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ABSTRAK 

Nama :Anita Namira 

Program Studi : Pasca Sarjana Kajian Timur Tengah dan Islam 

Judul : Pengaruh Bauran Pernasaran dalam Meningkatkan Pendapatan 

Deposito Mudharabah Pada Bank Syariah X (Kurun Waktu 2004-2008) 

Sejak pendirian bank syariah pertama pada tahun !992, penambahan satu bank syariah yang 

independen baru terjadi pad a akhir tahun 1999, Kemudian, industri ini butuh 5 tahun untuk 

menambah satu bank syariah lagi menjadi tiga Bank Umurn Syariah (BUS), yairu pada tahun 

2004. Pada akhir taJmn 2008, jumlah BUS menjadi 5. Baru pada dua bulan terakhir jumlah 

BUS mendekati angka 9. Perkembangan perbankan syariah yang lambat ini bermuara pada 

rendahnya pangsa a.set, dana pihak ketiga, dan pembiayaan bank-bank syariah dibandingkan 

dengan pangsa bank-bank konvensional. Lalu, dimana letak masalalmya? 

Hamb:alan Pertumbuhan Perbankan Syariah Nasional 

Sukarmadji (2009)4, dcngan mcnggunakan kacamata asosiasi bank syariah nasional, 

menyebut beberapa aspek yang menjadi ruang kelemahan industry perbankan ::.Jariah 

nasiomd salah satunya yalru sosialisasi, dukungan pemerhnah, kompetensi sumber daya 

insani. disamping regulasi Perbankan Syariah nasional. Penelitian ini akan membahas tentang 

sosialisasi, dimana diiakukannya proses bauran pemasaran untuk sosialisasi produk deposito 

mudharabah pada Bank ~'yariah X. Pada awal penelitian ini, penulis melibat bahwa biaya 

promosi yang dikeiuarkan oleh Bank Syariah Mandiri terlalu besar bHa dibandingkan dengan 

pendapatan yang diterlma untuk produk deposito mudharabah, Variabel~varlabel dalam 

bauran pemasaran yang dlteliti pada tesis ini adalah varlabel- harga, produk, tempat dan 

distribusi, Berdasarkan hasH penelitian yang menggunakan data-data dari rabun 2004 sampai 

dengan 2008 menunjukkan bahwa hubungan yang terjadi antara bauran pemasaran yang 

terdiri alas produk, harga, tempat, dan promosi rerhadap peningkatan pendapatan produk 

deposito mudbarabah di Bank Syariah X adalah hubtmgan yang kuar (Rvx1.x4 = 0,646) 

namun, secara simultan~ bauran pemasaran yang terdirl atas produk, harga, tempat, dan 

promosi berpengaruh signifikan terhadap peoingkaran pendapatan produk depositO 
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mudharabah sebesar 26,2%, sedangkan 73,8% lainnya merupakan pengaruh dari variabellaJn 

yang tldak diteliti. Secara pandal, hanya variabel tempat yang berpengaruh signifikan 

terhadap pendapatan produk deposito mudharabah, sedangkan tiga variabel lainnya yakni 

produk, harga, dan promosi tidak memberikan pengaruh yang cukup signifikan. 
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ABSTRACT 

Name ; Anita Namira 

Studies : Master Degree Program on Middle East and Moslem Studies 

Title :The influence of the Marketing Mlx on the Increase in the Income ofMudharabah 

Deposit at Bank Syarlah X 

Since !be founding of the first Islamic bank in 1992, adding an independent Islamic bank had 

happened at the end of 1999. Then1 the industry needs 5 years to add one more Islamic baoks 

into three Islamic Banks (BUS), namely in the year 2004. At !he end of2008, the number of 

BUS to 5, Only in the last r.vo months close to the number of BUS 9. The development of 

Islamic banking that lt relies on a slow low share of assets, third-party funds, and finanr;ing 

Islamic banks share compared with conventional banks, Then, where is the problem? 

Barriers Nationallslamie Banking Growth 

Sukarmadjl (2009) 4, by using spectacles national Islamic bat~king association, called some 

aspects of the weaknesses of the national Islamic banking industry one of socialization, 

government support, human resource competencies, in addition to a national Islamic banking 

regulations. This research will discuss about the socialnation, where docs the marketing mix 

for socialization mudaraba deposits at Bank Syariab X, At the beginning of this study, the 

authors saw that the promotion costs incurred by the Bank Syariah Mandirl is roo large 

compared to the income received for deposit products mudaraba. The variables in the 

marketing mix is examined in this thesis is the variable pricing, product, place and 

distribution. Based on research results using data from 2004 to 2008 shows that lhe 

relationship between marketing mix consisting of product. price, place, and promotion of 

product revenues increased deposits at Bank Syariah mudaraba X is a strong relationship 

(RYXI ~ X4 = 0.646) but, simultaneously, the marketing mix consisting of product, price, 

place, and promotion have a significant effect on product revenues increased deposits 26.2% 

mudaraba registration, while the other 73.8% is the influence of other variables not examined 

. ln partial, only variable where a significant effect on income mudaraba deposits, while the 

three otht:r variables nameJy prod11Ct, price, and promotion does not give significant effect 
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RINGKASAN EKSKUTIF 

Penelitian ini membahas tentang pengaruh bauran pemasaran yang terdirl atas 

varlabel harga, produk, tempal dan distribusi terhadap peningkatan pendapatan deposito 

mudharabah pada Bank Syarlah X pada kurun waktu 2004 sampai dengan 2008. Penelitian 

ioi didasarkao pada penenmao kejanggalan oleb penulis akan perbedaan yang sangat 

signi:fikan antara biaya promosl yang dikeluarkan oelh Bank Syarleb X dengan 

peodapatannya. Dimana biaya promosinya sangaUeb besar sedangkan pendapatannya 

tidaklah signifikan. Dalarn bauran peroasaran, biaya promosi adaleb salab satu varlabel yang 

merupakan inti dari sistem pemasaran suatu perusahaa.n, selain biaya promosi,variabel bauran 

pemasaran lainnya adalab produk, tempat dan distribusi. 

Pengolahan data dilakukan dengan menggunakan metode kuantitatif, dimana 

dibangnn suatu model untuk mellhat hubungan antara peningkatan jumlah nasabah deposito 

mudharabab Bank Syarlab X dengan varlabel-varlabel dalam bauran pemasaran yang dapat 

diidentifikasikan, yaitu, produk (XI), harga (X2), tempatldistribusi (X3), dan promosi (X4), 

Maka metode yang tepat untuk digunakan adalah metode Multiple Linear Regression untuk 

mengo1ah variabel-variabel tersehuL 

Berdasarkan hasil pengolaban disimpulkan bahwa imbungan yang teijadi antara 

bauran pemasaran yang terdiri atas produk, harga, tempat, dan promosi terhadap peningkatan 

pendapatan produk deposito mudharabab di Bank Syariab X adaleb hubungan yang kuat 

(RvxJ-X4 = 0,646)_ Secara simultan, baurao pemasaran yang terdiri alas produk, harga, tempa~ 

dan promosi berpengaroh signifikan terltadap peningkatan pendapatan produk deposito 

mudharabah sebesar 26,2%, sedangkan 73,8% Iainnya merupak:an pcngamh dari variabel lain 

yang tidak diteliti. Secara parsial, hanya varlabel ternpat yang be!pengarah signifikan 

terhadap peodapatan produk deposito mudharabab, sedangkan tiga varlabel lainnya yakni 

produk, harga, dan promosi tidak mernberikan pengaruh yang cukup signifikan. 
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BABI 

l'ENDAHULUAN 

1.1 La tar Be1akang 

Perbankan syariah modern diawali saat pendirian BPR Dana Mardhatillah dan BPR Berkah 

Amal Sejahtera Awal 1991 di Bandung, yang diprakarsai oleh Institute for Syariah for 

Economic Development Adanya gerakan untuk membangun dan mengembangkan hank 

syariah dipengaruhi oleh beberapa faktor, Diantaranya adalah perkembangan dan kemajuan 

perbankan syariah Internasional dan yang kedua adalah pemikiran dan upaya ulama, ahli 

ekonomi Islam balk secara individu maupun maupun institusionaL Di lihat dari sisi 

perkembangan bank syariah, Indonesia masih lambat bila dibandingkan dengan negara

negara Jainnya, misalnya Mesir, Dubai, Bahrain, dan Malaysia, 

Sebenarnya, potensi perbankan syariah untuk berkembang sangatlah besar. mengingat lebih 

kurang 8{)ll"/u penduduk Indonesia beragama lslam, sehingga cukup untuk menjadi pangsa 

pasar potensial yang .sekaligus bertindak sebagai pelaku bank syariah. Yang tidak kalah 

pentingnya pengembangan perbankan syariah akan dapat memberikan kemanfaatan~ baik 

secara makro maupun mikro bagl perekonomian nasional. 

Pcrtama, meningkatkan diversifikasl Jayanan jasa bank dengan berbagai keunggulan yang 

bel urn dipunyai oleh bank konvensionaL Kedua, mendukungfinancial stabihty karena sesuai 

dengan prinsip syariah melarang semua aktivitas yang bersifat spekulasi, dan mendorong agar 

semua transaksi muamalah di bidang ekonomi wajib dijamin dengan aspek moral underlying 

transaction to moral hazard. Ketiga, sarana yang dihnrapkan dapat mendukung masuknya 

dana asing yang mempersyaratkan prinsip syariah. 

Pertanyaan selanjutnya, apakah sebenarnya masyarakat membutuhkan _ dan merespons 

layanan jasa perbankan syariah? Untuk mengetahui permintaan dan· kebutuhan akan jasa 

perbankan syariah telah dilakukan penelitian "Potensi, Preferensi dan Peritaku Masyarakat 

terhadap Bank Syariah" di Jawa, Surnatera Barat, dan Jambi oleh Bl bekerja sama dengan 

sejumlah perguruan tinggi negeri. Penelilian di Jawa yang dllaksanakan pada 2000 

menunjukkan, "45% responden berpendapat sistem bunga tidak sejalan dengan ajaran agama 

yang dianut. Sedangkan hasH penelitian di Sumatera Barat dan Jambi pada 200 l, maslng-
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masing 20% dan 50% dari responden yang meyakini sistem bunga tidak sesuai dengan ajaran 

agama 

Dari hasil penelitian terSebut juga menunjukkan sebagian besar responden di Jawa Barat 

(94%} dan Jawa Tengah (86,5%) menilai, sistem bagi hasil adalah sistem yang universal dan 

dapat diterima karena menguntungkan bank maupun nasabah. Hal ini memperlihatkan adanya 

potensi yang besar dari responden untuk menjadi mitra bank syadah dan dapat digunakan 

sebagai salah satu ukuran bagi potensi minat masyarakat terhadap tayanan bank syariah. 

Namun harus disadari, potensi tersebut dapat berubah dan realisasinya bisa naik atau !urun 

yang tergantung pada pertama, kinerja perbankan syariah seperti kualitas pelayanan dan 

tingkat profitabiHtas. Kedua, keberhasilan bank~bank syariah dalam mempromosikan produk~ 

produk yang ditawarkan oleh perbankan syariah. Berdasarkan data yang didapat dad Bank 

Indonesia, total asset perbankan syariah periode 31 Desember 2006 1 baru mencapai 

Rp.9,554»966,61S,OOO.) atau sekitar 3,57% dari total asset perbankan nasiona! yang 

mencapa.i Rp.267.500,000,000,000.~ 2 , Hal ini membuktikan bahwa kehadiran bank syariah 

ternyata belum mampu mengalihkan secara signifikan minat nasabah hank konvensional ke 

bank syariah. 

Kondisi ini mcndorong lembaga perbankan syariah berusaha meningkatkan ketrampllan 

sumber daya manusia, meningkatkan slstem manajemen sarana prasarana, meningkalkan 

efisiensi, mengembangkan jasa perbankan syariah sesuai dengan kebutuhan serta berusaha 

mempertahankan eksistensi dan pengembangan diri. Faktor-faktor lnilah yang kemudian 

menyebabkan terjadinya mOOemisasi dalam bidang pemasaran. 

Pemasaran modern dapat dijabarkan sebagai bentuk baru pemasaran oleh produsen dima.na 

didalamnya mencakup: pengembangan produk yang lebih baik, penetapan harga yang 

menarik, pendistribusian produk yang tepar, serta pengembangan komunikasi pemasaran 

yang tepat, Dimana komunlkasi pemasaran merupakan salah satu ta.hap y.ang penting dalam 

pemasaran. Komunikasi pemasaran menjadi tahapan terakhir yang digunakan oleh produsen 

dalam rangka memberikan informasi mengenai produk 

1 Batik Indonesia, AMual Report Perbankan Syarlah, Pedode Desember 2006 

1 Bank Indonesia, Annual Report Perhankan Syariah, Periode Oesember 2006 
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dipisahkan dengan bagian yang Jain. Walaupun menurut pema.saran yang islamj terdapat 

batasan-batasan terhadap promosi yang dilakukan terhadap pro<luk yang ditawarkan oleh 

perusahaan. namun hal ini tidak akan mempengaruhi tingkat keberhasifan pemasaran, karena 

justru dengan keterbukaan akan kelebihan dan kekurangan dari produk yang ditawarkan dan 

juga tidak adanya eksploltasi wanita dalam mempromosikan produk perusahaan akan 

membuat produk yang ditawarkan memiliki nilai leblh tersendiri dimata konsumen. Indikasi 

dari keberhasifan kegiatan pemasaran adalah meningkatnya hasll penjualan atau paling tidak 

target penjualan dapat tercapai sesuai dengan rencana yang telah dJtetapkan_ Peningkatan 

hasH penjualan oleh perusahaan secara tidak langsung menunjukkan kernampuan perusahaan 

menguasai pasar dan bersaing dengan perusabaan-perusahaan sejenis. Jika penurunan 

penjualan terjadi, berakibat menumpuknya barang-barang atau dalam kegiatan perbankan 

penurunan nasabah mengakibatk:an keuntungan yang didapatkan oleh bank menurun. Agar 

keg!atan perbankan dapat berjalan lancar, maka upaya umuk menjual atau mempromosikan 

barang dan jasa dengan tepat dan cepat adalah melalui kegiatan bauran pemasaran. Secara 

umum kegiatan bauran pemasaran (marlreiing mix) meliputi produk1 harga, tempat, dan 

promosi. 

Persaingan amara bank-ba11k konvensional dan bank-bank syariah dalant memasarkan 

produknya mernbuat banyaknya bank-bank syariah berlomba-lomba untuk memasarkan 

produk mereka dengan mengalokasikan dana yang -Cukup besar untuk kegiatan 

pemasarannya. Kegiatan bauran pemasaran harus dilaksanakan guna meningkatkan 

penjualan. Berdasarkan data yang didapatkan dari Bank Syariah X, pendapalan yang didapat 

dari produk Tabungan Mudharabah pada akhir Desember 2004 adalah sebesar 

Rp.l,567,226,098,!28.!0.-'· pada akhir Desember 2005 mencapai Rp.l,9&8,286,4!9,542.32.-' 

sedangkan pendapatan dari produk deposito mudharabah adalah sebesar 

Rp-3,333,868,7!0,220.49.-3 per 3! Desember 2004, Rp.3,951,761,029,316.57.-4 sampai 

dengan 3! Desember 2005. Total jumlah pendapatan Bank Syariah X yang didapnt dar! 

Simpanan WadPah, Deposito Mudharabah dan Tabungan Mudharabah adalah 

1 
Sank 5yariah X. Laporan Keuangan, Periode Oesembet 2004 

4 Bank Syariah X, l.aporan Keuangan, Penode Oesember 2005 
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Rp.S,886,!93,834,399.29.·' untuk tahun 2004 dan untuk tahun 2005 sebesar 

Rp.7.210.347,785,084.92.-6 atau ·meningkat sebesar 22,5%. Behan promosi pada akhir 

Desember 2004 sebesar Rp.I,33!,76S,000.-5 sedangkan pada akhir Desember 2005 beban 

promosinya meningkat menjadi Rp.4.506.02LOOO.-6 atau dapat dikatakan meningkat sebesar 

227%. Terjadi perbedaan yang sangat signifika.n antara kenaikan biaya promosi dan kenaikan 

pendapatan yang diperoleh dari produk tabungan dan deposito mudharabah. Padahal. promosi 

adalah salah satu variabel penting dalam bauran pemasaran yang turut serta berperan dalam 

peningkatan penjualan. 

Faktor-faktor yang dapat meningkatkan pendapatan pada Bank Syariah diantaranya adalah: 

I. Besarnya tingkat bagi basil atas kontrak mudharcrbah dan kontrak musyarakah; 

2. Keuntungan yang signifikan atas kontrakjual-beli (bai'); 

3. Hasll sewa atas kontrak: ijarah (ijarah wa !qtina/ijarah muntahiyyah bit tamlik); 

4. Fee dan biaya administrasi atasjasa-jasa lainnya. 

Faktor yang relevan dalam peningkatan pcndapatan produk deposito mudharabah adalab 

besarnya tingkat bagi hasil atas komrak mudharabah yang dilakukan. Dimana hal ini 

dipcngaruhi oleh banyaknya nasabah yang menginvcstasikan uangnya pada produk 

mudharabah tersebut. Bauran pemasaran sebagai kombinasi variabel yang merupakan imi 

dari sistem pemasaran harusiah dijalankan sccara efcktif. Pcngukuran efektifitus kegia!an 

bauran pemasaran yang dilakukan dikaitkan dengan basil akhir yang dicapai, yaitu seberapa 

banyak penlngkatan pendapatan yang berhasil di capaL Berdasarkan latar belakang di atas, 

maka pcnelilian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran yang dilakukan 

oleh Bank Syariah X dalam peningkatan pendapatan deposito mudharabah. 

1.2 Perumusan Masalab 

Berdasarkan data yang telah dijabarkan di atas, dapat difihat bahwa peningkatan pendapatan 

produk deposito mudharabah tidak signifikan karena peningkatan pendapatannya tidak 

sebesar peningkatan biaya promosi yang mencapai 227%. Yang menjadl pertanyaan adaiah 

~Bank Sy<Miah X. Laponm Kevanga11, Pe,riode Oes,embet 2004 

,. Bank Syariah X, Laporan Keuangan, Periode Desembef" 2Q05 
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apakah kegiatan bauran pemasaran yang dilakukan sudah terkoordinasikan dengan baik? 

Apakah kegiata.n bauran pemasaran yang dilakukan dapat benar-benar mempengaruhi 

penjualan produk~produk yang dilakukan oleh Bank Syariah X? Benarkah ada korelasi positif 

antara kegiatan pemasaran yang dilakukan dan penjualan produk deposito mudharabah. 

Mengingat promosi adalah salah satu varia bel dalam bauran pemasaran. 

Maka permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Efektiv1tas bauran pemasaran terhadap peningkatan pendapatan produk deposito 

mudharabah pada Bank Syariab X 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, dalam tesis disusun pertanyaan penelitian sebagai 

berikut: 

I. Bagaimana hubungan strategis bauran pemasaratl yang terdiri atas produk. harga, 

tempat, dan promosi terhadap peningkatan pendaparan produk deposito mudharabah 

di Bank Syariah X ? 

2. Bagaimana pengaruh secara simultan dan parsial variabel bauran pemasaran yang 

terdiri atas produk, harga, tempat, dan promosi terhadap peningkatan pendapatan 

produk deposito mudharabah 

3. Variabel manakah yang paling signiftkan mempengaruhi peningkatan pcndapatan 

produk deposito mudhara:bah. 

LJ Tujuan Penelitian 

L Mengetahui hubungan strategis baunm pemasaran yang terdiri atas produk, harga, 

tempat, promosi terhadap pcnjualan. 

2. Mengetahui besarnya pengaruh secara slmultan dan parsial variabel bauran pemasaran 

yang terdiri aras produk. harga, tempat, dan promosi terhadap penlngkatan pendapatan 

produk deposito mudharabah. 

3. Mengemhui variabel yang paling signifikan mempengnruhi peningkatan pendap.atan 

produk deposito mudharnbah. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Akademik 

peneHtian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi stud! ilmiah mengenai pentingnya analisis 

efektivitas kegiatan bauran pemasaran dan pengaruhnya terhadap peningkatan pendapatan 

produk deposito mudharabah Bank Syaria.b X. 

b. Manfaat Praktis 

l. Penelitian ini diharapkan dapat memberi rnasukan bagi Bank Syariah X untuk 

mengetahui seberapa besar sjgnifikansi dari kegiatan pemasaran yang dilakuk:an 

terhadap penjualan produk syariah, khususnya produk deposito mudharabah. 

2. Untuk Bank-Bank Syariah yang saat ini mulai marak di Indonesia, penelitian ini 

dlgunakan sebagai masukan dan bahan pertimbangan di dalam memilih strategi 

pemasaran khususnya dan mengambil keputusan bisnis pada umumnya. 

c. Manfaat Empirlk 

Penelitian diharapkan dapat menambah perbendaharaan tulisan dan sumbangan pcmikiran 

untuk penelitian berikutnya yang dapat dikembangkan secara komprehensif, temtama 

hubungannya dengan penentuan srrategi bauran pem.asaran yang tepaL 

1.5 Batasan MasaJah 

Batasan masalah dalam tcsis ini adalah sebagai berikut: 

I, Data peningkatan pendapatan produk deposito adalah pendapatan depasito 

mudharabah Bank Syariah X dalam kurun waktu I Januari 2004 hingga 31 Desember 

2008. 

2. Subjek daiam penelitian ini adalah pcndapatan deposito mudharabah pada Bank 

Syariah X. 

3. Variabel-variabet bauran pemasaran yang diteliti adalah Produk, Harga, 

Distribusi!Tempat dan Promosi. Dan pengumpulan data yang dilakukan leohadap 

variabel-variabel terse but dibat.1si hanya pada data-data yang bersifa:r kuantitntif. 

4. Penelitian ini hanya tcrbatas pada pendapatan produk deposito tnHdharabah, untuk 

memudahkan peogukuran pada variabel harga yang terdapat pada kegiatan bauran 
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pemasaran. Dan dipilihnya produk ini, kareoa pendapatan yang diperoleh dari produk 

ini adalah yang paling besar di Bank Syariah X. 

L6 Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran adaiah fondasi yang mendasari pclaksanaan riset dan secara logis 

membangun, menggarnbarkan dan mengolaborasi hubungan-hubungan antara variabel

variabel yang relevan terhadap permasafahan. Kerangka teori diidentifikasikan melalui suatu 

proses diantaranya observasi dan tinjauan pustaka. Kerangka teori mengelaborasi hubungan

hubungan ini, dan menjelaskan sifat dan arahannya (Sekanm, 2003, hal. 197). 

Bauran Pemasaran merupakan salah satu unsur dalam strategj pemasaran terpadu yang 

merupakan strategi yang dijalankan perosahaan~ yang berkaitan dengan penentuan bagaimana 

perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, yang merupakan 

sasaran pasarnya. Bauran pemasaran terdiri dari himpunan variabel yang dapat dikenda!ikan 

dan digonakan oleh perusahaan untuk mempengaruhl tanggapan konsumen dalan1 pasar 

sasarannya, untuk meningkatkan penjuaran perusahaan yang pada akhimya akan 

menlngkatkan pendapatan perusahaan. Maka, teori yang melandasi dan mendukung 

penelitian dapat dilunjukkan pada gam bar di bawah ini : 

Gam bar 1.1 Teori yang Melandasi dan Mendukung Penelitian ini 

Produk 

Harga 

Bauran Pemasaran 

Prornosi 

Sumber: Tjiptono (2004) 
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Produk 

Dafam kondisi persaingan, sangat berbabaya bagi suatu perusahaan bila hanya mengandalbn 

produk yang ada tanpa usaha tertentu untuk mengembangkannya. Oleh karena itu. setiap 

perosahaan di daiam mernpertahankan dan meningkatkan penjualan dan share pasarnya, perlu 

mengadakan usaha penyempurnaan dan perubahan produk yang dihasilkan ke arah yang lebih 

baik, sehingga dapat memberikan daya guna dan daya pemuas sem daya tarik yang lebih 

besar. Pada tahun 2004 Bank Syariah X melalui produk deposiro mudharabah teiah 

menghasilkan pendapatan sebesar Rp. 3,333,868,710,220.49.- sedangkan pada tahun 2006 

meningkat menjadi Rp. 3,510,183,616,796.74.~ dari data ini, dapal dilihat bahwa selama 

k:urun waktu 2 tahun, peningkatan pendapatannya mencapai 5.2&%, 

Harga 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan penerimaan 

penjualan. sedangkan unsur lainny.:t hanya unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga 

merupakan persoalan penting, namun masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 

menangani permasalahan penetapan harga tersebut. Karena menghasilkan penerimaan 

penjualan. maka harga mempengaruhi tingkat penjualan. tingkat keuntungan, serta share 

pasar yang dapat dicapai oleh perusaltaan. Produk deposito mudharabah menggunakan sistem 

bagi hasil dalam mekanismenya. Mekanlsme ini sangatlah efektif karena menghasiJkan 

tingkat pengembalian yang adH bagi nasabah deposito d,an bank. Karena tlngkat bagi hasil 

yang diberikan sesuai dengan pendapatan yang didapat oleh bank darl hasil penempatan dana 

nasabah, Sedangkan pada deposito konvensional, nilai dari bunga yang diberikan, sudah tctap 

setiap bulannya, tidak akan mengalami peningkatan. 

Distribusiffempat 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan di bidang pemasaran, setiap 

perusahaan melakukan kegiatan penyaluran, Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian 

produk sampai ke tangan si pernakai atau konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu 

kebijakan penyaluran merupakan salah sa.tu kebljakan pemasaran terpadu yang mencakup 

pe-nentuan saluran pemasaran dan distrlbusi fislk. Efektivit<ls penggunaan sahuan distribus[ 

dlperlukan untuk rnenjamin tersedianya produk di setiap mala rantai saluran tersebut Dalam 

hal produk deposito mudharabah, banyaknya kanlor cabang yang menyedinkan produk 

deposito menjadi salah salu faktor penting dalam kegiatan penyampaian produk agar produk 
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sampai ke tangan nasabah" Apabila produk deposito hanya terdapat di kantor pusat. ataupun 

di kota~kota besar saja, maka nasabah-nasabab Bank Syariah X yang bertempat tlnggal di 

daerah pinggiran kota. perkampungan, ata:upun didaerah terpencil akan mengalami kesulitao 

untuk memperoleh produk deposito tersebut, Hal ini tentunya akan menghambat kegiatan 

penyaluran yang pada akhirnya akan mengurangl tingkat pendapatan yang dlhasilkan. 

Promosi 

Suatu produk betapapun bennanfaat akan tetapi jika tidak dikenal oleh konsumen, maka 

produk tersebut tidak akan diketahui manfaatnya dan mungkin tidak dibeli oleh konsumen. 

Oleh karena itu, perusahaan harm; berusaha mempengaruhi para konsumen, untuk 

menciptakan perminraan atas produk itu, kemudian dipelihara dan dikembangkan, Usaha 

tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi. Biaya yang dlkeluarkan oleh Bank 

Syariah X untuk kegiatan promosi umumnya selalu bertambah setiap tahunnya. Hal ini 

dilakukan sebagai upaya untuk terus memperkenalkan produk: deposito mudharabah kepada 

khalayak umum. karena masih banyak masyarakat umum yang belum mengenal produk ini 

dan belum mengetalmi apa saja manfaat yang didapat apabila menggunakan produk ini, 

selain itu, kcgiatan promosi juga dilakukan untuk mempertahankan nasabah yang relah 

rnenggunakan produk ini, karena bukan tidak mungkin nas:abah tersebut akan beralih kepada 

Bank Jain yang memberikan tingka[ bagi hasH ataupun memberikan pelayanan yang lebih 

memuaskan. Kegiatan promosi haruslah dapat meyakinkan nasabah bahwa produk yang 

ditawarkan oleh Bank Syariah X adalah produk yang paling unggul dan menghasilkan tjngkat 

bagi hasil dan pefayanan yang san gat mernuaskan, 

l, 7 Hipotesis 

l, Ho : Tidak ada hubungan antara faktor Produk dengan peningkatan pendaP<itan produk 

deposito Bank Syariah X. 

Hl : Ada hubungan antara faktor Produk dengan peningkatan pendapatan produk 

deposito Bank Syariah X. 

2. Ho: Tidak ada ltubungan antara faktor Harga dengan peningkatan pendaparan produk 

deposito Bank Syariah X. 
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Hl : Ada hubungan antara faktor Harga dengan peningkatan pendapatan produk deposito 

Bank Syariah X. 

3. Ho: Tidak ada hubungan antara faktor Distribusi I Tempat dengan peningkatan 

pendapatan produk deposito Bank Syariah X. 

HI : Ada hubungan antara faktor Di:stribusi 1 Tempat dengan peningkatan pcndapatan 

produk deposito Bank Syariah X. 

4. Ho : Tidak ada hubungan antara faktor Promosi dengan peningkatan pendapatan produk 

deposito Bank Syariah X. 

Hl : Ada hubungan antara faktor Promosi dengan peningkatan pendapatan produk 

deposito Bank Syariah X 

5. Ho : Secara simultan, tidak ada hubungan antara faktor Harga, Produk, Distribusi I 

Tempat dan promosi dengan peningkatan pendapatan produk deposito Bank Syariah X. 

HI : Ada hubungan antara faktor Harga, Produk, Distribusi /Tempat dan Promosi 

dengan penil\gkatan pendapa.tan produk deposito Bank Syariah X. 

Berdasarkan kerangka pemikiran yang telah dijabarkan diatas. maka variabel beba.s da!am 

penelitian ini adalah :. 

Produk : yaitu jenis-jenis produk yang ditawarkan kepada konsumen yang termasuk 

dalam variasi deposito mudharabah. 

Harga : harga disini adalah tingkat hagi hnsil yang ditawarkan .atau nilal dari produk 

deposito-mudharabah yang diukur dalam persentase, dimana nasabah tertarik untuk 

mernas~kkan uangnya ke dalam deposito mudharabah. Seberapa be.sar tingkat bagi 

hasil yang diberikan oleh deposito mudharabah sebagai produk yang paling banyak 

dlminati oleh nasabah Bank Syariah X. 

Distribusl I Tempat : adalah jumlah cabang·cabang yang dimiliki oleh Bank Syariah 

X dalam memasarkan produk deposito mudharabahnya. 

Promosi biaya yang dike!uarkan dalam promosl penjualan. Promosi penjualan 

adalah inscntif jangka pendek untuk mcningkatkan pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. 

II 

Pengaruh Bauran..., Anita Namira, Pascasarjana UI, 2009



Variabel terikatnya ada!ah : 

Peningkatan pendapatan produk deposito mudharabah yang hasilnya diketahui 

metalul perbandingan pendapatan tahun yang t dengan pendapatan tahun t+l. 

1.8 Metode Peoelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dimana dibangun suatu model untuk metihat 

hubungan antara peningkatan pendapatan deposito mudharabah Bank Syariah X dengan 

variabel~variabel dala.m bauran pemasaran yang dapat diidentifikasikan, yaitu, produk (Xl), 

harga (X2), tempatfdistribusi (X3), dan promosi (X4). Maka metode yang tepat untuk 

digunakan adalah metode Multiple Linear Regression untuk rnengolah variabel-variabel 

tersebut. Data nasabah deposito mudharabah, variabel produk, harga, distribus.i/tempat dan 

promosi pada Bank Syariah X diambil mulai dari Ot Januari 2004 sampai dengan 31 

Desember 2008. 

1.9 Sistematika Penulisan !· 

Penulisan tesis dibagi ke dalam lima bab, yaitu 

Bab I : Pendahuluan 

Bab pendahuluan ini berlsi la.tar belakang masala~ (observasi dan literature survey), 

perumusan masalah, tujuan penelitian" manfaat penelltian, batasan masalah, 

kerangka pemikiran) metode penelitian dan sistematika penulisan. 

Bab II ; Sludi Kepusrakaan 

Datam bab ini akan dijelaskan mengenai konsep dan teori yang didasarkan dari 

beberapa pendapat dan basil penelitian sebelumnya yang berkenaan dengan topik 

tesis. 

Bab HI : Metodologi Peneiitian dan Data 

Bab ioi menjelaskan tenrang metodologi analisis yang digunakan, dasar dari model 

Multiple Linear Regression yang digunakan serta uraian mengenai data yang 

digunakan. 
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Bah IV : Analisis dan Pembahasan 

Bab ini menguraikan tentang hasii dari data yang telah diolah. Hasil regresi (output} 

diuji dan dianatisis secara statistik, Setelah itu diba:has apakah hasilnya sesuai 

dengan hipotesis yang telab dibuat. HasH analisis tersebut akan menjawab 

permasalahan yang telah dirumuskan pada Bab L 

Bab V : Kesimpulan dan Saran 

Bab ini berisi kesirnpulan-kesimpulan basil penelitian. Di samping itu JUga 

disampaikan saran-saran yang berguna bagi penelitian sebelumnya" 
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2.1 Pemasaran 

BABII 

LANDASAN TEORI 

- Apakah pemasaran itu? Kita mungkin dapat menjawab pertanyaan ini dengan 

mudah, dan setiap orang mungkin saja dapat menjawab pertanyaan tersebut 

Namun, jawaban yang diberikan oieh setiap orang bisa berbeda-beda. Pengertian 

pernasaran yang paling popular adalah penjualan. Pengertian lain mengenai 

pemasaran ada1ah segala kegiatan yang terkait dengan ildan atau penjuaian secara 

eceran. Bagi sebagian orang, kegiatan pemasaran mencakup sejumlah kegiatan 

seperti riset pemasaran, penentuan harga atau perem::anaan produk. 

Pemasaran pada dasamya mencakup segala kegiatan tersebut, namun demikian 

pemasaron temyata lebih dari sekedar kegiatan~keglatan tersebut. Berbagai kegiatan 

seperti pembujukan, promosi, publikasi, semuanya adalah kegiatan pemasnran. 

Namun begitu, pemasaran bukanlah semata-mata kegiatan seperti menjual dan 

mempromosikan sesuatu. Pemasaran adalah suatu konsep yang menyangkut suatu 

sikap mental, suatu cara berpiklr yang membimbing anda rnelakukan sesuatu yang 

tidak selaiu menjual benda tetapi juga menjual gagasan-gagasan, karier, tempat 

{pariwisata~ rumah, loka.si, industri), undang~undang, jasa (pengangkutan, 

penerbangan, pemotongan rambut. kesehatan) dan kegiatan~kegiatan nirlaba lainnya 

seperti yayasan-yayasan sosial dan keagamaan. 

Dalam hal ini~ penge]ola pemasaran harus menyadari adanya safing ketergantungan 

diantara sejumlah kegtatan, misalnya antara kegiatan penjualan dan promosi, agar 

dapat tercapai pemasaran yang efektif Berbagai kegiatan itu harus dapat 

dikombinasikan unmk dapat rnengernbangkan program pemasaran, 
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Bidang kegiatan suplai fisik, yang mcliputi : 

Pengangkutan (Transportation) 

Pergudangan/Penyimpanan (Storage). 

Bidang kegiatan penunjang untuk memperlancar arus kegiatan transakst dan arus 

barang, yang meliputi fungsi : 

Penjaja~~n (Merchandising) 

Stnndardisa.sf dan Grading 

Pembelarljaan (Financing) 

Penanggungan risiko (Risk Taking) 

Informasi Pasar (Market Information), 

Kesembilan kegiatan diatas senng disebut sebagai fungsl pemasaran.- Pada 

prinsipnya, pemasaran adalah bagaimana seorang penjual menempatkan barang atau 

jasanya dipasar. Pada mulanya istilah pasar dikaitkan dengan pengertian tempat 

pembeli dan penjual bersama-sama melakukan pertukaran, kemudian pengertian ini 

berkernbang menjadi pertemuan atau hubungan antara permintaan dan penawaran. 

Secara teorltis dalam ekonomi, pasar menggambarkan semua pembeli dan penjual 

yang terlibat dalam transaksi aktual atau potensja] terhadap barang atau jasa yang 

ditawarkan. Yang perlu diperhatikan dalam pengertian pasar terkandung penekanan 

perhatlan terhadap individu maupun kelompok orang atau organisasi yang merniiiki 

dua sifat penting, yaitu pertama adanya minat dan kedua daya beii atau purchasing 

power untuk prod1.1k berupa barang atau jasa tertentu. Terdapat beberapa isttlah 

yang berhubungan dengan pengertian pasar, yaitu besamya pasar (market size) 

suatu produk, lingkup pasar (market seope) produk itu, struktur pasar (market 

structure) dan share pasar (market share) produk perusahaan serta kesempatan atau 

peluang pasar (market space/opportunity) sualu produk. Besarnya pasar suatu 

produk ditentukan oleh besarnya permintaan dan penawaran produk tersebut. 

Kurena besarnya permintaan dan pena\varan atas suatu produk dipengaruhi oleh 

beberapa variabel, maka besarnya pa.sar produk itu ditemuka.n juga oJeh variabel 

tersebut. Sedangkan fungsi dari pasar adalah se:bagai arena pertukaran polensial 

baik dnlam bentuk fisik sebagai tempat berkumpul atau bertemunya parn penjual 
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dan pembeli, maupun yang tidak berbentuk lisik yang memungkinkan 

terlaksananya pertuk:aran, karena dipenuhinya persyaratan pertukaran yaitu minat 

dan citra serta daya beli. 

2.1.2 Konsep Pemasaran 

Menurut Kotler (1997: 17) terdapat lima konsep yang dianut oleh perusahaan dalam 

melakukan kegiatan pemasaran mereka antara lain : 

Konsep Produksi 

Menurut konsep ini, konsurnen akan menyukai produk yang tersedia secara luas dan 

rendah harganya. Manager-manager otganisasi yang berorientasi pada produksi 

akan mengkonsentrasikan pada pencapaian efisiensi produksi yang tinggi dan 

pencapaian cakupan lokasi yang luas. 

Konsep Produk 

Menurut konsep ini, konsumen akan menyukai produk yang memberikan kualitas 

dan prestasi yang paling baik. Manager organisasi pada konsep ini akan 

memfokuskan energi pada pembuatan produk yang baik dan perbaikan secara terus

menerus. 

Kon§ep Penjualan 

Menurut konsep ini, konsumen apabila dibiarkan sendiri~ biasanya tidak akan 

membe!i banyak produk suatu perusaha:an. Oleh karena itu perusahaan hams 

melakukan usaha penjualan dan promosi yang gencar. 

Konsep Pemasaran 

Menurut konsep ini, kunci untuk mencapai tujuan organisasi adaJah pada penentuan 

kebutuhan dan keinginan dari pasar sasaran dan pada pemberian kepuasan yang 

diingink.an dengan lebih efektif dan eflsien daripada pesaing. 

Konsep Pemasaran Sosial 

Menurut konsep ini, rugas perusahaan adalah menenrukan kebutuhan, keinginan dan 

kepentingan dari pasar sasaran dan untuk memberikan kepuasan yang diinginkan 

lebih efektif dan lebih eflsien darlpada pesaing-pesalng dengan cara 

mempertahankan dan meningkatkan kesejahteraan konsumen dan masyarakat 
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Konsep ini meminta kepada pemasar untuk menyeirnbangkan ketiga pertimbangan 

dalam menentukan kebijakan pemasaran mereka, yaitu keuntungan perusahaan, 

pemuas keinginan konsumen dan kepentingan umum. 

Tabapan Pemasaran 

l. Melakukan Riset Pasar. Proses marketing dimulai dari riset pasar untuk 

me!ihat seberapa besar potensi pasar, mengukur tingkat kebutuhan pasar, 

peluang pasar, dan ragam segmen yang tersedia. Juga mengetahui tingkat 

persaingan di pasar tersebut 

2. Mengembangkan Strategi Pemasaran. Dengan memperhitungkan keunggula: 

perusahaan dengan mempersiapkan strategi positioning. 

3. Menttapkan Program Pemasaran. DaJam tahap ini akan dihitung to1 

anggaran marketing, alokasi pengeluaran di tiap program marketing yang 

dijalankan. 

4. Evaluasi dan Perbaikan. Tahap ini adalah tahap dimana basil dari program~ 

program pemasaran yang teiah dHakukan, apakah telah sesuai dengan target. 

Kemudian dari hasii yang didapat) dapat dirumuskan kembali program 

pemasaran apa yang harus diperbaiki, diperkuat, dikurangi dan ditiadakan. 

2.1.3 Strategi Pemasaran 

Setiap fungsi manajemen rncmberikan kontribusi tertenlU pada saat penyusunan 

strategi pada level yang berbeda. Dalam penyusunan konsep strategi pemasaran 

tidak terlepas dari aktivitas manajemen pemasatan. Manajemen pemasaran itu 

sendirl merupakan proses yang mencakup analisis, perencanaan, pelaksanaan dan 

pengawasan dan juga mencakup barang, jasa serta gagasan berdasarkan pertukatan 

dan tujuannya adalah memberikan kepuasan pada pihak yang tedibat Dalam 

konteks pcnyusunan strategi, pemasaran memiliki dua dimensi, yaim dimensi saat 

ini dan dimensi yang akan datang. Dimensi saat ini bcrkaitan dengan hubungan 

yang telah ada antara perusahaan dan lingkungannya, sedangkan dimensi masa yang 
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untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapa.i tujuan dan 

sasaran perusa.haan. Keempat unsur atau variabe1 strategi acuan/baunm pemasaran 

tersebut adalah : 

Strategi Produk; Di da1am bauran pernasaran, strategi produk merupakan unsur 

yang paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. 

Pemilihan jenis produk yang akan dihasiJkan dan dipasarkan akan menentukan 

kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara penyalurannya. 

Strategi produk yang dapat dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran 

produk, merek dagang) cara pernbungkusan/kemasan produk, tingkat mutulkualitas 

dari produk, dan pelayanan yang diberikan. 

Strategi Harga; Penetapan harga se!alu me1~adi masalah bagi setiap perusahaan 

karena penetapan harga ini bukanlah kekuasaan atau kewenangan yang mutlak dari 

seorang pengusaha. Dengan penetapan harga, perusahaan dapat menciptakan has!l 

penerimaan penjualan dari produk yang dihasilkan dan dipasarkan. Dalam keadaan 

persaingan yang semakin tajam dewasa ini, yang terutama sangat tcrasa da!am pasar 

pembeli, per~man harga sangat penting terntama untuk menjaga dan meningkatkan 

posisi perusahaan di pasar, yang tercermin dalarn share pasar perusahaan, di 

samping untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan perusabaan. Dengan kata 

lain, penetapan harga mempengaruhi kernampuan bersaing perosahaan dan 

kemampuan perusahaan mempengaruhi konsumen. Dalam penetapan harga perlu 

diperhatikan faktor-fak:tor yang mempengaruhinya, baik langsung maupun tidak 

langsung. Faktor yang mempengaruhinya secara langsung adalah harga bahan baku, 

biaya produk:si, biaya pemasaran1 adanya peraturan pemerintah dan faktor lainnya. 

Faktor yang tidak Jangsung adalah harga produk sejenis yang dijual oleh para 

pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara produk subtitusi dan produk 

komp!ernenter, serta potongan untuk para penyalur dan konsumen. Karena 

pengaruh tersebut seorang produsen harus memperhatikan dan memperhimngka:n 

faktor~faktor tersebut dalam penentuan kebijakan barga yang akan dilempuh, 
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sehlngga nantinya dapat memenuhi harapan produsen itu untuk dapat bersaing dan 

kemampuan perusahaan mempengaruhi konsurnen. 

Strategi Distribusi; Faktor~faktor utama dalam strategi saluran adalah menentukan 

fungsi~fungsi yang diperlukan dan organisasi mana yang akan bertanggung jawab 

untuk setiap fungsi. Para perantara menawarkan keungguJan harga dan waktu yang 

penting di dalam distribusi berbagai produk. Seperti contohnya pada perusahaan 

baja, di mana pusat-pusat pelayanan baja menggamharkan spesialisasi fungsi, 

perusahaan-perusahaan ini membeli gulungan baja dan lempeng~lempeng baja 

dalam borongan darl produsen baja. Mereka memotong-motong dan membentuk 

baja tersebut dengan harga yang lebih rendah dibanding dengan produsenl dan 

pusat-pusat pelayanan dapat lebih cepat tanggap terhadap kebutuhan para konsumen 

ketimhang pabrik~pabrik baja. Kecepatan menanggapi ini membantu mengurangi 

persediaan pembeli, Para perantara yang hemat biaya ini diharapkan akan terus 

mengambH alih pengolahan baja-baja ini dari produsen. Apabila saluran distribusi 

telah diselesaikan dan tanggung jawab untuk melaksanakan berbagai fungsi 

pemasaran telah ditenrukan, keputusan ini mcnetapkan pedoman untuk menentukan 

harga, ikian dan strategi penjualan langsung. Misalnya, harga pabrik harus 

mempertimbangkan syarat-syarat dan fungsi perantara, begitujuga dengan praktek

praktek penetapan harga dalam sa.Iuran tersebut. 

Strategi Promosi; Strategi promosi adalah perencanaan, implementasi dan 

pengendalian komunikasi dari suatu organisasi kepada para konsumen dan sasaran 

lainnya, Fungsi promosi dalam bauran pemasaran ada]ah untuk mencapai berbagai 

tujuan komunikasi dengan setiap konsumen. Komponen-komponen bauran 

pemasaran mencakup perik1anan. penjualan perorangan, promosi penjualan dan 

hubungan masyarakat. Tanggung jawab pemasar yang penting adalah 

merencanakan dan mengkoordinasikan slrategi promosi terpadu dan memilib 

strategl untuk komponen~komponen promosi. Manager pemasaran mempunyai 

sedikit atau sama sekali tldak ada pengendalian terhadap komunikasi dari mulut ke 
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mulut atau komunikasi organisasi hUn. Narrnm demikian, komunikasi ini juga 

mempengaruhl orang-orang yang mcnjadi sasaran perusahaan. 

Konsep Pemasaran Syari'ah. Dalam konsep Pemasaran Konvensional seperti yang 

telah dijelaskan diatas yang diperhatikan adalah bagaimana agar produk baru 

dikenaJ oleh sasaran pasar dan diterJma demikian juga produk: yang sudah ada, 

dengan mementingkan sisi keuntungan produk saja. sehingga para marketer atau 

yang berge!ut dalam bidang marketing dan promosi dituntut untuk berfikir mencari 

cara dalam menarik roinat dan perhatian sasaran pas:ar dengan meramu kreatifitas. 

baik dengan menggunakan garnbar ataupun pengolahan kata, lalu rnemberikan 

pengaruh terhadap semua lde-idenya agar sasaran pasar tertarik lalu mengambil 

keputusan untuk membeli. 

Pemasaran dalarn Islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan dalam Islam, 

sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-hal terlarang oleh 

ketentuan syariah. Pemasaran syariah adalah sebuah disipHn bisnis slrategis yang 

mengarahkan proses pcnciptaan) penawaran dan perubahan nilai dari suatu inisiator 

kepada stakeholders-nya, yang dalam keseJuruban prosesnya scsuai dengan akad 

dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalarn Islam (Kertajaya dan Sula, 2006:26). , 

Hal ini berarti bahwa dalarn pemasaran syariah) se!uruh proses, baik proses 

penciptaan, proses penawaran, rnaupun proses perubahan nHai, tidak boleh ada hal~ 

hal yang bertcntangan dengan akad dun prinslp-prinsip muamalah yang Islaml. 

Sepanjang hal rersebut dapat dijamin1 dan penyimpangan prinslp-prinsip muamalah 

Islami tidak terjadi dalam suatu transaksi apapun dalam pemasaran dapat 

dibolehkan. 

Islam memandang bahwa pemasaran sebagai jual beli yang hams dipajang dan 

ditu~ukkan keistirnewaan-keistimewaannya dan kelemahan~kelemahan dari barang 

tersebut agar pihak lain tertarik membeUnya. Finnan Allah SWT dalam al-Qur'an, 

yang artinya: "Sesungguhnya Allah telah membeli dari orang-orang mukmin, diri 

dan harta mereka dengan memerikan surga untuk mereka.'' (QS. Ar-Taubah:lH). 

Dalam sebuah hadits juga disebutkan: "'Ketahuilah bahwa surga adalah barang 
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dagangan Allah, dan ketahuilah bahwa barang-barang dari surga mahal harganya.'' 

(HR. at-Tirmidzi). 

Karakteristik Pemasaran Syari' ah 

Ada empat karakteristik pemasaran syariah yang dapat rnenjadi panduan hagi para 

pemasar, diantaranya: 

1. Ketuhanan (rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang religius. Jiwa 

seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syariat yang bersifat 

ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, sehingga akan mematuhinya 

dalam setiap aktivitas pemasaran yang dilakukan. Dalam setiap langkah, 

ak:tivitas dan kegiatan yang dilakukan harus selalu menginduk kepada syariat 

islam. 

Seorang syariah marketer meskipun ia tidak mampu melihat Ailah, ia akan 

selalu merasa bahwa Allah senatiasa mengawasinya. Sehingga ia akan mampu 

untuk menghindari dari segala macam perbuatan yang mcnyebabkan orang lain 

tertipu atas produk ~produk yang dijualnya. Sebab seorang syariah marketer akan 

selalu merasa bahwa setiap perbuatan yang dBakukan aknn dihisab. 

2. Etis (akhlaqiyyah) 

Keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah mengedepankan masaJah 

akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya. Pema.saran syariah adalah konsep 

pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli 

dari agama manapun, karena hal ini bersifat universaL 

3. Realistis (al-waqi'yyah) 

Pemasaran syariah bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti modemitas. 

dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibeL Syariah marketer 
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bukanlah berarti para pemasar ilu hams berpenampilan ala bangsa Arab dan 

menghararukan dasi. Narnun syariah marketer haruslah tetap berpenampilan 

bersih, rapi rlan bersabaja apapun model atau gaya berpakaian yang dikenak.an. 

4. Humanistis (insanlyyah) 

Keistimewaan yang lain adalah slfatnya yang humanistis universal. Pengertian 

humanistis adaJah bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnya 

terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpeliharat serta sifat-sifat 

kehewanannya dapat terkekang dengan panduan syariah. Syariah Islam adalah 

syariah humanistis, diciptakan untuk manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa 

mempeduHkan ras, warna kulit, kebangsaan dan status. Sehingga syariah 

mar\<eting bersifat universal. 

Konsep pemasaran islami 

I. Konsep produk 

Dalam pemasaran syariah produk merupakan korunia yang terbaik dari Tuhan pada 

manusia. Menurut Al-Qur' an produk konsumsi adalah produk yang melambangkan 

nilai moral dan ideologi mereka (manusia). Dalam Al~QurTan~ produk dinyatakan 

da)am dua istilah, yaitu al-tayyibat dan al-rizq. Kata al-tayyibat digunakan 1& kali> 

sedangkan kata al-rizq digunakan 120 kali dalan Ai-Qur•an. Al¥Jayyibat merujuk 

pada suatu yang baik, suatu yang rnumi dan baik, sesuatu yang bersih dan murni) 

sesuatu yang baik dan menyeJuruh serta makanan yang terbaik. Al-rizq merujuk 

pada makanan yang diberkahi Tuhan, pemberian yang menyenangkan dan 

kctetapan Tuhan {Ali, 1975). Menurut pemasaran syarlah, produk konsumen adalah 

berdaya guna, materi yang dapat dikonsumsi yang bennanfaat yang bernilai guna 

yang meoghasilkan perbaikan materiall moral, spiritual bagi pelanggan" Sesuatu 

yang tidak berdaya guna dan dilarang dalam pemasaran Islam bukan merupakan 

produk dalam pengertian pemasaran syariah. Dalam produk pemasa.ran 

konvensional adalab produk yang dapat dipertukarkan. Tetapi produk dalam 
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pemasaran syariah adalah produk yang dapat dipertukarkan dan berdaya guna 

secara moral. 

2. Konsep produksi 

Produksi bahasa Arab adalah kata ai~intaj yang secara harfiyah dimaknai dengan 

i}adu sil'atin (mewujudkan atau mengadakan sesuatu) atau khidmatu mu'ayyanatin 

bi istikhdami muzayyajin min 'anashir al-intaj dhamina itharu zamanin 

muhaddadin (pelayanan jasa yang je1as dengan menuntut adanya bantuan 

pengahungan unsur-unsur produksi yang terbingkai dalam waktu yang 

terbatas). Menurut Dr, Abdurrahman Yusro Ahmad dalam bukunya Muqaddimahfi 

'Jim al-Iqtishad al-Islamiy, dalarn melakukan proses produksi yang dijadikan 

ukuran utamanya adalah nilal manfaat (utility) yang diambil dari hasil produksi 

tersebut. Produksi dalam pandangannya harus mengacu pada ni!ai utility dan masih 

dalam bingkai nilai 'halat" serta tidak membahayakan bagi diri seseorang ataupun 

seke!ompok masyarakat. Dalam hal ini, Abdurrahman merefleksi pemikirannya 

dengan mengacu pada QS. Al-Baqarah [2]: 2i9 yang menjelaskan tentang 

pertanyaan dari manfaai memakai (memproduksi) khamr. Wilayah produksi 

tidaklah sesempit seperti apa yang dipegang! oleh kaJangan ekonom konvensional 

yang hanya sekedar mengejar orientasi jangka pendek dengan materi sebagai titik 

acuannya dan memberikan peniadaan pada aspek produksi yang mempunyai 

orientasi jangka panjang, Dalarn iimu konvensional, produksi mengacu kepada 

kegiatan sebuah perusahaan untuk melakukan produksi dengan mengacu pada 

faktor produksi yang dimitiki oleh setiap perusahaan tersebut. Misal, perusahaan A 

alcan mencapai tingkat produksi yang maksimal jika didukung oleh faktor produksi 

semacam modal (C), tenaga kerja (L). sumber daya alam (R), dan teknologi (T) 

yang difungsikan pada posisi yang optimal. Dasar pemikiran yang dibangun dalam 

paradigma berfikir alirnn konvensional dalam berproduksi ada1ah memaksimumkan 

keumungan (maximizing of profit) dan meminimumkan biaya (minimizing of cost) 

yang pada dasamya lidak melihal realita ekonomi yang prakteknya berdasarkan 

pada kecukupcm akan kebutuhon dan market impe1foction yang berasosiasi dengan 

impe!fect itiformation. HasH dari pencapman produksl yang dilakukan oleh 
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pernsahaan konvensional adalah keinginan unM: mendapatkan profit (keuntungan} 

yang maksimal dengan cost (biaya) yang sedikit. Apa memungkinkan? !Gtab suci 

al-Qur'an menggunnkan konsep produksi barang dalrun artian yang luas. Al-Qur'an 

rnenekankan manfaat dari barang yang diproduksi Memproduksi suatu barang 

ha.rus mempunyai hubungan dengan kebutuhan hidup manusia, Berarti barang itu 

harus diproduksi untuk memenuhi kebutuhan man:usia1 dan buka.nnya untuk 

memproduksi barang secara berlebihan yang tidalc sesuai dengan kebutuhan 

manusia, karenanya tenaga kerja yang dikeluarkan untuk memproduksi barang 

tersebut dianggap tidak produktif. Hal ini ditegaskan al-Qur'an yang tidak 

rnemperbolehkan produksi bara.ng-barang mewah yang berlebihan dalam keadaan 

apapun.Namun demikianf secara jelas peraturan ini memberikan kebebasan yang 

sangat luas bagi manusia untuk berusaha memperoleb kekayaan yang lebih banyak 

lagi dalam memenuhi tuntutan kehidupan ekonomi. Dengan memberikan Jandasan 

ruhani bagi manusia sehingga sifat rnanusia yang semula tamak dan mementingkan 

diri sendiri rnenjadi terkendali. 

Di dalam QS. AI-Ma'arij (70]: 19, sifat-sifat alami manusia yang menjadi asas 

semua kegiatan ekonomi diterangkan: "Sesungguhnya manusia diciptakan bersifat 

keluh kesah lagi kikir". Sifat manusia yang menjadikan keluh kesab, tidak sab:ar dan 

gelisah dalam peijuangan mendapatkan kekayaan dan dengan begitu memacu 

manusia untuk melakukan berbagai aktifitas produktif. Man usia akan semakin giat 

memuaskan kehendaknya yang terus bertambah, sehingga aklbatnya manusia 

cenderung melakukan kerusakan di bidang produksi.Mengacu pada pemikiran as~ 

Syatibi~ bahwa kebutuhan dasa.r manusia hams mencakup lima haJ, yaitu terjaganya 

kehidupan beragama (ad-din), terpeliharanya jiwa (an-naft), terjamirmya berkreasi 

dan berfiklr (a/- 'aqf), terpenuhinya kebutuhan materi (al-ma!), dan 

keberlangsungan meneruskan keturunan (an~nas[J, Maka orientasi yang dibangun 

dalam melakukan produksi adalah tindakan yang seharusnya diiakukan olch setiap 

pelaku ekonomi mus1im dalam mcngaruhkan kegiatan produksinya unmk 

memenuhi kebutuhan dasar manusia yang lima tersebut 
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2.2 Perbankan 

Definlsi bank menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang Peruhahan 

Atas Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan pasal1 adalah: 

"Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk 

slmpanan dan menyalurkarmya kepada masyatakat dalam bentuk kredit dan atau 

bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan tarafhidup rakyat banyak. 

Sedangkan definisi perbankan menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 

tentang Perubahan Atas Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan 

pasal I adalah: "Perbankan adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang baak, 

mencakup kelemhagaan, kegiatan usaha, serta cara dan proses dalam mclaksanakan 

kegiatan usahanya." 

2.2.1 Bank Konvensional 

Sejarah mencatat asal mula dikenalnya kegiatan perbankan adalal1 pada zaman 

kerajaan tempo dulu di daratan Eropa. Kemudian usaha perbankan ini berkembang 

ke Asia Barat oleh para pedagang. Perkembangan perbankan di Asia, Afrika dan 

Amerika dibawa oieh bangsa Eropa pada saat melakukan penjajahan ke negara 

jajahannya baik di Asia, Afrika maupun benua Amerika, Bila ditelusuri, sejarah 

dikenalnya perbankan dimulai dari jasa _penukaran uang. Sehingga dalam sejarah 

perbankan, arti bank dikenal sebagai meja tempat penukaran uang. Dalam 

peljalanan sejarah kerajaan tempo dulu mungkin penukaran uangnya dilakukan 

antar kerajaan yang satu dengan kerajaan yang lain. Kegiatan penukaran ini 

sekarang dikenal dengan nama pedagang valuta asing (Money Changer): Kemudian 

dalam perkembangan selanjutnya, kegiatan operasionai perbankan berkernbang lagi 

menjadi tempat penitipan nang atau yang disebm sekarang inl kegiatan simpnnan. 

Berikutnya kegiatan perbankan bertambab dengan kegiata.n peminjaman uang. 

Uang yang disimpan oleh masyarakat, oleh perbankan dipinjarnkan kembali kepada 
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masyarakat yang membutuhkannya. Jasa-jasa bank lainnya menyusul sesuai dengan 

perkembangan zaman dan kebutuban masyarakat yang semakin beragarn. 

Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang Perubahan Alas Undang

Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan pasal 5, menurut jenisnya bank 

terdiri atas : 

I. Bank Umurn 

Bank umurn adaiah hank yang melaksanakan kegiatan usaha secara konvensional 

dan atau berdasarkan Prinsip Syariah yang da1am kegiatannya memberikan jasa 

dalarn lalu Iintas pembayaran. 

2. Bank Perkreditan Rakyut 

Bank Perkreditan Rakyat adalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha seeara 

konvensional dan atau berdasarkan Prinsip Syariah yang dalam keglatannya tidak 

membcrikan jasa dalam lalu llntas pembayaran. 

Jasa bank sangat penting: dalam pembangunan ekonomi suatu negara. Jasa 

perbankan pada umumnya terbagi atas rlua tujuan. Pertama, sebagai penyedia 

mekanisme dan alat pembayaran yang efesien bagi nasabah. Untuk ini, bank 

menyediak:an uang tunai, tabungan, dan kartu kredit. lni adalah peran bank yang 

paling penting dalam kehidupan ekonomi. T anpa adanya penyediaan alat 

pembayaran yang efesien ini. maka barang hanya dapat diperdagangkan dengan 

cara barter yang rnemakan v.'aktu. 

Kedua, dengan menerima tabungan dari nasabah dan memlnj.antkannya kepada 

pihak yang membutuhkan dana, berarti bank meningkatkan arus dana untuk 

investasi dan pemanfaatan yang Jebib produktif Bilu peran ini berjalan dengan baik, 

ekonorui suatu negara akan menngkat. Tanpa adanya arus dana ini, mmg hanya 

berd1am di saku seseorang, orang tidak dapat memperoleh pinjaman dan bisnis 

tidak dapat dibangun karena mereka tidak memiiiki dana pinjaman. Tetapi, bank 
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yang berdasarkan prinsip konvensional dalam melakukan fungsinya sebagai 

instltusi yang menyediakan alat pembayaran yang efisien temyata menghadapi 

beberapa risiko, diantaranya : 

a. Risiko Kredit 

Adalah risiko yang timbul sebagai akibat kegagalan pihak memenuhi kewajibannya. 

Pada bank umwn, pembiayaan disebut pinjaman, sedangkan untuk balas jasa yang 

diberikan atau diterima pada bank umum berupa bunga (interest loan atau deposit) 

da!am persentase yang sudah ditentukan sebelumnya. Selain itu, persyaratan 

pengajuan ktedit pada bank konvensioal tidak tedalu ketat, sehingga risiko 

kreditnya menjadi besar. 

b. Risiko Pasar 

Risiko yang timbul karena adanya pergerakan variabel pasar dari portfolio yang 

dimiriki oleh bank, yang dapat merugikan bank. Variabei pasar antara lain adalah 

suku bunga dan nilai tukar. 

c. Risiko Likuiditas 

Risiko antara lain disebabkan bank tidak mampu memenuhi kewajiban yang telah 

jatuh tempo. Bank rnem!Hki dua sumber utama bagi likuiditasnya, yaitu aset dan 

liabilitas. Apabila bank menahan aset seperti surat~surat berharga yang dapat dijual 

untuk memenuhi kebutuhan dananya, maka resiko likuiditasnya bisa lebih rendah. 

Sementara menahan aset dalam bentuk surat-surat berharga membatasi pendapa1an; 

karena tidak dapat memperoleh tingkat penghasilan yang lebih tinggi dibandingkan 

pernbiayaan. 

]<aktor kuncinya adalah bank tidak dapat leluasa mema.ksimumkan pendaparan 

karena adanya desakan kebutuhan likuiditas. OJeh karena itu bank harus 

memperhatikan jumlah likuiditas yang tepat. Terlalu banyak likuiditas akan 

mengorbankan tingkat pendapatan dan terlalu sedikit akan berpotensi untuk 

meminjam dana dengan harga yang tidak dapat diketahuj sebelumnya, yang akan 

29 

Pengaruh Bauran..., Anita Namira, Pascasarjana UI, 2009



berakibat meningkatnya biaya dan akhimya menurunkan profitabilitas. 

(Zaena!Arifin,:66). 

d. Risiko Operasional 

Menuru.t definisi Basle Committe, resiko operasional adalah resiko akibat dari 

kurangnya sistem informasi atau sistem pengawasan internal yang akan 

menghasilkan kerugian yang tidak diharapkan. Resiko ini lebih dekat dengan 

kesalahan manusiawi (hwnan error), adanya ketidakcukupan dan atau tidak 

berfungsinya proses internal, iregagalan sistem atau adanya problem ekstemal yang 

mempengaruhi operasional bank. 

e. Risiko Hukwn 

Risiko yang disebabkan oleh adanya kelemaban aspek yuridis. Kelemaban aspek 

yuridis antara lain disebabkan adanya tuntutan hukum, ketiadaan peraturan 

perundang-undangan yang rnendukung atau lemahnya perikatan seperti tidak 

terpenuhinya syarat sahnya kontrak. 

f. Risiko Reputasi 

Risiko yang antara lain disebabkan oleh adanya publikasi negatif yang terkait 

dengan usaha bank a tau persepsi negatif terhadap bank. 

g. Risiko Stratejik 

Risiko yang anta.ra lain disebabkan adanya penetapan dan pelaksanaan strategi bank 

yang tidak tepat, pengambilan keputusan bisnis yang tidak tepat atau kurang 

responsifnya bank terhadap perubahan eksternal. 

h. Risiko Kepatuhan 

Risiko yang disehabknn bank tidak memenuhi atau tidak melaksanakan peraturan 

perundang-undangan dan ketentuan Jain yang berlaku. 
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2.2.2. Bank Syariah 

Kegiatan Operasional Bank Syariah 

Kegiatan bank syarlah baik dalam penghlmpunan dana dan penanaman dana 

maupun pemberian jasa~jasa berdasarkan Petunjuk Pelaksanaan Kantor Bank 

Syariah, Bank Indonesia (1999) adalah sebagai berikut : 

l. Penghlmpunan dana 

Prinsip operasional syariah yang telah ditetapkan secant luas dalam 

penghimpunan dana masyarakat adalah prinsip wadi 'ah dan mudharabah. 

a. Prinsip wadi'ah (prinsip titipan atau simpanan) 

Dalam kegiatan penghimpunan dana masya.rakat di bank syarlah, prinsip 

wadi 'ah dapat diterapkan pada rekening giro dan tabungan (giro wadi'ah dan 

tabungan wadi'ah). 

b. Prinsip mudharabah (prinsip bagi hasH) 

l. Mudharabah muth/aqah 

Dalam kegiatan penghimpunan dana pada bank syariah. prmsip 

mudharabah muthlaqah dapat diterapkan untuk pembukaan rekening 

tabungan dan deposito (tabungan mudharabah dan deposito mudharabah). 

2. }.;fudharabah muqayyadah 

Jenis ini merupakan simpanan khusus (restricted invesunent) dimana 

pemifik dana menetapkan syarat~syarat tertentu yang harus diikuti oleh 

bank syariah. 
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2. Penyalman dana 

Dalam menyalurkan dana kepada nasabah, secara garis besar terdapat 4 (empat) 

kelornpok prirudp operasional bank syariah. yaitu prinsip jual beli (bai')~ sewa 

beli {ijarah wa iqtinalijarah muntahiyyah bit tamlik), bagi basil (syirkah) dan 

pembiayaan lainnya. Dalam prakteknya, unruk rnemperoleh pendapatan yang 

berasal dari aktivitas non pembiayaan, bank syariah dapat menyediakan jasa~ 

jasa perbankan syariah (fee-based services). Selanjutnya, dalam melakukan 

fungsi sosial, bank syariahjuga melakukan kegiatan pengelolaan dana kebajikan 

yang diperoleh dari zakat, infaq, shadaqab, hlbah, atau dana sosiallainnya. Hal 

tersebut dinamakan qardhuJ hasan (pinjaman kebajlkan). Qardhul hasan adalah 

pinjam memJnjam dana tanpa imbalan dengan kewajiban pihak peminjam 

mengembalikan pokok pinjaman secara sekaligus atau cicilan dalam jangka 

waktu tertentu. Atas jasa pinjaman qardh ini, bank syariah dapat membebankan 

kepada nasabah biaya administrasi. 

Sumber dan Alokasi Pendapatan Bank Syariah 

Dana yang telah diperoleh bank syariah akan dialokasikan untuk rnempero!eh 

pendapatan. Dari pendapatan tersebut1 kemudian didistribusikan kepada para 

nasabah penyimpan dana (Muhammad, 2004). 

Sesuai dengan akad-akad penyaluran pembiayaan dJ bank syariah, maka hasil 

penyaluran dana tersebut dapat memberikan pendapatan bagi bank syariah. Hal ini 

dapat dikatakan sebagai sumber-sumber pendapatan bank syarlah. Dengan 

demikian~ sumber pendapatan bank syariah dapat diperoieh dari (Muhammad, 

2004): 

l. Bagi husiJ atas kontrak mudharabah dan kontrak musyarakah; 

2. Keuntungan atas kontrakjuai-beli (bai'); 

3. Basil sewa atas kontrak ijarah (ijarah wa iqtina/ijarah muntahiyyah bit tamlik); 

4. Fee dan biaya admlnistrasi atas jasa-jasa lainnya. 
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Produk·Produk dan Jasa Bank Syariah X 

Beberapa produk dan jasa yang disediakao oleh bank Syariah X sebagai bank yang 

berbasis syariah antara lain: 

1, Produk Peodanaan 

1.1 Tabungan ; Tabungan bank Syariah X adalah simpanan dalam mata uang rupiah 

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

buka di konter Bank Syariah X atau melalui ATM. 

Beberapa produk tabungan diantaranya : 

L Ll Tabungan Berencana Bank Syariah X 

LL2 Tabungan simpatik Bank Syariah X 

LL3 Tabungan Bank Syariah X 

L 1.4 Tabungan Bank Syariah X Dollar 

Ll.5 Tabungan Mabrur Bank Syariah X 

L 1.6 Tabungan kurban Bank Syariah X 

1. 1.7 Tabungan Bank Syariah X lnvesta Cendekia 

l .2 Deposito ; Produk investasi berjangka wakm tertentu dalam mata uang n1piah 

yang dikelola berdasarkan prinsip Mudharabah Mutlaqah 

Beberapa produk Deposito diantaranya : 

1.2.1 Deposito Bank Syariah X 

1.2.2 Deposito Bank Syariah X Valas 

13 Giro ; sarana penyimpanan dana yang dlsediakan bagi nasabah dengan penge

Iolaan berdasarkan prinsip wadfah yaddhamanah Dengan prinsip lni, dana giro 

nasabah diperlalukan sebagai titipan yang dijaga keamanan dan ketersediaanya 

setiap saat gun a membantu kelancaran transaksi usaha. 

Beberapa produk Giro diantaranya : 

U .I Giro Bauk Syariah X Euro 

LJ.2 Giro Bauk Syariah X 

1.3.3 Giro Bank Syariah X Vaias 

1.3.4 Giro Bank Syariah X Singapore Dollar 
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1.4 Obligasi ; Surat berharga jangka panjang berdasar prinsip syariah yang me· 

wajibkan Emiten (Bank Syariah X) untuk mernbayar Pendapatan Bagi 

HasiliKupon dan membayar kembali Dana Obligasi Syariah pada saat jatuh 

tempo. 

2. Produk Pembiayaan 

Beberapa produk pembiayaan diantaranya ; 

2.1 Bank Syariah X Customer Network Financing 

2.2 Pembiayaan Rasi Gudang 

2.3 Pembiayaan kepada Koperasi Karyawan untuk Para Anggotanya 

2.4 Pembiayaan Edukasi Bank Syariah X 

25 Bank Syariah X lmplan 

2.6 Pembiayaan Dana Berputar 

2.7 Pembiayaan Griya Bank Syariah X 

2.8 Pembiayaan Griya Bank Syariah X Optima 

2.9 Pembiayaan Griya Bank Syariah X Bersuhsidi 

3.0 Pembiayaan Umroh 

3.1 Pembiayaan Griya Bank Syariah X Down Payment 0% 

3.2 Gadai Emas Syariah X 

3.3 Pembiayaan Mudharabah Bank Syariah X 

3.4 Pembiayaan Musyarakah Bank Syariah X 

3.5 Pembiayaan Murabahah Bank Syariah X 

3.6 Pembiayaan Talangan Haji Bank Syariah X 

3.7 Pembiayaan dengan Agunan lnvestasi Terikat Bank SyariahX 

3.8 Pembiayaan Kepada Pensiunan 

3.9 Pembiayaan Peralatan Kedokteran, 

3. Jasa 

3.1 Jasa Produk 

Beberapa jasa produk diantaranya : 

3. 1.1 Bank Syariah X Card 

3.1.2 Sentra Bayar Bank Syariah X 

3. J .3 Bank Syariah X SMS Banking 
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3 .1.4 Bank Syariah X Pooling Fund 

3.1.5 Bank SyariahX Net Banking 

3.1.6 Bank Syariah X Letter of Credit 

3.1.7 Jual Beli Valas Bank Syariah X 

3.1.8 Bank Syariah X SUH (Saudi Umrah dan Haj Card), dan lain-lain. 

3.2 Jasa Operasional 

Beberapa jasa operasional diantaranya adalah: 

3.2.1 Kliring Bank Syariah X 

3.2.2 Transfer Dalam Kota 

3.2.3 Pajak lmpor Bank Syariah X 

3.2.4 Referensi Bank Bank Syariah X 

3.2.5 Bank Syariah X Standing Order 

3.2.6 Pajak Online Bank Syariah X, dan lain sebagainya. 

3.3 Jasa lnvestasi ; contohnya yaitu reksa dana Bank Syariah X 

Lingkup Pasar Bank Syariah 

Lingkup pasar suatu produk merupakan luasnya cakupan pasar produk tersebut, 

yang dapat dilihat misalnya dari luas daerah geografis, jangkauan lingkat 

pendidikan konsumen produk itu, luasnya cakupan tentang profesi konsumen, 

luasnya cakupan tingkat umur konsumen~ atau jangkauan tingkat pendapatan 

konsumen produk tersebut Lingkup pasar bank syariah lehih kecil daripada Hngkup 

pasar bank konvensional. Hal ini dapat d:ilihat dari total asset perbankan syariah 

yang banya mencapai 3.57% dari total asset perbankan nasional di akhir tahWl 

2006. Hal ini mernbuktikan hahwa kehadiran bank syariah ternyata belum mampu 

mengalihkan secara signifikan minat nasabah bank konvensional ke bank syariah. 

Sclain itu, kebijakan dual banking system yang saat ini diterapkan dengan 

banyaknya bank-bank konvensional yang membuka unit usaha syariah, seperti 

Hongkong and Shanghai Banking Corporation Limited (HSBC), Citibank, Bank 

BNI1 Bank Danamon dan Jain sebagainya masih belum membuat pangsa pasar 
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bank syariah naik secara signifikan, pada bulan Oktober 2006, pangsa pasar bank 

syariah hanya mencapai 1.5%. 

2.3 Bauran Pemasaran dengan pendekatan konvensional 

Menurut Prof. DR. Sof'yan Assauri, M.B.A (2007: 198) : 

c•Bauran pemasaran meropakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan 

inti dari :sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendaHkart oleh perusabaan untuk 

mempengaruhi reaksi para pembeli a tau konsumen ·~. 

Dari definisi diatas mal<a kita dapat menyirnpulkan babwa bauran pemasaran adalah 

kornbinasi antara variabel-variilbel yang merupakan inti dari sistem pemasaran 

suatu perusahaan, yaitu : produk, harga, promosi, dan saluran distribusi yang 

dlgunakan pada saat tertentu untuk mempengaruhi konswnen agar mau 

mengkonsumsi atau menggunakan produk perusahaan. 

J'r(lduk: 

-""""~ 
Produk 

Kua!iw 

Dt:sain 

fl<n~k 

1\.Jertk 

Kemnsan 

Sumber: Kotler(l997 :82) 

Gam bar 2.2 

4P dalam Bauran Pemasaran 

Harp; 

Daftar Harga 

Rllb3t 

J"QIO!lgm'l 

Syarm Kredit 

Jrmgkn Wak1u 

Petllbilyaran 

Bauran 

Ptm:ula:atl 

Promosi: 

Promosi Penjualan 

lklnn 

UsahB Penjual:m 

Hub\mgan Ma;ynra.kal 

Pemao;arMI Ulngsung 
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Pemasaran memfasilitasi proses pertukaran dan pengembangan hubungan dengan 

konsumen dengan cara mengamati secara cermat kebutuhan dan keinginan 

konsumen yang dilanjutkan dengan mengembangkan suatu produk (product) yang 

memuaskan kebutuhan konsumen dan menawarkan produk tersebut pada harga 

(price) tertentu serta mendistribusikannya agar tersedia di tempat~tempat (place) 

yang menjadi pasar bagi produk yang bersangkntan. Untuk itu perlu dilaksanakan 

suatu program prornosi (promotion) atau komunikasi guna rnenciptakan kesadaran 

dan ketertarikan konsumen kepada produk yang bersnagkutan. Proses ini disebut 

bauran pemasaran yang terdiri atas elemen~elemen yaitu : product, price, place 

(distribution), promotion, yang dapat disingkat menjadi "empat pn. 

-Variabel- Variabel Dalam Bauran Pemasaran 

a. Produk 

Philip Kotler (1997:430) mendelinisikan produk sebagai berikut : A product is 

anything that can be offered to a market to satisfy want or need". 

Dari definJsi di alas, konsumen membeli sekumpufan sifat fisik dan kimia sebagai 

alat untuk pemuas kebutuhan. Setiap kombinasi dari sifat-sifat tersebut merupakan 

produk tersendiri sebab setiap kombinasi akan memberikan kepuasan yang berbeda

beda. Swastha {1984:94) mendefinisikan produk secara lebih kompleks sebagai 

berikut: Produk adalah suatu sifat kompleks baik yang dapat diraba maupun tidak 

dapat diraba, terutama bungkus1 warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, 

pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan 

keinginan atau kebutuhannya". Jadi dapat dikatakan bahwa dalam produk terdapat 

sekumpulan atribut yang nyata {tangible) dan tidak nyata (intangible) seperti warna, 

barga, kern a san dan sebagainya. 

Berdasarkan daya tahan (durability) atau sifi:H keterwujudan (ta.ngibility)1 maka 

produk dapat dikJasifikasikan dalam tiga ke!ompok produk, yaitu : 

Non Durable Goods yaitu benda-benda berwujud yang biasanya habls dikonsumsi 

daJam salu atau beberapa kali penggunaan, 
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Durable Goods, yaitu benda-berula yang berwujud yang biasanya tidak h•bis 

dikonsumsi atau digunakan dalam beberapa kali penggunaan. 

Service yaitu, aktivitas-aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk 

dijuaJ. 

b. Harga (price) 

Harga menjadi faktor penentu dalam pembelian dan menjadi salah satu unsur 

panting dalarn menentukan bagian pasar dan tingkat keuntungan perusahaan. 

Defmisi harga menurut Tjiptono (1997: 15!) :"Harga merupakan satuan moneter 

atau ukuran lainnya {termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar 

memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang ntau jasa". Kebijakan 

harga di suatu perusahaan ada!ah sangat penting karena perusahaan dapat 

mengalami kegagalan dalam penjualan apabila salah dalammenetapkan harga 

jualoya. Konsumen pada umumnya akan membeli suatu produk dengan 

memperhatikan manHilat dan ja.sa-jasa tambahan yang akan diperoleh, konsumen 

akan berusaha mencari produk yang paling sedikit rnembutuhkan pengorbanan 

(dalam sejumlah uang) dan paling banyak menghasilkan manfaat atau keuntungan 

bagi dirinya. Di lain pihak ada juga konsumen yang sangat memperhatikan kualitas 

yang diperoleh dari pembeJian produk tersebut meskipun ia harus rnenanggung 

harga yang lebih tinggi, dan konsumen tersebut akan merasa yakin dengan harga 

yang lebih tinggi malca mereka akan mendapatkan produk dengan kua!itas yang 

1ebih tinggi pula. 

c. Saluran Distribusi (Place) 

Dalam proses kegiatan pemasaran dirnana suatu perusahaan menyaturkan 

produknya kepada konsumen penting untuk diperhatikan tentang pola distribusi 

yang akan dilakukan, pemilihan perantara dan pcmHihan saluran distribusi itu 

sendiri. Saluran distribusi rnenghubungkan pemasok dan produsen dengan 

pengguna ak.hir barang a1au jasa. Saluran distribusi yang efektif dan efisien 

memberikan keunggulan slrategis yung penting bagi para anggota organisasi atau 

salura.n-saiuran pesaingnya. StraLegi distribusi itu sendiri berkenaan dengan 
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bagaimana sebuah perusahaan menjangkau pasar sasarannya. Sebagian produsen 

memasarkan produknya secara langsung kepada pengguna akbir barang dan jasa 

tersebut, sedangkan sebagian lagi memasarkan melalui satu atau lebih sahrran 

distribusi. 

d. Promosi (Promotion) 

Pengertian promosi 

Stanton mendefinisikan promosi sebagai ""Promotion is the element in organizations 

marketing mix that serves to inform, persuade, and remind the market of the 

organization andlor its product.'' (Promosi adalah suatu elemen dalam bauran 

pernasaran suatu organisasi yang disediakan untuk menginfonnaskan, membujuk) 

dan mengingatkan pasar akan produknya), Walaupun komunikasi antara perusatiaan 

dan konsumen secara implicit berlangsung pada setiap unsur atau bagian dari 

bauran pemasaran sebagaimana yang telah dijelaskan sebelurnnya namun sebagian 

besar komunikasi perusahaan berlangsung sebagai bagian dari suatu program 

promosi yang diawasi dan direncanakan dengan hati~hati. Instrumen dasar yang 

d!gunakan untuk mencapai tujuan komunikasi perusahaan disebut dengan 

promotional mix. 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang penting 

untuk dilaksanakan o1eh perosahaan dalarn memasarkan barang dan jasa. Kegiatan 

promosi bukan hanya berfungsi sebagai aiat untuk mempengaruhi konsumen, 

melainkan juga sebagai alat untuk rnempengaruhi konsumen dalam kegiatan 

pemasaran. Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat 

mempengaruhi konsumen mengenai dimana dan bagaimana konsumen 

membelanjakan pendapatannya. Keuntungan bagi produsen adalah prornosi dapat 

menghindarkan persaingan berdasarkan harga, karena konsumen membeli barang 

lebih dikarenakan tertarik dengan merknya. 
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Gambar 2.3 Perbandingan bauran pemasaran dengan menggunakan prinsip 

konvensional dan syariah 

Bauran 

Perna saran 

Produk 

Harga 

Prinsip konvensional Prinsip Syariah 

Sesuatu yang dapat dita-warkan ke Semua produk yang 

pasar untuk mendapatkan perhatian halal yang memenuhi 

untuk dibeli, digunakan, atau syarat kehalalan 

dikonsumsi yang dapat memenuhi menurut syariat islam. 

keingin-an atau kebutuhan. Produk 

meliputi objek fisik~ jasa. orang, 

tempat, organisasi dan gagasan. 

Harga merupakan satuan moneter Barga merupakan 

atau ukuran Iainnya (terrnasuk satuan moneter atau 

barang dan jasa lainnya) yang ukuran lainnya 

ditukarkan agar memperoleh hak (termasuk barang dan 

kepemilikan atau penggunaan suatu jasa lainnya) yang 

barang atau jasa 
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3 

4 

Tempat/ Saluran distribusi menghubung-kan Saluran distribusi 

dislribusi pemasok dan produsen dengan menghubungkan 

Promosi 

pengguna akhir barang ataujasa pemasok dan produ

sen dengan pengguna 

akhir barang a tau jasa. 

promosi adalah suatu bentuk Kegiatan promosi 

komunikasi pemasaran yaitu yang dilakukan harus 

aktivitas pemasaran yang berusaha sesuai dengan prinsip

menyebarkan infonnasi, prinsip syariah 

mempengaruhi/membujuk, dan/atau dimana penyebaran 

mengjngatkan pasar sasaran atas infonnasinya harus 

perusahaan dan produknya agar benar, tidak 

bersedia m.enerima) membeli, dan mempromosikan 

loyal pada produk yang ditawarkan keunggulan yang 

perusaban yang bersangkutan sebenarnya tidak 

dimiliki oleh produk 

tersebut da.n harus 

menginformaslkan 

kelemahan dari 

produk yang 

dipromoslkan. Model 

promosi yang 

digunakan tidak oleh 

yang melanggar 

Akhlaqul karimah. 

Sumber : Sakr, ahmad hussein., menyingkap produk-produk haram : berbagai 

kerancuan dan kenyataan, Yogyakarta: Wahana Cendekia 2006. 
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2.4 Hasil Penelitian Terdabulu Yang Relevan 

2.4.1 Hasil penelitian Dwi Reza Budijanto (2001) dari Universitas Indonesia Prognnn 

Studi Manajemen ymg mengambil judul "Analisis Sikap Nasabah atas 

Tabungan X ditinjau dari Bauran Pemasaran peda PT. Bank X (Persero) Cabang 

Jakarta Kuningan11 yang menggunakan metode kuesioner dalam penelitiannnya 

menunjuk.kan bahwa mayoritas responden yang diambil dari 285 orang, yaitu 

sebanysir 36.1% cenderung setuju bila undian dihapuskan, mereka tidak siran 

menutup rekeningnya di Bank X. Selain itu, dapat dilihat bahwa mayoritas 

responden sebesar 45.8% cenderung berpendapat bahwa desain dan wama buku 

Tabungan X biasa saja, ini menggambarkan bahwa Wama buku dan Desain 

Tabungan X sama saja dalam urti tidsir janb berbeda dengan Tabungan yang 

diterbitkan oleh Bank lain. Sebanysir 50.3% responden eenderung berpendapat 

bahwa penjaminan atas keamanan rekening bukan sa1ah satu alasan utama 

mereka menjadi nasabab Bank X. Sebanysir 71.5% responden berpendapat 

babwa fasilitas ATM memudahkan mereka untuk berttansaksl perbank:an 

dimanapun dan kapanpun tanpa tergantung dari jam kelja sehuah bank. 

Sedangkan dad basil kuesioner tentang produk terlihaE bahwa mayoritas 

responden cenderung menyatakan produk Tabungan X masih belum memiliki 

kelebihan dlbandingkan produk tabungan dari bank lainnya. 44.8% responden 

cenderung berpendapat bahwa publisitas yang mereka lihat tldak menjadi 

penentu keinginan mereka untuk menyimpan uang mereka. Dari segi harga, 

nasabah cenderung menilai bahwa tingkat suku bunga tidak terlalu 

mempengaruhi sikap nasabah untuk memilih menyimpan simpanannya di Bank 

X. Sedangkan untuk elemen proses, nasabah cenderung menyatakan beJum puas 

dengan pelayanan petugas dalam neJayani mereka dalam bertransaksi perbankan 

dengan Bank X c'abang kuningan. Begitu juga dengan fasJlitas mesin_ATM yang 

masih terbatas dan tertinggaJ dihandingkan dengan A TM Bank pesaing 

sehingga kurang memuaskan nasabah. 

2.4.2 Penelitian yang dilakukan oleh hendro priyanto yang mengarnbil juduJ "analisis 
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pengaruh bauran pemasaran terhadap kepuasan nasabab sebagai variabel 

intervening terhadap Ioyaiitas nasabah unit mikro cabang teluk betung". 

Analisis yang dipergunakan adalab analisis regresi linier berganda untuk 

menganalisis hubm1gan kausal antar variabel dimana variabel Bauran 

Pemasaran dan Kepuasan Nasabah sebagai variabel intervening mernpengaruhi 

variabel Loyalitas Nasabab Kredit Mandiri, baik secara langsung rnaupun tidak 

langsung. Hasil koefisien determinasi regresi kesatu adalah sebesar 851:i:~~t~~;~~~~~ artinya variabel kepuasan nasabab dapat dijelaskan oleh variasi dari ke 

variabel independen (7P). HasiJ koefisien detenninasi regresi ke dua ad:alah;:~r;;~"] 

sebesar 72,3%, artinya variabel loyalitas nasabah dapat djjelaskan oleh variasi 

dari ke delapan variabel independen ( bauran pemasarani7P dan kepuasan 

nasabeh), Pengaruh produk, suku bunga, promosi, lokasi, SDM dan proses 

terhadap kepuasan nasabah masing~masing adalah sebesar 21%, 30A%~ 13,6%. 

15o/o, 33,.9%, dan 39,7%. Kepuasan nasabah berpengaruh sebesar 0,282 atau 

28,2% terhadap loyalitas nasabah. 

2.4.3 Penelitian yang dilakukan oleh Wehid Robmad tahun 2008 yang mengambil 

judul ; Pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam 

mengambil pembiayaan mudharabah pada BMT PaJur Karanganyar tahun 

2007''. ujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh produk> ha.rga, 

Iokasi, promosi terhadap keputusan nasabah mengambil pembiayaan murabahah 

pada BMT Palur, secara simultan dan parsial. PeneJitian ini juga bertujuan 

untuk mengkaji dari variabel-variabel tersebut yang memHiki pengaruh 

dominan terhadap keputusan nasahab mengambil pemblayaan murabahah pada 

BMTPatur. Jenls penelitian ini adaiah eksplanatif1 dengan populasi penelitian 50 

nasabah pembiayaan murabahah pada BMT Palur. Data penel.itian dikumpulkan 

dengan menggunakan kuesioner, wawaneara, dan studi dokurnen. Uji validitas 

dan reliabilitas digunakan untuk mengukur setiap item variabel pene.litian. 

Analisis data: dilakukan dcngan menggunakan metode statistik deskriptif untuk 

mendeskripsikan variabel peneJitian dan teknik anaJisis regresi berganda, 

dengan F-test dan Hest untuk mengujl pengaruh variabeJ-variabel independen 

terhadap variabel dependen. Tingkat signifikansi yang ditetapkan dalam 
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penelitian ini adalah 0,05. Berdasarkan basil analisis regresi diperoleh bahwa : 

(1) secara simultan, produk, harga, lokasi dan promosimempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan nasabah mengambil pembiayaan murabahah 

pada BMT Palur (!Rl,023 < 0,05); (2) secara parsial, produk, harga, lokasi dan 

promosi) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan nasabah 

mengambil pembiayaan murabahah pada BMT Palur (p=0,020 < 0,05; p=0,028 

< 0,05; p=0,047 < 0,05; p=0,031 < 0,05; (3) variabel harga (t hitung = 2,860; 

koefisien standar (Beta)= 0,658) dan proses (t hitung = 2,768; koefisien standar 

(Beta) = 0,748) merupakan variabel yang mempunyai pengaruh dominan 

terhadap terhadap keputusan nasabah mengambil pembiayaan murabahah pada 

BMT Palur. Kesesuaian antara harapan dengan kenyataan yang dirasakan 

nasabah setelah menggunakan pembiayaan pada BMT Palur akan menciptakan 

kepuasan pada d.iri konsumen. Nasabah yang puas akan menjadi sarana 

penyampaian informasi yang efektif dan efisien bagi calon pembeli berikutnya. 

Dengan demlkian. secara tidak: !angsung BMT PaJur nkan rnemperoleh 

keunlungan dengan adanya penyampaian lnfonnasi secara langs1.mg antara 

nasabah tersebut. 

2.4.4 Penelitian yang diiakukan oleh Dedi Juhaeni yang mengambil judul., Pengaruh 

bauran pemasaran terhadap keputusan untuk menabung : Studt Kasus Produk 

Britama di Bank Rakyat Indonesia Kantor Cabang Prabumulih". Dalam 

penelitian ini penulis ingin mengetahui s:eberapa besar pengaruh variabel bauran 

pemasaran yang terdirj dari produk, harga promosi, tempat, manusia proses dari 

sarana fisik dapat mempengaruhi keputusan menabung pada produk BritAma, 

juga untuk mengetahui variabel yang memberikan pengaruh paling diminan 

terhadap keputusan menabung. Untuk selanjutnya hasil penelitian ini dapat 

digunakan menentukan taktik dan strategi produk BrttAma. Sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 140 (seratus empat puluh) 

nasabah BritAma di Bank Rakyat Indonesia Kantor Cabang Praburnulih. Untuk 

meJakukan pengujian hipothesis yang diajukan maka digunakan modei regresi 

linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara bersama~sama 

variabel produk} harga, promosi, tempat, manusia, proses dan sarana fisik 
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mempunyai pengaruh terhadap keputusan nasabah untuk manabung pada 

produk Bri!Ama di Bank Rakyat Indonesia Kantor Cahang Prabumulih. 

Sedangkan secara parsial variabel harga mempunyai pengaruh yang paling 

dominan terhadap keputusan nasahah untuk menabung di Bank Rakyat 

Indonesia Kantor Cabang Prabumu1ih. 

2.4.5 Penelitian Antonio Eli Lomi Nyoko, Haryono, Vita Ratnasari dengan judul : 

"Ana!isa Pengaruh Bauran Pemasaran dan Perilaku Pelanggan Terhadap 

Loyalitas Pelanggan dengan Metode Structural Equation Method (Studi !Casus 

Bank "XYZ" Cabang Kupang NTI )". Tujuan dari panelitian ini adalah untuk 

mengetahui karakteristik nasabah dan hubungan antara persepsl bauran 

pemasaran, perilaku nasabah dan loyalitas pada nasabah Bank "XYZ" NTI. 

Dalam penelitian ini 'digunakan analisis SEJvi untuk mengetahui pengaruh 

bauran pemasaran dan perilaku pelanggan terhadap loyalitas pe!anggan. 

Langkah awa! adalah penyusunan diagram jalur yang sesuai untuk ketiga 

variabellaten dan mengidentifikasi indikator-indikatornya serta menguji apakah 

atribut~atribut tersebut membentuk unidimesionalitas dari variabel laten tersebut 

dengan teknik analisis konfirmatori. Langkah berikutnya adalah menyusun 

model persamaan terstruk.tur untuk menguji pengaruh bauran pernasaran dan 

perilaku pelanggan terhadap Ioyalitas. Dari basil anahsis faktor konfirmatori, 

indikator yang signifikan untuk variable laten WOM adalah memberi infonnasi 

kepada orang lain sedangkan yang lainnya tidak signi:fikan. Sedangkan Jndikator 

untuk variabei laten lainnya semuanya signifikan. Hasil pengujian untuk model 

persamaan terstruktwnya menunjukkan model dapat diterima~ dengan nilai Chi 

Square~ 5,615 RMSEA~0,277 GFI~0,931 TLI~iJ,272 dan CFI~0,948. Hasil uji 

hipotesis untuk mengetahut pengaruh variabel Iaten terhadap variabel 

endogennya menunjuk:kan hahwa Produk hanya berpengaruh pada 

Retransaction Commitment. Lokasi hanya berpengaruh pada perilaku tapi tidak 

berpengaruh langsung pada Loyalitas, Harga berpengaruh pada perilaku 

maupun Loyalitas1 perilaku Retransaction Commitment dan Word of lvlouth 

berpcngaruh pada Loyalitas sedangkan Cross Selling tidak berpengaruh pada 

Loyalitas. 
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BABIII 

METODOLOGJ PENELITJAN 

Dalam bab ini, diuraikan langkah demi langkah penelitian yang digambarkan melalui 

flow chart metodologi penelitian. Pendekatan yang digunakan mengacu pada pendekatan 

praktis dan operasionaL Metodologi penelitian yang tahap-tahapannya akan dijelaskan 

dibawah ini mengacu pada metodo1ogi peneHtian yang dijabarkan oleh Hardius Usman 

dan Nachrowi dalam bukunya ekonometrika pcndekatan populer dan praktis. Seperti 

yang telah diuraikan pada bab !, objek permasalahan yang diteliti, adalah apakah 

variabel-variabel dalam bauran pemasaran mempengaruhi peningkatan nasahah deposito 

mudharabah pada Bank Syariah X Aum dapat dikatakan, manakah dari keempat variabel 

bauran pemasaran yang dapat meningkatkun pendapatan deppsito mudharabah pada Bank 

s,,.adah X? dan apakah keseluruhan variabel lerscbut secara bersama·sama 

mcmpengaruhi peningkatan pendapatan deposito mudharabah pada Bank Syariah X? 

Model yang digunakan adalah model sehab akibat dcngan menggunakan fonnulasi model 

regresi berganda. Periode pengamatan dilakukan dalrun kurun waktu 5 tahun sejak 

Januari 2004 sampal dengan Desember 2008. Sampel penelitimmya adalah Bank .Syariah 

X. 

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian dilaksanakan dalarn wi!ayah kota Jakarta di Bank Syariah X. 

Sementara data yang digunakan untuk penelitian ini adalah dalamjangka waktu l Januari 

2004 sampai dengan 31 Desember 2008, 

3.2 Klasifikasi Data PcneJitian 

3.2.1 Sumber Penelitian 

J, Data Primer, peneJ!ii melakukan pcngurnpnlan data dalam bentuk laporan 

keuangan, laporan tahunan perusahaan, dan data~data keuangan lainnya. Data-
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data tersebut <lijadikan data primer yang semuanya diperoleh dari 

]apangan/tempat penelitian. 

2. Data Sekunder, data ini <liperoleh dari berbagai litelatur dan penelitian terdahulu 

balk berupa buku, majalah, Koran, artikel, internet dan lainnya. Data tersebut 

dipergunakan sebagai data pendukung dan pembanding penelitian ini. 

3.2.1.Jenis dan Nilai Data 

Semua data dalam penelitian ini bersifat kuantitatif, maksudnya dinyatakan dalam bentuk 

angka-angka. Seperti contobnya data laporan keuangan perusahaan selarna 5 tahun dari 

tahun 2004 sarnpai dengan 2008, data laporan tahunan perusahaan, dan data-data 

perusahaan lainnya. 

3.2.3. Waktu Pemleban Data 

Dilihat dari waktu perolehan data. maka penelitian ini tergolong data time series; yaitu 

data yang dikumpulkan pacla waktu yang berbeda-beda yang mengggambarkan 

kejadian/kegiatan yang terjadi dalam waktu-waktu terse but. 

3.3 Desain Penelitian 

Semua metode dan teknik pengeloiaan data dan pemrosesan data dengan menggunakan 

perangkat lunak SPSS (Statistic Package for Sociat Sciences) versi 14 for \Vindows dan 

Eview dengan pertimbangan kecepatan dan keakuratan proses . Metode analisis yang 

dilakukan adalah ana!isis regresi berganda {multiple linear regression). dimana merode 

ini adalah teknik statistik yang digunakan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh 

bauran pema.saran terhadap peningkatan nasabah deposito mudharabah pada Bank 

Syariah X. Urut-urutan iangkah kerja penelitian ini, adalah sebagai berikut : 

1. Pengelornpokkan variabel bcbas dan variabel terikat. Varlabel bebas yang djjadikan 

objek penelitian adalah Harga~ Promosi, Produk dan Tempat Sedangkan variabel 

terikatnya adalah peningkatan pendapatan deposito mudharabah. 

2. Merumuskan model persamaan yang sesuai untuk menggambarkan hubungan antar 

... rariabc! bebas terhadap variabel terikat dengan menggunakan model regresi !inier 

berganda. Data yang telah dihimpun terlebih dahulu dilakukan uji asumsi dasar Jinier 
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klasik Best Linier Unbiased Estimator (BLUE}, untuk mengidentifikasikan bahwa 

model yang kita teliti tidak mengandung : multikolinieritas, heteroskedastis dan 

otokorelasi. 

3. Melakukan uji statistik dengan menggunnkan program SPSS dan Eviews 4. I 

4. Melakukan analisis dan lnterpretasi hasil pengolahan yang didapat melalui UJI 

sratistik. 

3.4 Deskriptif Konsep Variabel Penelitian 

Varlabel dan objek yang dititik beratkan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

I. Pendapatan Deposito Mudharabah 

Pendapatan Deposito Mudharabah sebagai objek penelirian ini dalam ard nilai saldo 

yang didapat oleh Bank Syariah X dari penjualan produk deposito mudharnbah, 

se!arna kurun wnktu 2004 sarnpai dengan 2008. 

2. Barga 

Harga yang dimaksud di sini adalah tingkat ba.gi hasil ( dalam bentuk persentase) yang 

diberikan oleh Bank Syariah X pada nasa bah yang menggunakan · produk deposito 

mudharabah dalam kurun waktu tahun 2004 sampai tahun 2008. 

3. Promosi 

Promosi dalam penelitian ini ada!ah biaya promosi yang dlkeluarkan oJeh Bank 

Syariah X dalam kurun waktu tahun 2004 sampai tahun 2008. 

4, Produk 

Produk dalam pene!itian ini adalah banyaknya variasi produk deposito rnudharabah 

yang ditawarkan olen Bank Syariah X dalarn kurun wnktu tahllil 2004 sampai tahun 

2008. 

5. Tempat 

Tempat dalam penelitian ini ada!ah banyaknya kantor cabang yang menawarkan 

produk deposito mudharabah dalam kurun waktu tahun 2004 sampai tahun 2008. 
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3.5 Teknik Anali.<a Data 

Analisis statistik yang digunakan dalam penelitian 1ni adalah analisis regresi berganda. 

Analisis regresi berganda adalah teknik analisis yang digunakan untuk menguji ada atau 

tidaknya pengaruh baurau pemasaran terhadap peningkatau pendapetau deposito 

mudharabah pada Bank Syariah X. 

Keterangan : 

NAS : Peningkatan pendapatan deposito mudbarabah 

Bo : Bilangan konstau 

X 1 : Banyaknya produk deposito mudharabah yang ditawarkan dalam kurnn 

waktu 5 tabun. 

X, : Tingkat bagi basil yang ditawarkan pada nasabah apabila menggunakan 

produk deposito mudharabah. 

x, 
x, 

U; 

: Biaya promosi yang dikeluarlcan 

: Banyaknya kantor cabang Bank Syariah X yang menyediakan 

produk deposito mudharabah, 

:Error 

Seca:ra ringkas tek.nik pengujian yang akan digunakan dalam pnelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

I. Uji Nonnalitas Data, uji ini bertujuan untuk memastikan bahwa data yang akan 

diproses telah terdistribusi nonnal. 

2. Uji asumsi kJasik, dimana uji ini berguna untuk memastikan hasH estimasi mernenuhi 

asumsi dasar klasJk atau bersifat Best Linier Unbiased Estimator (BLUE). Dimana 

asumsi-asumsi yang harus dipenuhi agar taksiran parameter bersifat BLUE, adalah 

sebagai berikut : 

a. E(IJ) = 0 

b. Cov (!Ji,uj)= O;i.;, j 

c. Var (pi, xi)= v 2 samn untuk setiap i alau homoskedastik 
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d. Bebas dari Otokorelasl 

e. Tidak ada multikolinieritas 

Peogujian asumsi klasik dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a, Uji Otokorelasi, pelanggaran asumsi yang hampir dipastikan ditemui pada setiap 

data time series adalah apa yang disebut dengan otokorelasi. Langkah-langkah 

yang digwtakan untuk menanggulangi otokorelasi ini> secara tidak langsung akan 

mampu menghindari pelanggaran asumsi lainnya. Oleh karena itulah, dalam data 

time series, masalah otokorelasi inilah yang menjadi fokus perhatian utama. 

Otokorelasi adalah korelasi yang terjadi antar observasi dalrun satu variabel. Salah 

satu uji formal yang paling populer untuk mendeteksi otokorelasi adalah uji 

Durbin~ \Vatson. Uji ini dilandasi oleh model error yang mempunyai kore.lasi 

sebagaimana telah ditunjukkan diatas, yaitu: 

Di mana: 

J.J, = error pada waktu ke~t 

)11_1 '::;:; error pada waktu ke (t-1) 

p = koefisien otokore!asi laq~ 1 (untuk mengukur korelasi antara residual pada 

waktu Ke-t dengan residual pada waktu (t-1 ). 

V1 ""' error yang independent dan berdistribusi nonnal dengan nilai tengah = 0. 

Jika p = 0> maka dapat disimpulkan tidak ada serial korelasi didalam residual. 

Oleh karena itu1 uji ini menggunakan hipotesis sebagai berikut: 

H, :p=O 

H,: p'I'O 

Statistik Durbin-Watson didefinisikan sebagai berikut : 
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Dimma: U, =X: -/30 -ft,x~ =¥; -~. 

yaitu residual pada waku ke-t. 

U,_l = ~-~ - fio- f3~x~-~ = Y,_,- ~-l' 
yaitu pada waktu ke-t-1 

Persamaannya dapat pula dituliskan sebagai berikut: 

L;uu 
DW =2(1- L' .;·' )=2 (1- p) 

u, 

Di mana: 

(7.2) 

(7.3) 

Sebagaimana telah disebutkan bahwa p adalah koefisien autokorelasi yang 

mempunya.i nilai: -1 :S p :::; L Dengan demikian, berdasarkan persamaan 7.2 akan 

didapat nilai statistikDW, yaitu: 

0 $ d :$ 4. Persamaan 7 3 juga mengartikan bahwa : 

• Jika statistik DW bemHai 2, maka p nkan bemilai 0, yang berarti ridak ada 

otokorelasi. 

• Jika statist:ik DW bernilai o, maka p akan bemilai 1, yang berarti ada 

otokorelasi positif. 

• Jika statistik DW bemilai -4} rnaka p akan bernilai -1. yang berarti ada 

otokorelasi negatif. 

Dengan demikian, jika nilai statistik DW mendekati angka 2. maka kita akan 

dapat menduga bah\V'd. residual tidak mempllnyat korelasi. Akan tetapi, bcrapakah 

batasan yang disebut dengan "mendekati angka dua"? Dalam praktiknya, kita 

akan suiit menemukan nilai Statistik DW yang bulat sebagaimana angka di atas, 

sehingga tidak jarang kita ragu untuk meoentukan basil uji DW, apakah 

mempunyai otokorelasi atau tidak. 
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Untuk kepentingan tersebut, maka DW telah mempunyai tabel yang digunakan 

sebagai pembanding uji DW yang dilakukan, sehingga dapat disimpulkan dengan 

tepa!, ada atau tidak korelasi. Dalam membandingkan basil penghitungan statistik 

DW dengan taheJ DWl temyata mempunyai aturan tersendirL Untuk 

mempemmdah da1am memahami cara melakukan perbandingan tersebut, maka 

akan digunakan gambar seperti di bawah ini : 

3.1 Aturan Membandingkan Uji Durbin-Watson dengan Tabel Durbin

Watson 

fidak Tah 1 dak Tah 

K prelasi Pos tif idak Ada Korelasi orelasi Negati 

I 

0 d, 4-d, 4-d, 4 

Tabel DW terdiri atas 2 nilai, yaitu hatas bawah ( d 1) dan batas atas: ( du ). Nilai-nilai 

ini dapat digunakan sebagai pembanding uji DW, dengan aturan sebagai berikut : 

L Bila DW.;:::; d1 ; berarti ada korelasi yang positif atau keccnderungannya p"" 1, 

2. Biia d1 ::; DW ~ du; kita tidak dapatmengambil kesimpulan apaMapa. 

3. Biia d,. < DW < 4- d,., berarti tidak ada korelasi posi1if maupun negatif. 

4. Bila 4 - d" 5 DW 5. 4 ~ d1 ~ kita tidak dapat mengamhil kesimpulan apa~apa. 

5. BHa DW > 4 - d1 , berarti ada korelasi negatif. 

b. Multikolinierites, artinya terdapat korelasi yang tinggi antara dua atau Jebih 

va:riabel independent dalam model regresi. Dengan kata iain ada hubungan linier 

yang sempurna diantara scmua variabe! bebas. Dalam praktiknya. urnumnya 

multikolinieritas tidak dapat dihindari. Dalarn artian sulit menemukan dua 
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variabel bebas yang secara matematis tidak berkorelasi (korelasi = 0) sekalipun 

secara substansi tidak terkorelasi. Akan tetapi, ada multikoHnieritas yang 

signifikan (harus mendapat perhatian khusus) dan tidak signifikan (mendekati 

no!). Akan sulit menemukan kolinieritas yang sempurna, bila ditemukan 

kolinieritas yang sempurna, maka salah satu dampak yang dtimbulkannya adalah 

tidak dapat dihitungnya koefisien regresi. Untuk uji kolinieritas digunakan metode 

condition number k Eigenvalue dapat dilakukan dengan melihat hasH proses 

dengan menggunakan SPSS 11.5. 

c. Uji Heteroskedastis 

Heteroskedastis tetjadi apabila varian tidak konstan atau berubah~ubah, 

sedangkan apabila semua residual atau error mempunyai varian yang tidak sama 

disebut homoskedastis. Dalam prak:tik.nya. heteroskedastis banyak ditemui pada 

data cross section, karena pengamatan dilakukan pada indlvidu yang berbeda pada 

saat yang sama. Akan tetapi hukan berarti heteroskedastis tidak ada dalam data 

time series. Model yang baik harusJah terbebas dari masalah ini. Dengan 

menggunakan metode White GeneraJ Heteroskedastis Tes dapat diketabui apakah 

model tersebut mengandung heteroskedastis. Pengolahan data uji m1 

menggunakan eview. Persarnaan regresi yang rnenggunakan empat variabe:l bebas 

dalam penelitian ini adalah : 

Y, = fJf) + P1XIi + {32X lJ + P3X 3, + P4X 4, +u, 

Berdasarkan regresi yang mempunyai dua variabel bebas di atas, kita dapat 

melakukan UjJ White dengon beberapa tahapan prosedur, yaitu : 

1. Hasil estimasi dari model di atas akan menghasilkan niiai error, yaitu: u: 
2. Buat persamaan regresi: 

Uji ini mengasumsikan bahwa varian error merupakan fungsi yang mempunyai 

hubungan dcngan variabel bebas1 kuadrat masing-masJng variabel bebas~ dan 

interaksi antar varia bel bebas. 

3. Dengan hipotesis : 
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H 0 : Homoskedastis 

H, : Lainnya 

4. Jika nilai perhitungan melebihi nilai kritis dengan a yang dipilih, diputuskan 

bahwa tidak terdapat heteroskedastis. Hal ini disebabkan : 

3. Uji Signifikansi Model 

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 

penjelas secara individual dalam menerangkan variasi variabel terikat. Hipotesis nol 

(HO) yang hendak diuji adalah apakah suatu parameter (bl) sama dengan no!, atau: 

H,: b,~O 

Artinya, apakah suatu vuriabel independen buk:an merupakan penjelas yang signifikan 

terhadap variabel dependen. Hipotesis altematifnya (Ha), parameter suatu variabel 

lidak sama dengan nol, atau : 

H"': b1 =0 

Artinya, variabel tersebut merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabe1 

dependen. 

Untuk menguji kedua hipotesis ini digunakan statistik t. Statistlk t dihitung dari 

formula sebagai berikut : 

t~ (b1 -0)iS= b,JS 

Dj mana S o::; deviasi standar, yang dihitung dari akar varians. Varians atau S2. 

diperoleh dari SSE dibagi dengan jumlah derajat kebebasan. Dengan kata lain : 

S' ~SSE 
n-k 

Di mana n = jurnlah obsenrasi 

k = jumlah parameter dalam model, termasuk intersept 
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4. Uji Model Fit 

Uji ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi variabel bebas 

terhadap variabel terikat, yaitu dengan cara mengetahui koefisien determinan (R 

square), dimana : 

Dimana: 

ESS 
k-1 

R2 
• TSS 

n-k 

ESS ~ Estimation Sum Square 

TSS ~Total Sum Square 

Nilai R2 adalah 0% sampai dengan 100% atau 0% < R2 < 100% menjeiaskan 

besarnya variasi yang diberikan varia:bel bebas terhadap variabel terikat dan sisanya 

dipengaruhi oleh variabel bebas lainnya. Tetapl apabila ldta hanya berpatokan 

kepada R2 tentu kitn ak:an seiafu mernutuskan bahwa mode) yang terbaik adalah 

model dengan variabe) bebas yang banyak. Padahal kenyataannya tidaklah demikian, 

terkadang satu variabel bebas dalam rnodet regresi sederhana dapnt menerangkan 

variabel terikat dengan lebih baik dibandingkan beberapa vartabei bebas dalam 

regresl sederhana. Oieh karena itu, agar keputusan leblh tepat maka digunakan R2 

Adjusted. Formulasi perhitungannya adalah sebagai berikut : 

Adjusted R' (s'J '(n-I) 1-(n-1) -, =1-(I-R)-
TSS n-k 

Di mana : k adalah hanyaknya parameter model regresi termasuk intercept. 

Nilai adjusted R1 dapat naik atau turun apabila satu variabel independent 

ditambahkan ke dalam modeL Imphkasi dari persamaan di atas adalah {Gujarati, 

1995: 208;Medenhall et al., 1989:588). 

• Untuk k > l dan Adjusted R2 < R2 
1 bilajumlah variabel independent ditambah, 

mak.a Adjusted R2 naik denganjumlah kenaikan kurang dari R1
, 
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• Adjusted R' dapat bemilai negatif kendati R' selalu positif. Bila adjusted R' 

bemitai negatifmaka nilainya dianggap nol. 

• Secara umum, bila tambahan variabe! independent merupakan prediktor yang 

baik, maka akan menyebabkan nilai varians naik, dan pada gilirannya Adjusted 

R1 meningkat. Sebaliknya, bila tambahan variabel baru tidak meningkatkan 

varians, maka Adjusted R2 akan menurun. Artinya tambahan variabel yang baru 

tersebut bukan merupakan prediktor yang baik bagi variabel depend en. 

5. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apak:ah semua variabeJ bebas yang 

d!masukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terha:dap 

variabel terikat Hipotesis nol (HO) yang hendak diuji nadalah apakah semua 

parameter da!am model sama dengan nol, atau ; 

Artinya, apakah sualu variabel independen bukan mcrupakan penjelas yang signifikan 

terhadap variabel dependen. Hlpotesis a!ternatifnya (Ha). tidak semua parameter 

secara simultan sama dengan no), atau ; 

Artinya, semua variabel independen secara simultan merupakan penje1as yang 

signifikan terhadap variabe! dependen. Untuk menguji kedua hipotesis Jni digunakan 

statistik F. Nilai statistik F dihitung dari formula sebagai berikut: 

Di mana: 

SSR 

SSE 

F= MSR = SSR/k 
MSE SSEI(n-k) 

=sum of squares due to regression 

= sum of squares error 
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n ~ jumlah observasi 

k ~ jumlah parameter (termasuk intersep) dalarn model 

MSR = mean squares due to regression 

MSE = mean of squares due to error. 

3.6 Tahapan Penelitian 

Bila digarnbarkan arus penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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3.1 Flow Chart Tahapan Penelitian 

Proses Pengumpuian Dalli {Laporan K1;uangan BSX, 
Laooran Tahunan. Data•da!a oendukunl!: lainnva\ 

Tidak 

Rcgresi Linier Berganda 

y, 

y, 

Uji MQdel Fit 

inlcrJ:re!asJ Model I 
---'--.----_j 

! 
Keslrnpulim 
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BABIV 

HASIL ANALISJS DAN PE!VffiAHASAN 

Sesuai dengan perumusan masalah. tujuan penelitian, hipotes.is dan jenis data yang 

dikumpulkan maka metode ana!isis yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis regresi berganda. Analisis regresl berganda digunakan untuk mengetahui 

besamya hubungan dan pengaruh langsung dari 4P yang meliputi : Produk (X1), 

Harga (X2), Tempat (X,) dan Promosi (X,) terhadap peningkatan pendapatan 

Deposito Mudharabah pada Bank Syariah X (Y). 

4.1 Analisis Regresi Linier Berganda 

4.1.1 Uji Asumsi KJasik 

Sebelum dilakukan pembentukan model regresi, sebelumnya dila.kukan pengujian 

asumsi terlebih dahulu supaya model yang terbentuk memberikan estimasi yang 

BLUE (Best Linier Unbiased EsTimated). Pengujian asumsi inj terdiri atas tiga 

pengujian, yakni U.fi Narma/irai, Uji lvfulriko/inierims, Uji Heteroskedastisfios dan 

Uji Autokorelasi. (Gujarati, atih bahasa Sumamo Zain, 1993: !53) 

4.1.1.1 Uji Normalitas 

Uji nonnalitas data digunakan untuk memenuhi asumsi dilakukannya analisis regresi 

yang akan meiakukan penaksiran sekaligus pengujian hipotesis. dimana untuk 

kepentingan ini variabel yang bersifat random harus berdistribusi normaL 

Berikut disajikan basil program SPSS 13"00 for windows : 
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Output4-1 

One-Sample KofmogoroV.Smlmov Test 

y Xl X2 X3 "' N 20 20 " " 20 
Normal Pararrretern"-1> "'''" 4265165053075,8 14,1000 ,0000 202,6500 5527244 

Std. Oevia~on 

""""""""' -Differences Positive 

N'e:gaUvq 
Ko!mogorov-Smimovl 
As~ Sig. {2-tailcd) 

' a. Test dtslr.bullcn 1s Norma, 

h. Calculaled hom data. 

167az20070875,2 

,2.74 
,21'4 

-,139 

'·"' ,099 

4,0579B ,(l(l512 $1,~4758 5141145 

,14a '103 ,149 ,191 

,148 ,092 ,149 ,167 
-,1:31 ·, 101) -.134 -.191 

,664 ,.:1a1 .... ·'"' .770 .1)75 ·"" ,45S 

Berdasarkan Output4-1 di atas diperoleh nilai KolmogrofSmirnov untuk Y, Xl, X2, 

X3 dan X4, berikut p-value nya masing-masing yang ditunjukkan pada baris 

Asymp.Sig (2-tailed). P-value untuk semua variabel > 0,05, maka dapat disimpulkan 

bahwa data sernua variabel berdistribusi normaL 

4.1.1.2 Uji Autokorclasi 

Mendeteksi Autokorelasi dapat dengan menggunakan beberapa metod e. Diantaranya : 

1. Metode Grafik ; metode ini merupakan langkah yang paling mudah unutk 

dilakukan, Yaitu dengan membuat plot antara residual dan variabel bebas 

X atau waktu. Atau, kita juga dapat membuat plot anwa residual pada 

waktu ke-t dengan residual pada waktu ke (t-1} Bila diternui pola dalam 

plot yang dibuat> maka dapat diduga terdapat serial korelasi didalam 

residuaL 

2. Uji Durbin -Watson; Dalam melakukan uji Autokorelasi dengan rnetode 

grafik lidak jarang akan dilcmui kesulit<~n untuk mencntukan ada atau 

tidaknya autokorelasL Penilaian yang subjektif, temunya akan dapat 

mengakibatkan berbedanya kesimpulan antara satu orang rlengan lainnya 

Apalagi hila gambar yang dilihat mcmpunyaj skala yang berbeda. Oleh 

60 

Pengaruh Bauran..., Anita Namira, Pascasarjana UI, 2009



Karena itu uji fonnal tetap !ebih dibutuhkan. Salah satu uji fonnal yang 

paling popular untuk. mendeteksi autokorelasi adalah uji Durbin-Watson, 

Uji ini dilandasi oleh model error yang mempunyai koretasi sebagaimana 

telah ditunjukkan diatas, yaitu : 

Di mana: 

p,_, = error pada waktu ke (t-1) 

p = koefisien otokorelasi laq-1 (untuk mengukur korelasi antara residual 

padn waktu Ke-t dengan residual pada waktu (t-1 ). 

V
1 

= error yang independent dan berdistribusi normal dengan nllai tengah = 

0 ~ dan varian a 2 

Jika p = 0, maka dapat disimpulkan tidak ada serial korelasi didalam 

residual. 

3. Uji Run ; Dasar Pengujiannya hanya dengan melihat tanda nilai residual 

(+) atau negatif (-) tanpa memperhatikan nilainya. Adapun Run 

didefinisikan sebagai sekelompok nilai residual yang mempunyai tanda 

yang sama secara berturut-turut. 

4. Lagrange Multiplier 
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Pada penelitian ini, Autokorelasi dilihat dari nilai Durbin Watson, dengan krlteria 

pengujian seperti tampak pada gambar 4-1 yang disajikan sebagai berikut: 

ffd) 

~rabkwJ_ 

1<'----7! ( ) i 
Mal'<llak Ho ' 

! 
lid oolokan!!Mil 

' 
~ml'llultllg+ 
~ :>i<i-----7 

i ll.onclllk H~ 

. I 
;eu~~u~-; 

Gambar 4. l Kriteria pengujian Autokorelasi dengan Metode Durbin Watson. 

Dengan rnenggunakan program SPSS !3.00/or windaws, diperoleh nilai statistik DW 

~ 1,106, 

Outpu/4-2 

Model SummarY' 

Adjusted Std. Error of 

a. Predictors: {Constant), X4, X2, X1, X3 

b. Dependent Variable: Y 
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Berdasarkan Output 4-2 di atas diperoleh nilai d sebesar 0, 739. Dari tabel Durbin 

Watson, dengan a.=5%, k=4 dan n=!9, diperoleh nilai dL=0,859 dan dU=l,848. 

Dikarenak:an d berada kurang dari dLl maka pengujian menunjukkan adanya 

autokorelasi positif dalam data seh:ingga diperlukan transformasi. 

Setelah dilak.ukan transfonnasi sebanyak 3 kali, diperoleh basil akhir pengujian 

autokorelasi sebagaimana disajikan pada Outpu/4-6 berikut: 

Output4-3 

Model Summarf 

Adjusted Std. Error of Durbin-
Model R R Sql}are R E)quare the Estimate Watson 
1 ,64611 ,417 ,262 4,827E+011 1,953 

a. PredJctors: (Constant), X4, X2, X1. X3 

b. Dependent Variable; Y 

Berdasarkan Output 4-3 di atas diperoleh nilai d sebesar 1,953. Nilai d inl telah 

berada di antara dU (1,848) dan 4-dU (2,152) sehingga sudeh tidak terdapat masalah 

autokorelasi dalam data. 

4.L1.3 Uji MultikolinierJ'ttis 

Multikolinearitas dilihat dari collinerity diagnostics, jika dalam nilai eigen yang sama 

terdapat nilai proporsi untuk variabel bebas yang sama. Uji yang digunakan adalah 

dengan menggunakan nilai VIF. Jika nihti VIF < 10 maka variabel tidak.memiliki 

masalah multikolinieritas dan layak digunakan sebagai variabel untuk dianalisis 

dcngan analisis reg,resi linier berganda. 
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Berikut disajikan hasil uji multikolinieritas: 

Output4-4 

Coefficktn~ 

Uru.landardize:d Standardized 
Coefficients Coeflkients Col.'ine!ilrit Statistics 

Model B Sid. E1ror Brua t s•. Tolerance VtF 
1 (Conslanl) 6E+011 4Ei-011 2,025 ,061 

X1 ,710 2.23> ,063 .:m ,751; ,977 1,023 
X2 ,919 ,621 ,338 1,479 .t6D .'744 1,344 
X3 ,943 '"' ,663 2,800 ,013 ,692 1,445 
X4 ·'"' 1,291 ,142 ,692 .501} ,920 1,087 

. a. Dependenl V<~nable: Y 

Berdasarkan Output 4-4 di atas, diperoleh nilai VIF untuk keempat variabel bebas 

semuanya < 10 sehingga pada keempat variabel bebas tidak terdapat masalah 

muitikolinieritas 

4.1.1.4 Uji Hetero.skedastisitas 

Oengan mcnggunakan metode uji rank Spearman, pertama~tama dilakukan analtsis 

regresi untuk semua variabel X1, X2., XJ dan X-t terhadap Y (Gujarati, alih bahasa 

Surname Zain, 1993:1&8), yang kemudian akan dilakukan analisis korelasi rank 

spearman antara nilai absolut residu pada hasil regresi dengan variabel 

independentnya. Berikut basil yang diperoleh dari analisis rank spearman. 
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Output4-5 

Correlations 

Abs e 
Spearman's rho X1 Correlation Coefficient ,059 

Sig, {2~tailed) ·. @~~~ 
N 20 

X2 Correlation Coefficient ,150 
S!g. (2-tailed) ' ·•:; . ,:,s~~~ 
N 20 

X3 Correlatioo Coefficient -,039 
Sig. (Nailed) ' ,870 
N 20 

X4 Correlation Coefficient ,332 
Slg, (2~tailed) "~.:,:,-; ::~?fPl-:-
N 20 

Berdasarkan Output 4-5 diatas, terlihat p-value untuk semua variabel > 0,05. 

Dikarenakan koreiasi antarn setiap variabcl hebas dengan absolut rcsidunya 

Lidak signifikan (> 0,05), maka data sudah bebas dari masaiah 

heteroskedastisjta">. 

Setelah semua asumsi lerpenuhi, maka selanjlllnya akan dilakukan pembentukan 

model regresi linier berganda dengan langkah pertama yakni mela'<ukan pcnaksiran 

koefisien regresi. 

4.1.2 Persamaan Regresi Linier Berganda 

Model regresi berganda yang akan dibentuk adalah sebagai berikut 

i = bn + b,Xt + b:tXz + b3X3 + b-1~ 

Dimana: 
' Y Taksiran untuk variebel peningkatan pendapatan 
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X1 ~Produk 

}4 =Promosi 

bn = interseplkonstanta 

b1,2,J,4 = koefisicn Regresi 

Dengan menggunakan program SPSS 13.00 for windows, diperoleh basil sebagru 

berikut: 

Output4-6 

X1 
X2 

X3 
X4 

a. Dependent Variab:e: Y 

CoefficientS' 

,063 
,338 
,663 
142 

Dari tabel output di atas diketahui nilai kontstanta dan koefisien regresi sehingga 

dapat dibentuk persamaan regresi linter berganda sebagai berikut: 

• II Y ~7,9x!O +0,7!0X,+0,919X,+0,943X,+0,893X; 

Persarnaan di atas dapat diartikan sebagai berikut: 

bo = 8,711 arlinya jika variabel Xr, X2, X3 dan X4 bemilai nol (0}, maka 

variabel Y akan bernilai 7~9x.l0 11 
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b,=0,7!0 

b,=0,9l9 

b,= 0,943 

b,= 0,893 

artinya jika Produk (X,) meningkat sebesar satu satuan maka 

variabel Y akan meningkat pula sebesar 0, 7!0 

artinya jika Harga (Xz) meningkat sebesat satu satuan maka 

varia bel Y akan meningkat pula sebesar 0,919 

artinya jika Tempat {X3) meningkat sebesar satu satuan maka 

variabel Y akan meningkat pula sebesa:r 0,943 

artinya jika Promosi (X4) meningkat sebesar satu satuan maka 

variabel Y akan meningkat pula sebesar 0.893 

4.1.3 Pengujian Hipotesis Simultan (Uji F) 

Hip6tesis 

Ho (Hipotesis No!): 

Ha (hip6tesis Alternatif) 

Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara bersama~ sama 

tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pcndapatan 

Deposito Mudharabah pad a Bauk Syarial1 X 

p 1 = ~, = ~, = p, f 0, Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara bersarna- sama 

berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan Deposito 

Mudharabah pada Bauk Syariah X 

Tingkat signifikan (a ) sebesar 1 0% 

Dengan menggunakan program SPSS }4,00/or windows, diperoleh output sebagai 

berikut: 
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Output4-7 

Sum of 
Mod~ Sauares df 
1 Regression 3E+024 

Residual 3E+024 
Tol21 6E+024 

a, Predictors: (Constant), X4, X2, X1, X3 

b, Dependent Variable: Y 

Mean Souare F Sm. 
4 6,256E+023 2,685 ,ona 

15 2,330E+023 
19 

Berdasarkan Output 4-7 di atas diketahui nilai F hitung sebesar 2,685 dengan p-value 

(sig) 0,072. Dengan CFO,IO, dfl=l, dan df2= 15 (n-k-1), mak:a di dapat F,.,., 2,361. 

DikMenakan nHai Fninmg > Fmbt! (2,685 .> 2 1361) maka Ho ditolak, artinya variabel 

bebas secara simu1tan mernpengaruhi Peningkatan pendapatan Deposito Mudharabah 

pada Bank Syariah X secara signifikan, dengan kata lain minimal ada satu variabel 

bebas yang bcrpengaruh signifikan terhadap Peningkatan pendapatan Deposita 

Mudharabah pada Bank Syariah X 

4.1.4 Pcngujian Hipotesis Parsia] (Uji t) 

Dengan menggunakan program SPSS 13.00 for windows, diperoleh hasiJ sebagai 

berikut: 
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Outpu/4-8 

Coeffleients'l 

Standardized 
Unslandarc.Hzed Coefficients Coefficients 

Model B std. Error Beta t s;o. 
1 (ConstanQ 790254794851 390234092666 2,025 ,061 

Xt ,710 2,233 .063 ,318 ,755 
X2 ,919 ,621 ,338 1,479 ,160 
X3 .943 ,337 .663 2.800 ,013 
X4 ,893 1,291 '142 ,692 ,500 

a. Dependen! Vanable: Y 

• Pengujian hipotesis variabel Xt (Produk) 

Ho (Hipotesis Nol) 

~I~ 0, Produk tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan Deposito 

Mudharabah pada Bank Syariah X Ha (hip6tesis Alternatif) 

~I ;C 0, Produk berpengaruh terhadap Peningkatnn penda.patan Deposito 

Mudharnbah pada Bank Syariah X 

Tingkat signifikan (a) sebesar 10%, dan tlilbel didapat l; 753. 

Dari tabel output diperoleh nilai thitung untuk X1 sebesar 0,755 dail tl<llx:1 1,753 

(Gujarati) alih bahasa Sumarno Zain, 1993:116). Dikarenakan nilai thimng < t1abch 

maka Ho diterima, urtinya Produk tidak berpengaruh terhadap Peningkatan 

pendapawn Deposito Mudharabah pada Bank Syariah X. 
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• Pengujian hipotesis l'ariabel X2 (Barga) 

Ho (Hip6tesis Nol) 

p,=o, Harga tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan Deposito 

Mudharabah pad a Bank Syariah X Ha (hip6tesis Altematif) 

Harga berpengaruh terhadap Peningketan pendapatan Deposito 

Mudharabah pada Bank Syariah X 

Tingkat signi:fikan (a) sebesar I 0% 

Dari tabel output diperoleh nilai ~11ung unluk X2 sebesar 1,479 dan t~:~bet 1,753 

(Gujarati, alih bahasa Sumarno Zaln, 1993:116). Dikarenakan nilai thilung < t~abe!. 

maka Ho diterima, artlnya Harga tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan 

Deposito Mudharabah pada Bank Syariah X 

• Pengujian hipotesis variabel Xl (Tempat) 

Ho (Hip6tesis No!) 

p,= 0, tempal tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan Deposito 

Mudharabah pada Bank Syariah X Ha (hip6tesis Altematif). 

tempat peJanggan berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan 

Deposito Mudharabah pada Bank Syartah X. 

Tingkat signifikan (a) sebesar 10% 

Dari label output diperoleh nilai flut11ng Unluk X;:t sebesar 2,800 dan ftnbd I, 753 

( Gujarati. alih bahasa Sumarno Zain, 1993: 116). Dikarenakan nilai lhiumg > t 101bcr, 
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maka Ho ditolak, artinya Tempat betpengruuh terbadap Peningkatan pendapatan 

Deposito Mudharabah pada Bank Syariah X. 

• Pengujian hipotesis variabel ~ (Promosi) 

Ho (Hip6tesis No!) 

promosi tidak berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan Deposito 

Mudharabah pada Bank Syariah X. 

fla (hip6tesis Altematif) 

promosi peJanggan berpengaruh terhadap Peningkatan pendapatan 

Deposito Mudharabah pada Bank Syariah X. 

Tingkat signifikan (a) sebesar 10% 

Dari tabel output dipe.roleh nilai tll~ttmg unntk X4 sebesar 0,692 dan tmbe! 1,753 

{Gujarati, alih bahasa Sumarno Zain, 1993:116). Dlkarenakan nilai tnitung < t1abd. 

maka Ho diterima, artinya promosi tidak berpengaruh terhadap Peningkatan 

pendapatan Deposito Mudharabah pnda Bank Syariah X. 

4.1.5 Annlisis Koefisien Dcterminasi 

Dengan menggunakan SPSS 13.0 diperoleh hasil model summary sebagai berikut; 
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Output4-9 

Model Summar} 

Adjusted Std. Error of Ducbln-
Model R R SQuare R Square lhe Estimate Watson 
1 ,646a ,417 ,262 4,627E+011 1,953 

a. PreOtetors: {Constant), X4, X2, X1, X3 

b. Dependent Variable: Y 

Berdasarkan Output 4~9 di atas terlihat bahwa koefisien kore1asi berganda sebesar 

0,646, nilai R2 sebesar 0,417 dan R2 at{justed sebesar 0,262. Sebagaimana telah 

dijelaskan pada Bab 3, babwa yang lebih tepat menjelaskan pengaruh dari variabel 

bebas terhadap variabel terikat adalab R2 adjusted, maka dapat disimpulkan babwa 

Produl4 Harga, Tempat dan Promosi memberikan pengaruh sirnultan (bersarna-sarna) 

sebesar 26,2% terhadap pcningkatan pendapatan Deposito Mudharabah pada Bank 

Syariah X, sedangkan sisanya 73 18% Jainnya mentpakan pengamh dari variabel lain 

yang tidak diteliti. Tidak signifikannya persentase rlari pengaruh baurnn pemasaran 

terhadap peningkatan pendapatan pada produk deposito mudharabah diantaranya 

disebabkan oleh perbedaan mekanisme mudbarabah dan murabahah. Produk 

pembiayaan dengan sistem bagi hasH seolah-olah tidak berdaya umuk menjadi 

pendamping operasional perbankan syariah. Sehingga pembiayaan dcngan sistem jual 

beli menjadi pengganti sebagai produk Inti dari beroperasinya bank syariah. seperti 

murabahah, saJam dan istishna. Tercatat dalam data statistik Bank lndonesia bulan 

Maret tahun 2008, pembiayaan murababab masih tetap menjadi unggulan perbankan 

syariah. Meskipun sudah mulai mengalami penurunan tiap bulannya. Persentase 

petnblayaan juaJ beli dengan akad rnurabahah masih dominan, bulan maret mencapai 

57,30 persen dan untuk piutang sainm .sebesar 1,23 persen. 

Fenomena dari domlnasi pemblayaan murabahah sebenarnya tidak hanya lerjadl pada 

perbankan syari 'ah ili Indonesia saja, umum terjadi pada keseiuruhan bank syari 'ah rli 
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dunia. S~ak awal tahun 1984 pembiayaan model murabahah di Pakistan mencapai 

sekitar 87 persen dari total pernbiayaan dalam investasi deposito profit and loss 

sharing. Di Dubai Islamic Bank, bank terawal disektor swasta, pembiayaan 

murabahah mencapai 82 persen dari total pembiayaan selama tahun 1989. Bahkan di 

Islamic Development Bank (!DB), selama kurang lebih 10 tahun periode pembiayaan 

73 persen dari seluruh pembiayaan adalah akad murabahah, yaitu dalam bentuk 

pembiayaan dagang luar negeri. 

Ada sejumlah alasan kenapa murabahah begitu populer dalam operasi investasi 

perbankan syari'ah. Menurut Usmani (2003), pertama, murabahah adalah suatu 

mekanisme investasi jangka pendek, dan dibandingkan dengan profit and loss sharing 

cukup mernudahkan; kedua, mark-up dalam murabahah dapat ditetapkan demikian 

rupa sehlngga memastikan bahwa bank dapat memperoleh keuntungan yang 

sebandlng dengan keuntungan bank~bank berbasis bunga yang mcnjadi saingan bank

bank Islam; ketiga, murabahah menjauhkan dari ketidakpasLian yang ada padu 

pendapatan bisnis-blsnis dengan sistcm profit and Joss sharing; keernp.at, murabahah 

tidak memungkinkan bank~bank Islam untuk mencampuri manajemen bisnis1 karena 

bukanlah mitta si nasabah, sebab hubungan mereka dalam murabahah adalah 

hubungan hutang-piutang dagang. 

Dengan pergeseran posisi utama atas pembiayaan dengan basis ~agi basil yang 

digantikan oleh pembiayaan dengan basis jual beH, berdasarkan laporan data dari 

Bank Indonesia~ setidaknya ada empat faktor yang menjadi sebab atas rendahnya 

pembiayaan berbasis bagi hasiJ, yaitu: pertama. risiko investasi relatif tinggi karena 

sulitnya memonitor kegiatan investasi~ kedua, masalah principal-agent, dimana agen 

(mudharib) tidak setalu bertindak s:esuai dengan kepentingan principal-agent, dimana 

agen {mudharib) ridak selalu benindak sesuai dengan kepentingrm prinsipal (shahibul 

maal); keempat, kompetensi snmber daya manusia perbankan syari'ah yang masih 

rendah untuk melakukan investasi pola bagi basil; dan keempat, kctidaktersediaan 
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informasi ldnerja bisnis yang mendalarn untuk setiap sektor industri yang menjadi 

target investasi. 

Meskipun dem~ hal ini tidak menjadi persoalan inti dari besarnya pembiayaan 

murabahah. Sah-sah saja bank syariah lebih memperbanyak pembiayaan murabahah. 

Karena murabahah relatif lebih mudah dan lebih tidak berisiko dibanding dengan 

pembiayaan mudharabah dan musyarakah. Begitupun umumnya pa.radigma 

masyarakat masih terpola seperti halnya bank konvensional yang menyalurkan 

pembiayaan kredit. Masyarakat maslh belum terbiasa dengan pola bagi basil pada 

bank syariah. Pada pembiayaan murabahah bank syariah harus bisa menje!askan 

bagaimana mereka mengambil margin keuntwlgan. Hal ini yang menjadi 

pennasalahan bagaimana bank syariah sebenamya dafam mengambil margin 

keuntungan inL 
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BABV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang teiah disajikan pada Bab IV~ maka _penulis 

dapat mengambiJ kesimpulan sehagai berikut: 

La Produk tidak berpengaruh terhadap peningkatan pendapatan Deposito Mudharabah pada 

Bank Syariah X. 

Lb Harga tidak berpengaruh terhadap pcningkatan pendapatan Deposito Mudharabuh pada 

Bank Syariah X. 

I.e Ternpat berpengaruh terhadap peningkatan pendapatan Deposito Mudharabah pada Bank 

Syariah X. 

1 .d Promosi tidak berpengaruh tcrhadap peningkatan pendapatanDeposito Mudharabah pada 

Bank Syariah X. 

2 Hubungan yang terjadi antara bauran pemasaran yang terdiri atas produkj harga, tempat, 

dan p.romosi terhadap peningkatan pendapatan produk deposito mudharabah di Bank 

Syariah X adalah hubungan yang kuat (Rvx 1.x. = 0,646). 

3 Secara simultan, bauran pernasaran yang terdlri atas produk, harga, tempat, dan promosi 

berpengarub signifikan terhadap peningkatan pendapatan produk deposito mudharabah 
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sebesar 26,2%, sedangkan 73,&% lainnya merupakan pengaruh dari variabel lain yang 

tidak ditelili. 

5.2 Saran~saran 

Dari kesimpulan diatas dlketahui bahwa tempat adaJah satu-satunya variabeJ yang berpengaruh 

terhadap peningkatan pendapatan deposito mudhabarah pada Bank Syariah X. Maim Bank 

Syariah X harus melakukan peningkatan jumlah cabang dan unit-unit cabang di daerah-daerah 

terpencii, di setiap kelurahan1 kecamatan dan propinsi terutama daerah-daerah yang belum 

teljangkau oleh bank-bank lainnya. 
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REKAP JARINGAN KANTOR 
PTBANK 

TRIWULANAN 
2004-2008 
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PTBANK :. ·, 
I 

b. S.lllm 
c. Istlstma 141.?60.:81.0.:7l)i 

1. 
1.1 
1.2 
1.3 
1.4 
1.$ 

-1-

Peng:hapusbuk'llan Aktiva Non Produktlf 

Berharga 

2.134.475.130 

l,9$3,646.871.6tl 
:uu.72.t.ue.33!t 

-· 

~51::325;33:1' 
21ad80!"Si4:<9SS 

S58.24~5fi5o000 
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I.APOAAN !.ABA RUGI (Diaudlt) 
Pv- 3'1-~·lQfJJJ 
(Da!Jmsi:tll.an RuP'i•lll' 

~ 

'"' 
1.3 

J, PtnclapatawU&haLalnnya .. . .· 

•• 

3,1-l'end!lpatan lmballln ;tu:a pert~anbn 
a, PeOOapatao fee lilhn-
b. p~ rte~Jasa-
1:.. ~n feelalnnva 
0. Pend~~ ptfm!nlitiasl_ 
e.l'etllfapatcln ~ yalutn:;~ng 

ll.2 Piln·al't~tbrdmbalan ~ terikilt 
~l3l1'fee~~f. -

Pen.dattafan UA:batitrinra 

'·' 4.3 a~r~QrUsa$:_ 

'· b. 

'· d. 

'· 4.4 

'· ~ 
c 
d 

s. Pendapatan_d.an.llf:ban NonuHba 
5.1 

•• 
7. 

I Mudharib 

824.21<t.S6$.Z% 

12.226.«3.138 
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NO, JENIS SIMPANA.N 

1, SIMPANAN WADlAH 
l.lGIROBSM 
1.2 GIRO BSM VAlAS 
1.3 GIRO 9SM SGD 

• L'l GIRO SSM E:UR 
1.5 S'I'ARIAH t<IANDJRI VALAS 
1.6 TAOONGAN SSM SIMPA11K 

2. TABUNGAN MODHARABA.H 
2.1 TABU~~ BSM 
2.2 TABUNGAN Bs;M MABRUR 
2.3 TABUI'{GAN·BS_M MABRUR 
2.4 TA!3Ufi!GAN 6St4 QURBAN 
2.5 TABUNGA.N: INVESTA SSM 
2,6 TABUNGA.N BE~NA SSM 

3, DEPOSJ:I_().-~~~GKA MUOHARABA.ti 
3.1 DEPQsp-Q ~ l BUI.AN .,..... 
3.:2 DEPOSfi"O SSM l BULAN / 
3.3 ~s'rfQ ~M l &ULAN "" \ 
3.4 oE:POSIT-O· BSM l BULAN Vt.J.fis"" 

3.5 DEPOSITO BSM 3 BULAN _. 
3.6 6fPOs):ro-:5s_~-3 f.lU!..AJ'J " 
3.7 D.EP0Stro'BS'M·3 BUlAN VALAS "" 

3.B om:>SfrC> ·aSM•'6 BU\.AN , .. 
3.9 o~P.Osliffi:::~6 auLAN 
3.10 GEPCSITO· . 6 ~ULAN 
3.11 OE~ SSM£ BUlAN VAI..AS 

3.t2 Dfffl.~_!t~,., 1'2-~I.AN 
3.13 OEJ'<!l.~l'rQ1~~ ll BULAN 
3.14·0E,,.,SJI.@flij l:i !'UlAN ,,,s ~)lj~ 12 llUlAN 
3-16 ~'li~ 12 B!JtAN VN.J9 
3.17 oEPbSifu:BSP! 12·rui.:AN VALAS 

TiJ:T'AI. 

• ....uo.o. lfoi.&.Ol'' ruotA:n HA\.Jl NA.:sll DANA PlHAK KETIGA 
Bulan : Desember 2008 

POSISI SAlOO OISllUIWSl 

SAlOOAKtUR RATA--RATA BAGIKASIL 

1.850-684 .• :t.t7 ...tss,7a 1..9lre.S4UI95.347 ,.10 21.33S.328.93S..62 
1.416.478.317~ 1.S:U.400:7S1:666,~ 16.61:2.39.$64,9$ 
236:~15.909,00 2:4l.517.7lSA!30,6S 2.-61Sm3380..5l 

1.321.441.064,72 5.036.408.t15.89 54.S9S.526,G7 
1.920.110.365,36 1.626.972£01,6£ 17.636.963.56 

t5USCI.064.663,00 15fL&$8.2.Z8.89S,32 1.59ti.~SJ.IZ3.,~ 
3S,"JS<J.o56.090,U 31.181.618.034,42 33$.014,{1~ 

5.245.640,769.474,75 4.<J62.l32.467 .4l3tl)16 53.190.36S.322.97 
4.590.,2.19.~2.344,59 4..331.421.522:.!1~5,59- 4US3350.724;7il 

530327.426.74(1.05 4~$.184.~.11~6,14 4.~19.910-3ro/?1i 
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1. Pendapatan Operas! utama dari Pembiayaan yang diberfkan 
1.1 Margin Murabahah 
1.2 lstishna 
1.3 Margin Lainnya 
1.4 Bagi Has!! Musyarakah 
LS eagi Hasu Mudharabah 
.1.6 Pendapatan Sewa 

Total Pendapatan OPerasl Utama Pembiayaan yang diberikan 

2. Saldo Rata .. Rata Oana-Pihak Ketiga 
2.1 Slmparnm wadfah 
2.2 Tabun_gan mudharabah 
3.3 Deposito mudharabah 

Total Saldo Rata .. Rata Dana Pihak Ketiga 

3. Saldo Rata-Rata Pembiayaan yang dltterikan 
3.1 Musyarakah 
3.2 Mudharabah 
3.3 Murabahah 
3.4 lstlshna 
3.5 Ijarah 
3.6 Lalonya 

Total Saldo Rata-Rata PemtUayaan yang diberikan 

4. tnvest;asl Lain 
4.1 Total 5aldo Rata-Rata lnvestasl lainnya 
4.2 Total Pendapatan Operas! Utama i.ainoya dari lnvestasi Lain 

Hak Plhak Ke.tiga Atas Investa:si Lain 

s. Total .. pendapat:an yah~rdibagihaSilkan {Distrlbusi--Pendap·~tatt'Ba:gNi 
• • 

78.384.237.245,49 
846.542.674,56 

26,93 7.067.1511 S2 
38.339.777.610,24 

1.097.441.85'8,$6 
14S;6os.oeG.s<foi3s ' 

1.968·541.695.3.47,10 
4. 962.132.467.413,® 
7.880.68~.244.330,2! 

14.81.1.356.407.090,40 

2.635.576.347.173,.03 
3.06$.819.0!;6.315~0 
6. "J:S,050.3BJ.lelt 

161.318.8)!M11,G!l 
161 .405.35MII!!;1~! 

1·2.942.169.934.253,60 

1.929.906.825.442,00 . 
19.712.678.668,58 

14:9'-S2.'~7i2.,1'9'3t'2li' 

1i60,55'i~-6-38;7a31{j3; 
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