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ABSTRAK 

 

STRATEGI PT BPRS MITRA AGRO USAHA BANDAR LAMPUNG 

DALAM MENINGKATKAN DANA PIHAK KETIGA 

 

DITTA CITRA ASMARA 

NPM: 13109448 

 

Dana Pihak Ketiga merupakan dana yang berasal dari masyarakat yang 

merupakan mayoritas dari seluruh dana yang dihimpun bank dan merupakan 

sumber dana utama yang diandalkan oleh bank dalam kegiatan usaha sehari-hari. 

Dimana Dana Pihak Ketiga disini banyak digunakan untuk tabungan dengan akad 

wadiah dan mudharabah. Pentingnya Dana Pihak ketiga ini menuntut pihak bank 

untuk lebih kreatif dan selalu melakukan inovasi dalam melakukan peningkatan 

Dana Pihak Ketiga. Oleh sebab itulah peneliti merasa tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang Strategi PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dalam 

Meningkatkan Dana Pihak Ketiga. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field Research) yang 

bersifat deskriptif kualitatif. Dimana data penelitian diambil dari sumber data 

primer, yaitu Direktur Utama, Customer Service dan Promotion Departement. 

Dan juga sumber data sekunder, yaitu berupa dokumen dan sebagainya. Metode 

pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan interview dan dokumentasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi peningkatan dana pihak 

ketiga  pada PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dilakukan dengan 

menggunakan tiga macam strategi promosi dalam mempromosikan baik produk 

maupun jasanya. Pertama, melalui Periklanan (Advertising). Bahwa pertumbuhan 

jumlah DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan strategi periklanan tumbuh 

sekitar 3,75%.  Kedua, melalui Promosi Penjualan (Sales Promotion). Bahwa 

pertumbuhan  jumlah DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan Strategi 

Promosi Penjualan tumbuh sekitar 4%. Ketiga, melalui Publisitas (Publicity). 

Bahwa   pertumbuhan jumlah  DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan 

strategi publisitas tumbuh sekitar 3 %. Ketiga strategi promosi ini terbukti mampu 

meningkatkan pertumbuhan DPK (Dana Pihak Ketiga) pada PT. BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung. 

 

Kata kunci : Strategi, Dana Pihak Ketiga. 
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“ Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada 

yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan 

hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. 

Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya 

kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar 

 lagi Maha Melihat”.  

 

(QS. An-Nisa ayat: 58).
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Latar Belakang 

Sebagai bentuk perwujudan dari kebutuhan masyarakat terhadap 

perbankan syariah, dan ditegaskannya sistem perbankan konvensional dan 

sistem perbankan syariah (dual banking sistem) memberikan peluang bagi 

bank konvensional untuk memberikan pelayanan jasa perbankan dengan 

prinsip Syariah pada perbankan nasional dan dibukalah peluang yang lebih 

luas terhadap operasional bank Syariah.
1
 Sejak saat itu banyak bank 

konvensional yang membuka Unit Usaha Syariah dan membuka Kantor 

Cabang Syariah dan Kantor Cabang Pembantu Syariah. 

Dengan adanya target tersebut, sejumlah bank syariahpun terpacu 

untuk tumbuh. Dukungan Peraturan PBI No. 11/3/2009 sebagai stimulus 

untuk tumbuhnya kinerja bank syariah. Kinerja ini semakin nyata ketika 

mendasarkan pada laporan Bank Indonesia (BI), sampai dengan Desember 

2010, aset perbankan syari’ah mencapai Rp. 97,52 triliun dibandingkan 

Desember 2009 sebesar Rp. 68,58 triliun dan Desember 2008 sebesar Rp. 

51,33 triliun, jumlah yang menunjukkan pertumbuhan sebesar 47 % (persen) 

dan diperkirakan aset tersebut pada tahun 2011 akan tumbuh 45 % (persen), 

perkiraaan yang mendasarkan pada pangsa pasarnya dalam pengumpulan dan 

penyaluran dana yang sampai awal Bulan Februari 2011 mencapai 3,28 % 

(persen). Selanjutnya data sampai dengan Desember 2010 menunjukkan  

                                                      
1
 Wibowo et.al, Mengapa Memilih Bank Syariah, (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2005), h. 27 
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total  Dana  Pihak  Ketiga  (DPK)  mencapai  Rp  76,036   triliun 

dibandingkan Desember 2009 sebesar Rp. 53,60 triliun dan Desember 

2008 sebesar Rp. 37,82 triliun.
2
 

Laporan di atas memberikan bukti bahwa perbankan syariah sudah 

mulai menunjukkan peranannya di sektor keuangan  Indonesia pada 

umumnya, dan perkembangan ekonomi nasional. Perbankan syariah 

menjalankan fungsi yang sama dengan perbankan konvensional, yaitu 

sebagai lembaga intermediasi (penyaluran), dari nasabah pemilik dana 

(shahibul mal) dengan nasabah yang membutuhkan dana. Namun, nasabah 

dana dalam bank syariah diperlakukan sebagai investor dan/atau penitip 

dana. Dana tersebut disalurkan perbankan syariah kepada nasabah 

pembiayaan untuk beragam keperluan, baik produktif (investasi dan modal 

kerja) maupun konsumtif. Dari pembiayaan tersebut, bank syariah akan 

memperoleh bagi hasil/marjin yang merupakan pendapatan bagi bank 

syariah. 

Dalam fungsinya sebagai lembaga penyaluran dana, perbankan 

syariah mempunyai peranan yang sangat penting dalam pembangunan dan 

berpengaruh terhadap perekonomian. Semakin banyaknya kegiatan 

perekonomian yang dilaksanakan oleh masyarakat Indonesia, maka 

tuntutan terhadap terhadap peran lembaga keuangan syariah juga semakin 

meningkat. Berdasarkan kebutuhan masyarakat yang semakin meningkat 

tersebut, maka terciptalah peluang bagi perbankan syariah untuk 

                                                      
2
 Prasetyo, Whedy. “Analisis Pelaksanaan Spin Off Strategi Melalui Strategi SWOT 

dalam Pengembangan Perbankan Syariah di Indonesia” dalam Afkaruna Indonesian 

Interdisciplinary Journal of Islamic Studies, Vol 10, No 1/ Januari - Juni 2014.. 
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mengembangkan usahanya sehingga terjadilah  persaingan yang tinggi. 

Persaingan yang tinggi di dunia perbankan  ditandai  dengan banyaknya 

produk yang ditawarkan kepada nasabah. Pertumbuhan dan perkembangan 

bank, baik bank konvensional maupun bank syariah bisa dilihat  dari 

semakin banyaknya jaringan kantor, aset, banyaknya produk-produk yang 

ditawarkan, dan banyaknya Dana Pihak Ketiga (DPK) yang dihimpun dari 

masyarakat.
3
 

Pembiaayaan Dana Pihak Ketiga yang dimaksud dalam penelitian ini 

adalah berupa akad wadiah dan akad mudharabbah. Dimana hal tersebut 

diatur dalam  Undang-Undang  No.21  Tahun  2008  Tentang  Perbankan  

Syariah,    dan diatur secara khusus dalam Pernyataan Standar Akuntansi 

Keuangan (PSAK) No.59 Tentang Akuntansi Perbankan Syariah yang 

mengatur Wadi’ah dan PSAK No.105 Tentang Mudharabbah. 

Pernyataan Standar Akuntansi Keuangan (PSAK) No.59 yang 

mengatur Wadi’ah bahwa Dana wadiah diakui sebesar jumlah dana yang 

dititipkan pada saat terjadinya transaksi.
4
 Penerimaan yang diperoleh atas 

pengelolaan dana titipan diakui sebagai pendapatan bank dan bukan 

merupakan unsur keuntungan yang harus dibagikan. Dan juga pengukuran 

mudharabbah menurut PSAK No.105 bahwa investasi mudharabbah dalam 

bentuk  kas diukur sebesar jumlah yang diberikan pada saat pembayaran dan 

investasi mudharabbah dalam bentuk aset nonkas diukur sebesar nilai wajar 

aset nonkas pada saat penyerahan. 

                                                      
3
 Nurmala, dan Dewi, Dian Nirmala. Perbankan Syariah Indonesia dalam Perkembangan 

dan Permasalahannya. Jurnal Ilmiah Esai Vol.3 No.1 Januari 2009. 
4
 Ibid. 
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Bank syariah dalam melaksanakan kegiatan usahanya harus 

berdasarkan prinsip syariah. Dalam perspektif jangka panjang, 

pengembangan sistem  perbankan Syariah diharapkan dapat tetap 

berpegang pada nilai-nilai Syariah, memiliki peran signifikan dalam sistem 

perekonomian nasional  serta  memperbaiki kesejahteraan masyarakat. 

Kebijakan pengembangan dapat dilakukan dengan pengembangan jaringan 

di wilayah-wilayah yang dinilai potensial.
5
 Indonesia yang mayoritas 

penduduknya beragama Islam, merupakan potensi yang luar biasa sebagai 

tempat tumbuh berkembangnya kegiatan ekonomi yang berbasis syariah. 

Peluang dan tantangan pengembangan perbankan syariah juga muncul 

dengan mulai beroperasinya beberapa bank syariah seperti Bank Muamalat 

Indonesia, Bank Syariah Mandiri, bank BNI’46 Syariah Prima, Bank Niaga 

Syariah, Bank Danamon Syariah, Bank Permata Syariah, BII Syariah, Bank 

BTN Syariah, Bank Rakyat Indonesia (BRI) Syariah, dan Bukopin Syariah, 

serta Bank Syariah Mega Indonesia  (BSMI). 

Di Indonesia pelopor perbankan syariah adalah Bank Muamalat 

Indonesia. Berdiri tahun 1991, bank ini diprakarsai oleh Majelis Ulama 

Indonesia (MUI) dan pemerintah serta dukungan dari Ikatan Cendekiawan 

Muslim Indonesia (ICMI) dan beberapa pengusaha muslim. Bank ini sempat 

terimbas oleh krisis moneter pada akhir tahun  90-an  sehingga  ekuitasnya  

hanya  tersisa  sepertiga  dari  modal  awal.     

IDB (International Development Bank) kemudian memberikan 

                                                      
5
 Prasetyo, Whedy, Analisis Pelaksanaan., h. 9 
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suntikan dana kepada Bank Muamalat Indonesia, dan pada periode 1999-2002 

Bank Muamalat Indonesia dapat bangkit dan menghasilkan laba. Saat ini 

keberadaan bank syariah di Indonesia telah diatur dalam Undang-Undang 

yaitu UU No. 10 tahun 1998 tentang Perubahan UU No. 7 tahun 1992 tentang 

Perbankan dan diperbarui dengan UU No.21 tahun 2008 tentang Perbankan 

Syariah.
6
 

Bertambahnya jumlah bank pada tahun 2009 yang mencapai 2.534 unit, 

persaingan untuk menarik dana dari masyarakat semakin meningkat.
7
 Bank 

Umum dan BPR berlomba untuk menarik dana masyarakat sebanyak-

banyaknya dan menyalurkannya kembali kepada masyarakat yang 

membutuhkan, baik untuk tujuan produktif maupun konsumtif. Karena bagi 

sebuah bank, dana merupakan persoalan paling utama, sehingga tanpa dana, 

bank tidak dapat melaksanakan fungsinya sebagai pihak yang memberikan 

kredit kepada masyarakat. Sumber dana bank yang berasal dari modal sendiri 

dan cadangan modal hanya sebesar 7% sampai dengan 8% dari total aktiva 

bank.
8
 

Dana-dana yang dihimpun dari masyarakat merupakan sumber dana 

terbesar yang paling diandalkan oleh bank yang bisa mencapai 80% sampai 

dengan 90% dari seluruh dana yang dikelola oleh BPR. Pentingnya sumber 

dana dari masyarakat luas merupakan sumber dana yang paling utama bagi 

bank. Dana yang berhasil dihimpun oleh bank justru akan menjadi beban 

                                                      
6
 Triyuwono, Iwan. Organisasi dan Akuntansi Syari’ah. (Yogyakarta: LKIS, 2000), Cet. 

I, h. 54 
7
 Kuncoro, Mudrajad. Manajemen Perbankan. Edisi Pertama. (Yogyakarta: BPFE, 2002), 

h. 29 
8
 Ibid 
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apabila dibiarkan begitu saja tanpa ada alokasi untuk tujuan yang produktif. 

Berdasarkan kebutuhan itu dan juga untuk memperoleh penerimaan bank 

dalam rangka menutup biaya-biaya lain serta mendapatkan mendapatkan 

keuntungan dengan mengalokasikannya untuk Asset Produktif, antara lain: 

kredit, investasi, cadangan likuiditas serta aktiva tetap dan inventaris.
9
 

Sumber dana yang juga disebut sumber dana dari pihak ketiga ini  di 

samping mudah untuk mencarinya dan juga tersedia banyak di masyarakat. 

Untuk memperoleh sumber dana dari masyarakat luas, bank dapat 

menggunakan strategi promosi yang bertujuan untuk menghimpun dana dari 

masyarakat. Dalam praktiknya, paling tidak ada tiga macam sarana promosi 

yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam mempromosikan baik produk 

maupun jasanya. Pertama, promosi melalui Periklanan (Advertising). Kedua, 

melalui Promosi Penjualan (Sales Promotion), ketiga Publisitas (Publicity).
10

 

Ketiga hal ini mutlak harus terpenuhi oleh lembaga bank perkreditan rakyat 

dan secara sinergis harus diusahakan keberlangsungannya agar bank 

perkreditan rakyat sebagai lembaga penghimpun dan pengalokasi dana pada 

masyarakat mampu bertahan dan berkembang dengan pesat. 

Tidak sedikit pula lembaga keuangan yang mengalami kebangkrutan 

karena kalah bersaing dengan lembaga keuangan lain dalam mencari nasabah, 

salah satu alasan kebangkrutan Bank Perkreditan Rakyat adalah karena jumlah 

dana yang disalurkan untuk kredit lebih besar dari pada dana yang dihimpun 

dari masyarakat, hal ini kemungkinan besar disebabkan oleh strategi dan pola 

                                                      
9
 Totok Budi Santoso,  Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: Salemba Empat, 

2006), Edisi Kedua, h. 41 
10

 Kuncoro, Mudrajad., Manajemen Perbankan., h. 35 
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manajemen dalam menarik minat masyarakat untuk menyimpan uang di BPR 

tersebut tidak berhasil atau gagal karena masyarakat lebih tertarik dengan 

lembaga keuangan yang menawarkan produk-produk bank yang lebih menarik. 

Berdasarkan hasil survey yang dilakukan oleh peneliti dengan 

melakukan wawancara dengan bapak Mat Amin selaku Direktur Utama, ibu 

Merina selaku kepala bagian customer service dan Ifra Siswanto selaku sales 

promotion departement  berkaitan dengan strategi promosi pada PT BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dalam meningkatkan dana pihak ketiga, 

dikatakan bahwa strategi peningkatan dana pihak ketiga telah dilakukan 

melalui upaya yang strategis dan sistematis yang dibangun melalui tim kerja 

yang terlatih dan mendapatkan pengawasan dari pihak yang berkompeten 

sebagai inspektor atau tim ahli dalam upaya peningkatan dana pihak ketiga.  

Kegiatan promosi sebagai strategi meningkatkan dana pihak ketiga 

dilakukan dengan cara melakukan pendekatan terhadap lembaga-lembaga 

swasta dan bahkan sampai pada pedagang pasar, baik pasar tradisional maupun 

pasar modern di daerah Lampung.
11

 Dengan cara demikian diharapkan sekali 

PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung mampu meningkatkan dana 

pihak ketiga secara signifikan. Adapun perkembangan dana pihak ketiga pada 

PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dapat dilihat dalam tabel 

berikut: 

 

 

                                                      
11

 Merina dan Ifra Siswanto, kepala bagian customer service dan sales promotion PT 

BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung, Wawancara Tanggal 2 Pebruari 2017. 
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Tabel.I 

Perkembangan Dana Pihak Ketiga 

PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 

 

N

o 
Keterangan 

Posisi Bulan Desember 
Pertum 

buhan  

2015 2016  

1 Asset 5.593.247.329,- 8.884.085.437,- 58,83% 

2 Dana Pihak Ketiga 2.559.198.549,- 4.915.521.041,- 92,07% 

3 Pembiayaan 2.054.185.545,- 3.887.675.948,- 89,25% 

4 Laba – Rugi       (24.957.769) 294.238.035,- 1.278,94% 

     Dukumentasi PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 2017. 

Dilihat dari data yang ada, kenaikan dana pihak ketiga dari tahun 2015-

2016 mengalami kenaikan yang pesat. Berdasarkan hal tersebut penulis tertarik 

dalam menyusun Tugas Akhir ini mengkaji lebih dalam tentang  peningkatan 

dana pihak ketiga dengan mengambil judul “Strategi PT BPRS Mitra Agro 

Usaha Bandar Lampung dalam Meningkatkan Dana Pihak Ketiga”. 

B. Pertanyaan Penelitian  

Setelah sebuah masalah diidentifikasi, maka perlu dirumuskan 

masalahnya. Perumusan ini penting karena hasilnya akan menjadi penuntun 

bagi langkah-langkah selanjutnya.
12

  

Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan diatas, dan 

menemukan masalah yang diidentifikasi, maka rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah “Bagaimanakah Strategi yang Dilakukan PT BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung dalam Meningkatkan Dana Pihak Ketiga?”. 

 

                                                      
  

12
 Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Rajawali Offset, 1992), h. 

65 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah dalam penelitian ini, maka penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui “Bagaimana strategi yang dilakukan PT 

BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dalam Meningkatkan Dana 

Pihak Ketiga”. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

a. Secara teoritis penelitian ini merupakan sumbangan 

pemikiran penulis terutama dalam mengembangkan teori-teori dalam 

disiplin ilmu perbankan syariah. 

b. Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat 

secara langsung khusunya bagi PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung untuk meningkatkan dana dari masyarakat dalam bentuk 

Dana Pihak Ketiga. 

D. Metodologi Penelitian 

1. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field Research). 

Penelitian lapangan adalah penyelidikan mendalam mengenai suatu 

unit sedemikian rupa sehingga menghasilkan gambaran yang 

terorganisasikan dengan baik dan lengkap mengenai unit sosial. 
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Adapun tujuan penelitian lapangan adalah memepelajari secara 

intensif latar belakang, status terakhir, dan interaksi lingkungan yang 

terjadi pada satuan sosial seperti individu, kelompok, atau 

komunitas.
13

 

b. Sifat penelitian 

  Adapun penelitian ini merupakan penelitian deskriptif bersifat 

kualitatif. Menurut Saifuddin Azwar penelitian deskriptif bertujuan 

“menggambarkan secara sistematik dan akurat fakta dan karakteristik 

mengenai populasi atau mangenai bidang tertentu”.
14

 Penelitian ini 

berusaha menggambarkan situasi atau kejadian yang ada di PT BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dalam menghimpun dan 

mengelola dana dari masyarakat dalam bentuk Dana Pihak Ketiga. 

  Adapun kualitatif adalah penelitian yang menghasilkan prosedur 

analisis yang tidak menggunakan prosedur analisis statistik atau cara 

kuantifikasi lainnya. Sifat penelitian ini akan mendeskripsikan 

bagaimana strategi yang dijalankan oleh  PT BPRS Mitra Agro Usaha 

Bandar Lampung menghimpun dan mengelola dana dari masyarakat 

dalam bentuk Dana Pihak Ketiga. 

2. Data dan Sumber Data 

a. Data 

  Menurut Muhammad data adalah “segala informasi yang diolah 

untuk suatu kegiatan penelitian sehingga dapat dijadikan sebagai dasar 

                                                      
13

 Saifuddin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar Offset, 1999),h. 8 
14

 Ibid, h.7 
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dalam pengambilan keputusan”.
15

 

  Berdasarkan uraian diatas yang dimaksud data dalam penelitian 

ini adalah data yang diambil dari sumber datanya yaitu data yang baik, 

harus akurat, dan relevan agar mengenai sasaran secara objektif, baik 

data primer maupun sekunder. 

b. Sumber Data 

  Yang dimaksud sumber data dalam sebuah penelitian adalah 

subyek dari mana data dapat diperoleh.
16

 

 Dalam penelitian ini penulis menggunakan beberapa sumber 

data, baik itu sumber data primer maupun sumber data sekunder.  

1) Sumber data primer  

 Sumber data primer (data tangan pertama) adalah data yang 

diperoleh langsung dari subyek penelitian dengan mengenakan 

alat pengukuran atau alat pengambilan data langsung pada subyek 

sumber informasi yang dicari.
17

  

 Adapun Sumber data primer dalam penelitian ini selaku pemberi 

informasi adalah bapak Mat Amin sebagai Direktur Utama, ibu 

Merina Putri sebagai kepala bagian customer service dan Ifra 

Siswanto sebagai sales promotion departement PT BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung. 

 

                                                      
 
15

 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Raja Gravindo, 2008), h. 

18 
16

 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, h.102 

   
17

 Saifuddin Azwar,Metode Penelitian,h.91 
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2) Sumber data sekunder  

 Sumber data sekunder adalah bahan-bahan atau data yang menjadi 

pelengkap dari sumber data primer. Dan data sekunder yang 

penulis gunakan berasal dari buku-buku yang membahas tentang 

Dana Pihak Ketiga yang berisi strategi dan produk-produk Bank 

Perkreditan Rakyat Syariah yang di pasarkan di masyarakat.  

3. Metode Pengumpulan Data  

     Untuk mengumpulkan data yang diperlukan dalam penelitian 

ini. Peneliti menggunakan metode sebagai berikut: 

a. Metode Interview 

  Interview atau wawancara adalah “Suatau bentuk komunikasi 

verbal yang bertujuan untuk memperoleh informasi”.
18

  Metode 

interview (wawancara) yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara bebas terpimpin yang dimaksudkan untuk mendapatkan 

data tentang strategi peningkatan dana pihak ketiga. Pelaksanaan 

penelitian ini menggunakan kerangka wawancara sebagai acuan untuk 

mendapatkan informasi lebih akurat dan tidak melebar kemasalah lain. 

  Adapun yang diwawancarai dalam penelitian ini adalah bapak 

Mat Amin sebagai Direktur Utama, ibu Merina sebagai kepala bagian 

customer service, dan Ifra Siswanto sebagai sales promotion 

departement PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung. 

 

                                                      
   

18
  S.Nasution, Metode Research Penelitian Ilmiah, (Jakarta: Bumi Aksara,2006),h.113 
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b. Metode Dokumentasi 

  Metode dokumentasi yaitu “Pengumpulan data yang bersumber 

dari tulisan atau dokumen”.
19

 Metode dokumentasi adalah “Cara 

pengumpulan data melalui penyelidikan benda-benda tertulis, seperti 

buku-buku, majalah, dokumen, peraturan-peraturan, notulen rapat, 

catatan harian, dan sebagainya”.
20

 

  Dalam penelitian ini dokumentasi yang menjadi sumber datanya 

adalah yang berkaitan dengan dana pihak, serta informasi yang dapat 

ditemukan melalui media cetak, elektronik dan dokumen-dokumen 

yang berkaitan dengan penelitian ini. 

  Adapun jenis dokumen yang peneliti ambil adalah dokumen 

resmi dan bukan dokumen pribadi. Dalam perakteknya peneliti diberi 

dokumen resmi dari pihak Customer Service PT BPRS Mitra Agro 

Usaha Bandar Lampung seperti  berdirinya PT BPRS di Bandar 

Lampung, rincian program perencanaan keuangan, formulir 

pengajuan, dan rincian transparasi dana. 

4. Teknik Analisis Data 

     Analisi data adalah “Upaya yang dilakukan dengan jalan 

bekerja dengan data, menemukan pola, memilah-memilahnya menjadi 

satuan yang dapat dikelola, menemukan apa yang penting dan apa 

yang dipelajari dan memutuskan apa yang dapat diceritakan orang 

                                                      
  

19
  Winarno Surakhmad, Pengantar Penelitian-Penelitian Ilmiah Dasar Metode Teknik 

Edisi ketujuh, (Bandung: Tarsito, 1994) h.134. 

  
20

 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik,h.243 



14 

 

lain”.
21

 

Penulis menggunakan data kualitatif yaitu berupa bentuk uraian-

uraian yang berangkat dari informasi kepala bagian customer service 

dan bagian sales promotion departement PT BPRS Mitra Agro Usaha 

Bandar Lampung. 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan pada Tugas Akhir yang berjudul “Strategi 

PT BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dalam Meningkatkan Dana 

Pihak Ketiga” adalah sebagai berikut:  

1. BAB I PENDAHULUAN  

Pada bab ini diawali dengan Latar Belakang Masalah yang berisi 

pembahasan tentang alasan dalam memilih permasalahan terkait judul 

dengan mengungkapkan objek kajian, gambaran teori sampai pada 

permasalahan. Selanjutnya diisi dengan pertanyaan penelitian, tujuan dan 

manfaat penelitian dan diakhiri dengan metode penelitian. Pada bagian 

metode penelitian dijelaskan secara rinci, mulai dari jenis dan sifat 

penelitian, sumber data yang dijadikan pokok penelitian (primer dan 

sekunder), teknik pengumpulan data, dan teknik analisa data. 

2. BAB II LANDASAN TEORI  

Pada bab ini menjelaskan tentang; Strategi Pemasaran (meliputi; 

pengertian strategi pemasaran, segmenting, targeting, positioning, dan 

bauran pemasaran/marketing mix), Dana Pihak Ketiga (meliputi; pengertian 

                                                      
  

21
 Lexy J. Moeleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosda karya, 

2009) h.248 
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dana pihak ketiga, macam-macam produk dana pihak ketiga, dan macam-

macam akad dalam dana pihak ketiga), dan Permasalahan Perkembangan 

Bank Syariah (berisi tentang pemahaman masyarakat yang belum tepat 

terhadap kegiatan operasional Bank Syariah, peraturan perbankan yang 

berlaku belum sepenuhnya mengakomodasi operasional bank 

syariah,jaringan kantor bank syariah yang belum luas, dan sumber daya 

manusia yang memiliki keahlian dalam bank syariah masih sedikit). 

3. BAB III PEMBAHASAN  

Pada bab ini berisikan tentang gambaran umum obyek penelitian, 

yang berisi sejarah singkat obyek penelitian, visi misi dan tujuan 

perusahaan, sumberdaya manusia yang ada, struktur organisasi PT BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung, dan temuan khusus penelitian..   

4. BAB IV PENUTUP  

Pada bab ini merupakan bab penutup yang berisikan kesimpulan dan 

saran, baik bagi perusahaan maupun bagi pihak-pihak lainnya yang 

membutuhkan untuk digunakan sebagai bahan referensi yang bertujuan 

untuk perbaikan kinerja dimasa yang akan datang. 

  



16 
 

BAB II 

LANDASAR TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Istilah strategi berasal dari kata yunani strategeia (stratos = 

militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk 

menjadi seseorang jendral. Strategi dapat diartikan sebagai suatu 

rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan 

material pada daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan 

tertentu.
1
 

Strategi  juga  dapat  didefinisikan  sebagai  seni  dan  

pengetahuan dalam merumuskan, mengimplementasikan, serta 

mengevaluasi keputusan-keputusan lintas-fungsional yang 

memampukan sebuah organisasi mencapai tujuannya.
2
 

Sedangkan pengertian pasar menurut Philip Kotler dilihat 

dari beberapa sisi antara lain:
3
 

a. Dalam pengertian aslinya: pasar adalah suatu tempat fisik 

dimana pembeli dan penjual berkumpul untuk mempertukarkan 

barang dan jasa.  

 

                                                           
1
Fandy Tjuptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), h.3 

2
 Fred R. David, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2011), h.5. 

3
 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

1999), h.45- 46. 

 



17 
 

b. Bagi seorang ekonom: pasar mengandung arti semua pembeli 

dan penjual yang melakukan transaksi atas barang atau jasa 

tertentu. 

c. Bagi seorang pemasar: pasar adalah himpunan dari semua 

pembeli nyata dan pembeli potensial daripada suatu produk. 

Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian 

proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan 

nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan 

dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingannya.
4 

Sedangkan pemasaran menurut Siswanto Sutojo 

adalah usaha menjuruskan dana    dan daya milik perusahaan ke 

arah pemberian kepuasan kepada para pembeli, dengan maksud 

agar perusahaan dapat menjual hasil produksi,  memperoleh laba 

dan mencapai tujuan perusahaan yang lain.
5
 

Banyak definisi yang dikemukakan oleh para pakar 

marketing. Beberapa definisi pemasaran yang dikemukakan oleh 

beberapa para ahli, antara lain:
6
 

a. Menurut Abdullah Amrin, pemasaran syariah harus 

mengandung nilai- nilai iman yang merupakan kependekan dari 

ikhtiar, manfaat, amanah, dan nikmat.
7
 

 

                                                           
4
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid 1 (Jakarta: 

Erlangga, 2009), 5 
5
 Siswanto Sutojo, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Pustaka Binaman 

Pressindo, 1988), h.1. 
6
 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran,...h. 3-5 

7
 Abdullah Amrin, Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Grasindo, 2007), h.6 
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b. Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia 

melalui proses pertukaran. 

c. William J. Stanton mendefinisikan pemasaran dalam dua 

pengertian dasar yaitu: 

1) Dalam arti kemasyarakatan 

 

Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar-menukar yang 

bertujuan untuk memuaskan keinginan manusia. Dalam 

konteks ini kita perlu melihat dalam wawasan yang lebih luas 

yaitu: 

a) Siapa yang digolongkan sebagai pemasar 

 

b) Apa yang dipasarkan 

 

c) Siapa target atau sasaran pasar 

 

2) Dalam arti bisnis 

 

Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis 

yang dirancang untuk merencanakan, memberi harga, 

mempromosikan, dan mendistribusikan jasa serta barang-

barang pemuas keinginan pasar. 

Melihat definisi strategi dan pemasaran di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah sebagai seni dan 

ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta 

menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, 
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dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.
8
 

Seberapa banyak dana berhasil dihimpun dan seberapa baik   

dalam pengalokasian  dana  serta  produk  bank  lainnya  sangat  

dipengaruhi oleh kemampuan dan strategi pasar yang dianut oleh 

suatu bank, yaitu sebagai berikut:
9
 

a. Strategi pemasaran yang diterapkan untuk ini ada beberapa 

alternatif pilihan, yaitu: 

1) Penetrasi pasar, yaitu upaya memasarkan produk yang telah 

ada di pasar 

2) Pengembangan produk, yaitu melalui pengembangan produk 

baru untuk memenuhi permintaan atau kebutuhan pasar yang 

telah ada 

3) Pengembangan pasar, yaitu memasarkan produk yang telah 

ada untuk memenuhi kebutuhan pasar baru yang akan 

dikembangkan 

4) Diversifikasi pasar, yaitu mengembangkan produk baru 

untuk memenuhi pasar baru 

b. Rencana strategi pemasaran 

 

1) Menentukan segment pasar, melalui pengelompokkan dari 

pasar heterogen menjadi pasar yang homogen. 

2) Memilih pasar yang paling menguntungkan dari beberapa 

satuan pasar dengan “menetapkan pasar sasaran”, seperti 

                                                           
8
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid 1, h.5. 

9
 Veithzal Rivai dan Arvian Arifin, Islamic Banking, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010), h. 572-

573  
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mengelompokkan menjadi segment pasar: areal bisnis 

(perkantoran, pertokoan), lingkungan perguruan tinggi. 

3) Mengidentifikasi posisi pasar yang telah ada dipasar dengan 

“menetukan posisi pasar” untuk menentukan posisi secara 

tepat. 

4)  Memilih strategi yang tepat yang akan dipergunakan 

dalam memasuki pasar (misalnya: melalui ATM bersama, 

promosi bersama, mengembangkan produk sendiri yang telah 

ada, memodifikasi produk yang telah ada). 

5) Memilih instrumen yang tepat dalam menarik minat 

masyarakat melalui “pengembangan bauran pemasaran”. 

6) Memilih waktu yang tepat dalam memasarkan produk bank 

(seperti: selama bulan ramadhan, lebaran atau liburan 

sekolah). 

c. Fungsi strategi pemasaran bagi perusahaan 

 

1) Sebagai respon organisasi untuk menanggapi dan 

menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang siklus 

bisnis. 

2) Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing 

dengan menggunakan kekuatan korporat untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang lebih baik dalam lingkungan 

tertentu. 

3) Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan  
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lingkungan bisnis, memberikan kesatuan arah bagi semua 

citra internal perusahaan. 

4) Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan 

usaha organisasi. 

5) Sebagai alaat fundamental untuk mencapai tujuan  

perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing 

yang berkesinambungan dalam melayani pasar sasaran. 

2.  Segmenting, Targeting, Positioning 

 

Tujuan utama strategi segmenting, targeting, dan 

positioning adalah memposisikan suatu merk dalam benak 

konsumen sedemikian rupa sehingga merk tersebut memiliki 

keunggulan kompetitif berkesinambungan. Konsep segmenting 

pasar pertama kali diperkenalkan oleh Wendell R. Smith pada 

tahun 1956 dalam artikel terkenalnya berjudul “Product 

Differentiation and Market Segmenttation as Alternative Marketing 

Strategies” yang dimuat di Journal of Marketing.
10

 

a. Segmenting 

 

Segmenting atau segmentasi adalah proses 

mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen ke dalam 

kelompok-kelompok yang sama dalam hal kebutuhan, 

keinginan, perilaku dan atau respon terhadap program 

pemasaran spesifik. Segmenting pasar merupakan konsep 

                                                           
10

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Ibid, h. 11 
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pokok yang mendasari strategi pemasaran perusahaan dan 

pengalokasian   sumber   daya   yang   harus   dilakukan   dalam 

rangka mengimplementasikan  program  pemasaran.
11    

Segment  pasar   terdiri dari sekelompok pelanggan yang 

memiliki kesamaan dalam hal tuntutan kepuasan terhadap suatu 

produk. 

b. Targeting 

Targeting merupakan proses mengevaluasi dan memilih satu atau 

beberapa segment pasar yang dinilai paling menarik untuk 

dilayani dengan program pemasaran spesifik perusahaan. Kriteria 

evaluasi yang digunakan meliputi ukuran dan potensi 

pertumbuhan segment, karakteristik struktural segment, dan 

kesesuaian antara produk dan pasar. 

c. Positioning 

 

Positioning adalah tindakan merancang penawaran dan 

citra perusahaan dalam rangka meraih tempat khusus dan unik 

dalam benak pasar sasaran sedemikian rupa sehingga 

dipersepsikan lebih unggul dibandingkan para pesaing. Untuk 

menciptakan positioning yang tepat untuk    suatu    produk,    

pemasar    harus    mengkomunikasikan   dan memberikan 

manfaat-manfaat tertentu yang dibutuhkan pasar sasaran.
12 

Secara garis besar, implementasi positioning terdiri atas tiga 

                                                           
11

 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik edisi kedua, (Yogyakarta: 

CV. Andi Offset, 2012), 150. 
12

Ibid, h.158  
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langkah utama yang saling berkaitan erat, yaitu: 

1) Memilih konsep positioning 

2) Merancang dimensi atau fitur yang paling

efektif dalam mengkomunikasikan posisi 

3) Mengkoordinasikan komponen-komponen pada bauran

pemasaran untuk menyampaikan pesan secara konsisten. 

3. Bauran Pemasaran (marketing mix) 

Bauran pemasaran adalah campuran dari variabel-variabel 

pemasaran yang dapat dikendalikan, yang digunakan oleh suatu 

perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan 

dalam pasar sasaran.
13

 Artinya, bauran pemasaran merupakan suatu 

bagian dari alat pemasaran dimana digunakan pada suatu badan 

usaha untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam 

pasar sasaran dan dapat memuaskan keinginan dari konsumen 

dengan menggunakan alat-alat sebagai berikut: 

a. Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada  

pasaran untuk diperhatikan, dibeli, digunakan atau 

dikonsumsikan. Istilah produk mencakupi benda-benda fisik, 

jasa-jasa, kepribadian, tempat-tempat, organisasi, dan ide-ide.
14 

Menurut Simorangkir produk perbankan adalah instrument atau 

perangkat yang dibeli dan dijual  oleh bank. Produk yang dijual 

                                                           
13

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1994), h.94. 
14

 Philip kotler, Manajemen Pemasaran II, (Jakarta: Erlangga, 1983), h.3. 
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oleh bank sangat banyak, karena bank dapat menciptakan 

berbagai jenis produk sesuai dengan keinginan nasbah. 

Dalam menentukan produk bank yang akan ditawarkan ke 

pasar, para eksekutif bank terlebih dahulu harus melakukan 

perencanaan produk. Produk bank dapat dibedakan atas dasar 

penggolongan sebagai berikut: 

1) Penggolongan produk berdasarkan pelayanannya 

 

2) Penggolongan produk berdasarkan jenis konsumen seperti 

pedagang besar, pedagang kecil, eksportir, lembaga 

pemerintah, lembaga keuangan dan bank lain, perorangan dan 

lain-lain. 

3) Penggolongan produk berdasarkan pola pembelian, misalnya 

dalam pelayanan simpanan giro cara pengambilannya bisa 

secara tunai, cek, ataupun giro bilyet. 

b. Harga 

 

Produk bank dapat dibedakan antara: 

1) Produk pada sisi passiva dari neraca bank, seperti tabungan, 

giro dan deposito atau simpanan masyarakat. 

2) Produk pada sisi aktiva dari neraca bank seperti kredit. 

Dengan perbedaan yang demikian, penetapan harga dari 

masing- masing produk sangat bertolak belakang. Harga produk 

bank dari sisi passiva (simpanan masyarakat sebagai nasabah) 

diusahakan serendah- rendahnya atau murah, sedangkan pada 
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sisi aktiva (kredit yang diberikan kepada debitur kredit) 

diusahakan tinggi agar terhindar terjadinya negative spread. 

Penetapan strategi harga bagi produk-produk perbankan 

ditentukan antara lain oleh: 

a) Cost of loanable funds yang diperhitungkan serendah mungkin 

 

b) Tingkat suku bunga SBI serta ketentuan Bank Indonesia yang  

berlaku 

c) Tingkat harga yang dipasang oleh pesaing 

 

d) Profit margin yang layak 

 

c. Tempat 

 Dalam bisnis perbankan, sebagai salah satu jenis bisnis 

yang menawarkan jasa. Faktor tempat sangat mempengaruhi 

pertimbangan dalam mendirikan sebuah cabang baru. Pada bisnis 

perbankan tradisional, jaringan pemasaran lebih dititik beratkan 

pada perbedaan fungsi kontrol terhadap pelaksanaan perdagangan 

jasa perbankan yang ditentukan berdasarkan pertimbangan 

struktur organisasi, pembagian wilayah,   serta   kewenangan   

dalam   mengambil   keputusan. Dengan demikian, dalam bisnis 

perbankan dikenal dengan adanya kantor pusat, cabang utama, 

cabang pembantu, kantor kas, dan seterusnya.
15

 

 Lokasi atau tempat usaha harus mudah ditemukan oleh 

target pasar yang dituju. Dan lokasi sebaiknya diperhatikan oleh 
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 Siswanto Sutojo, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran,, h.175-177. 
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wirausaha, karena bisa jadi pemilihan lokasi tempat usaha yang 

buruk dapat berakibat langsung pada kegagalan dari usaha yang 

dijlalankan. 

d. Promosi 

Di dalam dunia pemasaran, kegiatan memperkenalkan 

produk, meyakinkan dan mengingatkan kembali manfaat produk 

kepada para pembeli, lazim disebut kegiatan promosi.
16

 Artinya, 

promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran 

yang penting dilaksanakan oleh badan usaha dalam memasarkan 

barang dan jasa hasil produksinya.  

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberikan informasi dan mempengaruhi pasar tentang adanya 

suatu produk yang baik pada tempat yang tepat dengan harga 

yang memadai dan juga menyakinkan konsumen bahwa produk 

tersebut dapat memberikan kepuasan yang konsumen inginkan. 
 

Kegiatan promosi dapat dilakukan  dengan  secara  

langsung  menghubungi  calon  nasabah atau melalui media 

komunikasi massa seperti koran, majalah, televisis,  radio, 

bioskop, papan reklame, layar, dan gambar tempel. Selain itu 

kegiatan promosi penjualan ini juga dapat dilakukan dengan 

mengadakan atau mengikuti pameran.  

Tujuan digunakan strategi promosi ini adalah untuk 

mempromosikan bank sebagai suatu image dan  
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mempromosikan  salah  satu  produk  unggulan  dari  bank      

yang bersangkutan.
17

Oleh karena itu untuk meluncurkan suatu 

produk baru, seorang manajer harus berhati-hati dalam memilih 

alat promosi yang tepat dalam menyampaikan pesan mengenai 

produknya pada konsumen agar tercapai tujuan promosi produk 

dengan efektif dan efisien. Ada empat jenis alat promosi, yaitu: 

periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), 

publisitas (publicity), penjualan tatap muka(personal selling). 

1) Periklanan (advertising) 

Periklanan merupakan suatu bentuk penyajian dan 

promosi non personal tentang ide-ide, barang dan jasa yang 

dibiayai oleh sponsor tertentu.
18

 

Bentuk-bentuk periklanan seperti pemasangan iklan di surat 

kabar, televisi, majalah, brosur, dll. 

2) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Promosi isentif jangka pendek pada perdagangan atau 

konsumen yang bertujuan untuk meningkatkar/menciptakan 

penjualan. 

Macam kegiatan sales promotion: pemberian kupon 

berhadiah, sampel, bonus, display, pertunjukan, pameran, 

demonstrasi, dan peragaan. 
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 Lukman Dendiwijaya, Manajemen Perbankan edisi kedua, (Bogor: Bhalira Indonesia, 

2005), h.54 
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 Ibid, h. 56 



28 
 

3) Publisitas (publicity) 

Publisitas merupakan berita mengenai keberadaan produk 

atau badan usaha di media massa dimana berita tersebut tidak 

disponsori oleh badan usaha sendiri melainkan pihak diluar 

badan usaha yang meliput berita tersebut. 

Public relation merupakan program bervariasi yang dibuat 

untuk meningkatkan, memelihara atau melindungi citra suatu 

badan usaha atau produk pada konsumen/masyarakat. 

Macam kegiatan hubungan masyarakat: pidato, menjadi 

sponsor dalam acara tertentu atau sebagai donasi, perolehan 

penghargaan. 

4) Penjualan Langsung (personal selling) 

Personal selling merupakan bentuk komunikasi langsung 

penjual dengan konsumen. 

Dalam komunikasi ini, penjual secara langsung dapat 

memperoleh umpan balik tentang keinginan dan kesukaan 

pembeli melalui kata-kata, gerakan tubuh, dan ekspresi 

konsumen.
19

 

Kegiatan personal selling dilakukan dengan tujuan untuk 

menanamkan pilihan konsumen, keyakinan konsumen dan 

tindakan konsumen dalam proses pembelian perumahan. 

Pada umumnya kegiatan personal selling bersifat aktif atau 

tenaga jual yang mencari konsumen, misalnya produk 
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 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran…hal. 65 



29 
 

kosmetik yang dijual dari rumah ke rumah. 

Ke-empat aspek pemasaran dapat menjadi pemikiran awal 

bagi seorang wirausaha sehingga dia dapat memiliki 

perhitungan yang matang sebelum menanamkan investasinya. 

Karena pemasaran bukanlah ilmu pasti seperti keuangan, teori 

bauran pemasaran juga terus berkembang. Dalam 

perkembangannya, dikenal juga istilah 7P dimana 3P yang 

selanjutnya adalah People (Orang), Physical Evidence (Bukti 

Fisik), Process.
20

 

Pemasaran lebih dipandang sebagai seni daripada ilmu, 

maka seorang ahli pemasaran tergantung pada lebih banyak 

pada ketrampilan pertimbangan dalam membuat kebijakan 

dari pada berorientasi pada ilmu tertentu. 

Pandangan ahli ekonomi terhadap pemasaran adalah dalam 

menciptakan waktu, tempat dimana produk diperlukan atau 

diinginkan lalu menyerahkan produk tersebut untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen (konsep 

pemasaran).  

e. People 

 People merupakan aset utama dalam industri jasa, terlebih 

lagi people yang merupakan karyawan dengan performance 

tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap karyawan 

berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal. 
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Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi 

kompetensi dasar dalam internal perusahaan dan pencitraan yang 

baik di luar. 

 Faktor penting lainnnya yang juga perlu diperhatikan 

dalam people adalah attitude dan motivation dari karyawan dalam 

industri jasa. Moment of truth akan terjadi pada saat terjadi 

kontak antara karyawan dan konsumen.
21

 Attitude sangat penting, 

dapat di aplikasikan dalam berbagai bentuk, seperti penampilan 

karyawan, suara dalam bicara, body language, ekspresi wajah, 

dan tutur kata. Sedangkan motivasi karyawan diperlukan untuk 

mewujudkan penyampaian pesan dan jasa yang ditawarkan pada 

level yang di ekspetasikan 

f. Process 

 Process, mutu layanan jasa sangat bergantung pada proses 

penyampaian jasa kepada konsumen. Mengingat bahwa 

penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu sendiri, maka 

untuk menjamin mutu layanan (quality assurance), seluruh 

operasional perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem 

dan prosedur yang terstandarisasi oleh karyawan yang 

berkompetensi, berkomitmen, dan loyal terhadap perusahaan 

tempatnya bekerja 
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g. Physical Evidence  

 Physical Evidence merupakan bagian dari bukti fisik, 

karakteristik yang menjadi persyaratan yang bernilai tambah bagi 

konsumen dalam perusahaan jasa yang memiliki karakter.
22

 

Perhatian terhadap desain interior pada sebuah perusahaan, 

perlengkapan bangunan, termasuk lightning system, dan tata 

ruang yang lapang menjadi perhatian khusus dan sangat penting, 

karena dapat mempengaruhi mood pengunjung. Bangunan harus 

dapat menciptakan suasana yang menjadi daya tarik dengan 

memperhatikan ambience sehingga memberikan pengalaman 

kepada pengunjung dan dapat memberikan nilai tambah bagi 

pengunjung, khususnya menjadi syarat utama perusahaan jasa 

dengan kelas market khusus. 

B. Dana Pihak Ketiga 

 

1. Pengertian Dana Pihak Ketiga 

 

Dana pihak ketiga adalah dana yang berasal dari masyarakat 

luas yang merupakan sumber dana terpenting bagi kegiatan 

operasional suatu bank dan merupakan ukuran keberhasilan bank 

jika mampu membiayai operasionalnya dari sumber dana ini.
23 

Dana pihak ketiga ini dihimpun  oleh bank dengan melalui 

berbagai macam produk dana yang    ditawarkan kepada 

masyarakat luas yang menaruh kepercayaan terhadap bank yang 
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 Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2011), h. 64. 
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bersangkutan untuk menyimpan dan memutarkan uangnya untuk  

kemudian ditarik kembali pada saat jatuh temponya dengan 

imbalan bunga maupun capital gain dari bank tersebut.
24

 

Penghimpunan dana pada bank syariah dapat berbentuk 

tabungan,  giro, dan deposito. Prinsip operasional syariah yang 

diterapkan dalam penghimpunan dana masyarakat adalah prinsip 

wadi‟ah dan mudharabah. 

 

 

Gambar 1. Penghimpunan Dana Perbankan Syariah 

 

2. Macam-Macam Produk Dana Pihak Ketiga 

Bank Perkreditan Rakyat Syariah memiliki berbagai macam 

produk dana pihak ketiga yang bertujuan untuk memberikan pilihan 

kepada nasabah sesuai dengan tujuan dan kemampuan dana yang 

dimiliki nasabah. Lahirnya produk dana ketiga tentu saja di dasarkan 

pada hasil penelitian dan pengamatan, animo calon nasabah dan 
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kecenderungan pangsa pasar yang ada.  

Disamping itu  lahirnya produk dana pihak ketiga harus 

rasional dan bisa menjawab kebutuhan nasabah. Adapun beberapa 

produk dana pihak ketiga adalah:
25

    

a. Tabungan adalah simpanan pihak ketiga pada bank yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat-syarat 

tertentu. 

b. Giro adalah simpanan pihak ketiga pada bank yang 

penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan 

mempergunakan cek, surat perintah pembayaran lainnya atau 

dengan cara pemindahbukuan. 

c. Deposito atau simpanan berjangka adalah simpanan pihak ketiga 

pada bank yang penarikannya hanya dapat dilakukan dalam 

jangka waktu tertentu menurut perjanjian antara pihak ketiga 

dan bank yang bersangkutan. 

3.  Macam-macam Akad dalam Dana Pihak Ketiga 
 

a. Wadi‟ah 

 

1) Pengertian Wadi‟ah 

 

Wadi‟ah dapat diartikan sebagai titipan murni dari satu 

pihak ke pihak lain, baik individu maupun badan hukum, 

yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si penitip 
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 Muchdarsyah Sinungan, Manajemen Dana Bank edisi kedua, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 
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menghendaki.
26 

Secara etimologi wadi‟ah berarti titipan (amanah). 

Kata al- wadi‟ah berasal dari wada‟a (wada‟a-yada‟u-

wad‟an) yang berarti membiarkan atau meninggalkan 

sesuatu. Singkatnya wadi‟ah adalah sesuatu yang dititipkan. 

Secara terminologi, wadi‟ah memiliki dua definisi 

besar yang dikemukakan ulama fiqih madzab Hanafiyah 

berpendapat bahwa wadi‟ah bermakna penitipan (merupakan 

suatu hal dari mengikutsertakan orang lain dalam menjaga 

barangnya. Sedangkan Syafiiyah,    Hanabilah    dan    

Malikiyah    cenderung   mengartikan wadi‟ah dengan arti 

mewakilkan orang lain untuk memelihara  harta tertentu 

dengan cara tertentu.
27

 

Berdasarkan istilah wadi‟ah disimpulkan sebagai akad 

yang dilakukan oleh dua pihak dalam hal penitipan barang 

agar dijaga dengan baik. Sementara itu, UU No 21 tahun 

2008 tentang  Perbankan Syariah merumuskan akad wadi‟ah 

ini  sebagai penitipan  barang atau  uang antara pihak  yang  

mempunyai   barang atau uang dan pihak yang diberi 

kepercayaan. Hal itu bertujuan menjaga keselamatan, 
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 Ritonga dkk, Ekonomi SMA, (Jakarta: Erlangga, 2005), h.177. 
27

 Fahmi Lubis, “Wadiah”, dalam 

http://fachmieloebiez.blogspot.com/2013/06/wadiah.html diakses pada tanggal  23 September 
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keamanan, dan keutuhan barang atau uang.
28

 

 

2) Landasan Hukum Wadi’ah 

 

Asal hukum al-wadi‟ah adalah boleh (mubah). Syarat 

bagi pihak yang diberi tanggung jawab dalam pemeliharaan 

kepemilikan orang lain tersebut harus terdapat jaminan dalam 

penjagaannya. Dalam hal  ini,  jumhur  ulama  fiqih  

sependapat  mengenai wadi‟ah sebagai salah satu akad dalam 

rangka tolong menolong antara sesama manusia. Al-Qur’an 

surat An-Nisa’ ayat 58 menyebutkan: 

َّوَئذَِاَّحَكَمۡتمََُّّئنِ َّ َّأهَۡلهِاَ ٰٓ تَِّئلِىََٰ ىََٰ َّٱلۡۡمَََٰ واْ َّأنََّتإَُدُّ َّيأَۡمُسُكُمۡ َ ٱللَّ 

َّ َّئنِ  اَّيعَِظكُُمَّبهِِٰۦٓۗٓ ََّوعِِم  َّٱللَّ  َّئنِ  بيَۡهََّٱلى اسَِّأنََّتحَۡكُمُىاَّْبٱِلۡعَدۡلِِۚ

اَّبصَِيسٗاَّ ََّكَانََّسَمِيعََۢ ََّّ.ٱللَّ 
Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh kamu 

menyampaikan amanat kepada yang berhak menerimanya, 

dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di antara 

manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. 

Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-

baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Mendengar lagi Maha Melihat. (QS. An-Nisa ayat 58).
29

 

 

Menurut para ahli tafsir, ayat ini berkaitan dengan 

penitipan kunci Ka’bah kepada Usman ibn Thalhah (seorang 

sahabat Nabi) sebagai amanat dari Allah swt. Dalam surah 

Al-Baqarah ayat 283 disebutkan: 

َّ
ٞۖ
قۡبىُضَتٞ هَّٞم  َّسَفسََّٖوَلمََّۡتجَِدُواَّْكَاتبِٗاَّفسَِهََٰ ۞وَئنَِّكُىتمَُّۡعَلىََٰ
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َّوَلۡيتَ قَِّ ىتَهَُۥ َّأمَََٰ َّٱل رِيَّٱؤۡتمُِهَ َّفلَۡيإَُدِّ َّبعَۡضُكُمَّبعَۡضٗا َّأمَِهَ فاَنِۡ

َّقََّ َّءَاثمِٞ َّفاَوِ هُٰۥٓ َّوَمَهَّيكَۡتمُۡهاَ دَةَِۚ هََٰ َّٱلش  َّتكَۡتمُُىاْ َّوَلََ َّزَب هُٓۥۗ َ َّٱللَّ  لۡبهُُٓۥۗ

َُّبمَِاَّتعَۡمَلىُنََّعَليِمَّٞ ٣٨٢ََّّوَٱللَّ 
 

Artinya: Jika kamu dalam perjalanan (dan 

bermu'amalah tidak secara tunai) sedang kamu tidak 

memperoleh seorang penulis, maka hendaklah ada barang 

tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan 

tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, 

maka hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya 

(hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah 

Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi) 

menyembunyikan persaksian. Dan barangsiapa yang 

menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah orang 

yang berdosa hatinya; dan Allah Maha Mengetahui apa yang 

kamu kerjakan. (QS. Al-Baqarah ayat 283).
30

 

 

Dasar ijma‟ yaitu ulama sepakat diperbolehkannya 

wadi‟ah. Ia termasuk ibadah sunah. Dalam kitab Mubdi, 

disebutkan ijma dalam setiap masa memperbolehkan 

wadi‟ah. Dalam kitab Isfah juga disebutkan bahwa ulama 

sepakat bahwa wadi‟ah termasuk ibadah sunah dan menjaga 

barang titipan itu mendapatkan   pahala.
31

 

Sedangkan,  Fatwa  Dewan  Syariah  Nasional  (DSN)  

No:  01/DSN MUI/IV/2000 menetapkan bahwa giro yang 

dibenarkan oleh syara adalah giro berdasarkan prinsip 

mudlarabah dan wadi‟ah. 

Demikian juga, tabungan wadi‟ah dapat dibenarkan. 

Hal ini berdasarkan Fatwa DSN No: 02//DSN-MUI/IV/2000 
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yang menyatakan bahwa tabungan yang dibenarkan adalah 

yang berdasarkan prinsip mudharabah dan wadi‟ah.
32

 

3) Rukun dan Syarat Wadi‟ah 

 

a) Rukun Wadi‟ah 

 

Menurut jumhur ulama, rukun wadi‟ah ada tiga, 

yaitu (1) orang yang berakad, (2) barang titipan, dan (3) 

sigah, ijab dan qabul.
33

 

b) Syarat Wadi‟ah 
 

Dalam hal ini, persyaratan wadi‟ah mengikat antara 

muwaddi’, wadi’ dan wadi‟ah. Muwaddi’ dan wadi’ 

disyaratkan harus sama-sama dewasa, berakal, dan 

dewasa. Sementara itu, wadi‟ah disyaratkan harus berupa 

suatu harta yang berada dalam kekuasaan/tangannya 

secara nyata. Dari tiga persyaratan mengikat di atas, 

masing-masing syarat juga memiliki syarat lain, yaitu : 

(1) Syarat-syarat benda yang dititipkan, yaitu:
34

 
 

(a) Benda yang dititipkan disyaratkan harus benda 

yang bisa disimpan. Apabila benda tersebut tidak 

bisa disimpan, seperti burung di udara atau benda 
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yang jatuh ke dalam air, wadi‟ah tidak sah. 

Sementara itu, apabila hilang, tiada kewajiban 

untuk mengganti. Syarat ini dikemukakan oleh 

ulama-ulama Hanafiah. 

(b) Syafiiyah dan Hanabilah mensyaratkan benda 

yang dititipkan harus  benda  yang  mempunyai  

nilai (qimah) dan dipandang sebagai  mal,  

walaupun berupa benda tersebut merupakan 

benda najis. Misalnya. anjing yang bisa 

dimanfaatkan untuk berburu atau menjaga 

keamanan. Apabila benda tersebut tidak memiliki 

nilai, seperti anjing yang tidak ada manfaatnya, 

wadi‟ah tersebut tidak sah. 

(2) Syarat Shigat 

 

Sighat adalah ijab dan qabul. Syarat sighat adalah 

ijab harus dinyatakan dengan ucapan dan perbuatan. 

Ucapan adakalanya tegas (sharih) dan adakalanya 

dengan sindiran (kinayah).    Malikiyah    menyatakan    

bahwa     lafal  dengan kinayah harus dengan disertai 

niat, misalnya lafal yang sharih: ”Saya menitipkan 

barang ini kepada Anda”. Sedangkan, lafal sindiran 

”Berikan kepadaku mobil ini”. Pemilik mobil 

menjawab, ”Saya berikan mobil ini kepada Anda”.    
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Kata    ”berikan”    mengandung    arti     hibah  dan 

wadi‟ah (titipan).
35

 

(3) Syarat orang yang menitipkan (al-mudi) 

 

(a) Berakal. Berakal dalam fiqh diartikan sebagai 

orang  yang dapat membedakan mana yang baik 

dan mana yang buruk. Sehingga dari definisi 

tersebut orang gila dan anak kecil yang masih 

belum mengerti baik dan buruk tidak termasuk 

dalam kategori berakal (Mumayyiz). 

(b) Baligh.  Syarat  ini  dikemukakan  oleh  ulama   

Syafiiyah. Dengan demikian menurut Syafiiyah, 

wadi‟ah tidak  sah apabila dilakukan dengan anak 

yang belum balig. Tetapi menurut Hanafiah, balig 

tidak menjadi syarat wadi‟ah  sehingga   bagi   

kalangan   Hanafiah wadi‟ah tanpa adanya 

kebaligan hukumnya sah dengan syarat sesuatu 

yang dilakukan oleh anak mumayyiz dan atas 

persetujuan dari walinya. 

(4) Syarat orang yang dititipi (al-muda) 

 

(a) Berakal. Berakal dalam fiqh diartikan sebagai 

orang  yang dapat membedakan mana yang baik 

dan mana yang buruk. Sehingga dari definisi 
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tersebut orang gila dan anak kecil yang masih 

belum mengerti baik dan buruk tidak termasuk 

dalam kategori berakal (Mumayyiz). 

(b) Baligh. Syarat ini dikemukakan oleh Jumhur 

ulama. Akan tetapi,  Hanafiah (ulamak Hanafiah) 

tidak  menjadikan  balig  sebagai syarat untuk

 orang yang dititipi, tetapi cukup ia sudah 

mumayyiz. 

(c) Malikiyah mensyaratkan orang yang dititipi harus 

orang yang diduga kuat, mampu menjaga barang 

yang dititipkan kepadanya. 

4) Hukum Menerima Benda Titipan 

 

Menurut keadaannya, hukum menerima wadi‟ah ada 

empat yaitu:
36

 

a) Wajib 

 

Hukum menerima wadi‟ah wajib bagi orang yang 

sanggup diserahi (dititipi) oleh orang lain dan hanya dia 

satu-satunya  orang yang dipandang sanggup. Begitu juga, 

apabila orang yang menitipi itu dalam keadaan darurat. 

b) Sunah 

 

Hukum menerima wadi‟ah sunah bagi orang yang 

merasa sanggup diserahi suatu amanat. Sehingga, ia dapat 
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menjaga  barang yang diamanatkan dengan sebaik-

baiknya. 

c) Makruh 

  Hukum menerima wadi‟ah makruh bagi orang yang 

sanggup, namun tidak memiliki kepercayaan diri dalam 

menjaga amanat itu dengan baik. Sehingga, dimungkinkan 

dilain hari tidak dapat mempertanggungjawabkan. 

d) Haram 

 

Hukum menerima wadi‟ah haram bagi orang yang 

benar- benar tidak sanggup untuk diserahi suatu amanat. 

5) Rusak dan Hilangnya Benda Titipan 

 

Jika orang yang menerima titipan mengaku bahwa 

benda- benda titipan telah rusak tanpa unsur kesengajaan 

darinya, ucapan tersebut harus disertai dengan sumpah 

supaya perkataaan itu kuat kedudukannya menurut hukum. 

Namun demikian, Ibn al-Munzil berpendapat bahwa 

pernyataan orang bersangkutan sudah dapat diterima 

ucapannya secara hukum tanpa dibutuhkan adanya sumpah. 

Menurut Ibn Taimiyyah, apabila seseorang yang 

memelihara benda-benda titipan mengaku benda-benda 

titipan dicuri, sedangkan pada kenyataannya tidak, orang 

yang menerima benda titipan wajib menggantinya.
37 

Seperti 
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ditegaskannya dalam kitab Mukhtasar al- Fatawa: ”Barang 

siapa mengaku bahwa dia menjaga barang    titipan bersama 

hartanya, kemudian barang itu dicuri, sementara hartanya 

sendiri tidak, maka ia wajib bertanggung jawab. 

6) Kecerobohan yang Menyebabkan Tanggungan 

 

Pada dasarnya, orang yang diserahi suatu amanat itu 

tidak berhak   untuk    menanggung    risiko    apapun,    baik    

barang yang diamanatkan itu rusak maupun hilang. Hal ini 

berdasarkan hadis} yang diriwayatkan oleh Ibn Majah dari 

Amr ibn Syu’abi  dari ayahnya dari kakeknya, Nabi 

Muhammad saw bersabda: ”Barang siapa yang menerima 

titipan, maka baginya tidak usah ada jaminan.” Akan tetapi, 

kerusakan dan kehilangan barang yang diamanatkan itu yang 

disebabkan oleh kecerobohan, maka wajib bagi orang yang 

diberi tanggung jawab atas barang titipan tersebut untuk 

menanggungnya. Hal itu dapat dilakukan dengan cara  

mengganti atau memperbaiki barang tersebut. Adapun bentuk 

kecerobohan dari orang yang diserahi amanat yang sangat 

mengakibatkan timbulnya tanggungan sebagai berikut: 

(a) tidak disimpan di tempat yang wajar, 

 

(b) dititipkan kepada orang lain tanpa seizin pemiliknya, 

 

(c) dipergunakan tanpa izin pemiliknya sehingga rusak, 

 

(d) disia-siakan, 
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(e) tidak terlalu memperhatikan dalam pemeliharaan 

sehingga hilang, 

(f) berkhianat, maksudnya ketika pemiliknya mengambil 

barang tersebut ia tidak memberikannya, 

(g) bila penerima amanat dalam keadaan sakit parah tidak 

meninggalkan wasiat, ahli warisnya tidak mengetahui 

kalau orang tuanya diserahi amanat oleh seseorang. 

Wadi‟ah berakhir ketika salah satu dari pihak 

meninggal dunia atau gila atau meminta berhenti, baik itu 

orang yang memberi amanat (menitipkan) maupun orang yang 

diserahi amanat tersebut. 

7) Pembagian Wadi‟ah 

 

Secara umum, terdapat dua jenis wadi‟ah, yaitu: 

 

a) Wadi‟ah yad al-amanah (Trustee Defostery) 

 

Al-wadi‟ah yad al-amanah adalah barang atau harta  

yang dititipkan oleh pihak pertama (penitip) kepada pihak 

lain (bank) untuk memelihara (disimpan) barang atau uang 

tanpa mengelola barang atau harta tersebut. Pihak lain 

(bank) tidak dibebankan terhadap kerusakan atau 

kehilangan pada barang  atau harta titipan selama hal 

tersebut.  Aplikasinya  di  perbankan,  yaitu safe deposit 

box.
38
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Wadi‟ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai 

berikut: 

(1) Harta atau barang titipan tidak boleh dimanfaatkan 

dan digunakan oleh penerima titipan. 

(2) Penerima titipan hanya berfungsi sebagai penerima 

amanah yang bertugas dan berkewajiban untuk 

menjaga barang yang dititipkan tanpa boleh 

memanfaatkannya. 

(3) Sebagai kompensasi, penerima titipan diperkenankan 

untuk membebankan biaya kepada yang menitipkan. 

(4) Mengingat barang atau harta yang dititipkan tidak 

boleh dimanfaatkan oleh penerima titipan, aplikasi 

perbankan yang memungkinkan untuk jenis ini adalah 

jasa penitipan atau safe deposit box. 

b) Wadi‟ah yad adh-dhamanah(Guarantee Depository) 

 

Wadi‟ah ini merupakan barang atau harta yang 

dititipkan oleh pihak pertama (nasabah) kepada pihak lain 

(bank). Pihak lain bertugas untuk memelihara barang atau 

harta disertai pemanfaatannya dengan seizin pemilik dan 

menjamin untuk mengembalikan titipan tersebut secara 

utuh setiap saat. Konsekuensi wadi‟ah ini adalah jika uang 

tersebut dikelola pihak lain (bank) dan mendapat 

keuntungan, seluruh keuntungan menjadi milik pihak lain 
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(bank). Di samping itu, bank boleh memberikan bonus 

atau hadiah pada pihak pertama (nasabah) dengan  dasar  

tidak  ada  perjanjian  sebelumnya.  Aplikasinya di 

perbankan, yaitu tabungan dan giro tidak berjangka.
39

 

 

Wadi‟ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai 

berikut: 

(1) Harta atau barang titipan boleh dimanfaatkan oleh 

yang menerima titipan. 

(2) Karena dimanfaatkan, barang dan harta yang 

dititipkan tersebut tentu dapat menghasilkan manfaat. 

Sekalipun demikian, tidak ada keharusan bagi 

penerima titipan untuk memberikan hasil manfaat 

kepada si penitip. 

(3) Produk perbankan sesuai dengan akad ini. 

Prinsip wadi‟ah yad adh-dhamanah inilah yang  

secara luas kemudian diaplikasikan dalam dunia 

perbankan syari’ah dalam bentuk produk-produk 

pendanaan. 

c) Wadi‟ah Yad al-Amanah Berubah Menjadi Wadi‟ah Yad 

adh-dhamanah 

Perubahan wadi‟ah yang bersifat ama>nah berubah 

menjadi wadi‟ah yang bersifat d}amanah (ganti rugi)  
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disebabkan beberapa kemungkinan. Kemungkinan-

kemungkinan tersebut antara lain:
40

 

(1) Barang  titipan  tidak  dipelihara  oleh  pihak   yang    

dititipi. Sehingga, bila terdapat seseorang yang 

hendak merusak barang/benda titipan, penerima 

titipan tidak dapat mencegahnya, maka wadi‟ah 

ama>nah akan menjadi d}amanah. 

(2) Barang atau benda titipan itu dimanfaatkan oleh 

penerima titipan sehingga rusak atau hilang. Dalam 

perjanjiannya, barang titipan tersebut seharusnya 

dipelihara bukan dimanfaatkan. 

(3) Orang yang dititipi mengingkari ada barang titipan 

kepadanya. Oleh sebab itu, sebaiknya dalam akad 

wadi‟ah disebutkan jenis barangnya dan jumlahnya 

ataupun  sifat-sifat lain sehingga apabila terjadi 

keingkaran dapat ditunjukkan buktinya. 

(4) Orang yang menerima titipan mencampuradukkan 

barang titipan dengan barang pribadinya sehingga 

(sekiranya ada yang rusak atau  hilang) sukar untuk 

menentukan. 

(5) Orang yang menerima titipan itu tidak menepati 

syarat-syarat yang dikemukakan oleh penitip, seperti 
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tempat penyimpanan dan syarat-syarat lainnya. 

Dalam wadi‟ah yad ad-d}amanah pihak yang dititipi 

(bank) bertanggung jawab atas keutuhan harta titipan 

sehingga ia boleh memanfaatkan harta titipan tersebut. 

karena wadiah yang diterapkan dalam produk giro 

perbankan ini juga disifati dengan yad adh-dhamanah,  

maka nasabah  disini  bertindak sebagai yang 

meminjamkan uang dan bank bertindak sebagai yang 

dipinjami.
41

 

Ketentuan umum dari produk ini adalah: 

(1) Keuntungan atau kerugian dari penyaluran dana 

menjadi hak milik atau ditanggung bank, sedang 

pemilik dana tidak dijanjikan imbalan dan tidak 

menanggung kerugian. Bank dimungkinkan 

memberikan bonus kepada pemilik dana sebagai 

suatu insentif untuk menarik dana masyarakat namun 

tidak boleh diperjanjikan dimuka. 

(2) Bank harus membuat akad pembukaan rekening yang 

isinya mencakup izin penyaluran dana yang disimpan 

dan persyaratan lain yang disepakati selama tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah. Khusus bagi 

pemilik rekening giro, bank dapat memberikan buku 
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cek, bilyet giro, dan debit card. 

(3) Terhadap pembukaan rekening ini bank dapat 

mengenakan pengganti biaya administrasi untuk 

sekedar menutupi biaya yang benar-benar terjadi. 

(4) Ketentuan-ketentuan lain yang berkaitan dengan 

rekening giro dan tabungan tetap berlaku selama tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah. 

b. Mudharabah 

 

1) Pengertian Mudharabah 

 

Arti mudharabah atau qiradh termasuk salah satu bentuk 

akad syirkah (perkongsian). Istilah mudharabah digunakan oleh 

orang Irak, sedangkan orang Hijaz menyebutnya dengan istilah  

qiradh.   Menurut bahasa qiradh berarti potongan, sebab pemilik 

memberikan potongan dari hartanya untuk diberikan kepada 

pengusaha agar mengusahakan harta tersebut, dan pengusaha 

akan memberikan potongan laba yang diperoleh. Dalam 

pengertian mudharabah menurut istilah adalah pemilik harta 

(shahibul   maal)  menyerahkan   modal   kepada   pengusaha    

untuk berdagang dengan modal tersebut, dan laba dibagi 

diantara keduanya berdasarkan persyaratan yang disepakati.
42
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2) Landasan Hukum Mudharabah 

a) Al Qur‟an 

Landasan hukum mudharabah antara lain terdapat dalam surat 

An Nisa’ ayat 29 yang berbunyi: 

    َّ َّ ََّّ  َّ   ََّّ   َّ

َََّّّ َّ َََََّّّّّ ََََّّّّ

َّ ََّّ َََََّّّّّ

 

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, 

kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka 

sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 

dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu. (QS. An Nisa’ ayat 29)
43

 

 

Selanjutnya dalam surat Al Maidah ayat 1 yang berbunyi: 

    َّ ََّّ َّ   َََََّّّّّ

  Artinya: Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-

aqad itu. (QS. Al Maidah ayat 1) 

 

b) Ijma‟ 

Diantara ijma‟ dalam mudharabah, adanya riwayat 

yang menyatakan bahwa jamaah dari sahabat menggunakan 

harta anak yatim untuk mudharabah. Perbuatan tersebut tidak 

ditentang oleh sahabat lainnya.
44
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c) Qiyas 
 

Mudharabah diqiyaskan kepada al-musyaqah (menyuruh 

seseorang untuk mengelola kebun). Selain diantara manusia, ada 

yang miskin dan ada pula yang kaya. Di satu sisi, banyak orang 

kaya yang tidak dapat mengusahakan hartanya. Di sisi lain, tidak 

sedikit orang  miskin   yang   mau   bekerja,   tetapi   tidak   

memiliki modal. 

Dengan demikian, adanya mudharabah ditujukan antara 

lain untuk memenuhi kebutuhan kedua golongan di atas, yakni 

untuk kemaslahatan manusia dalam rangka memenuhi 

kebutuhan mereka dan tidak boleh ada yang dirugikan dari 

kedua belah pihak. 

3) Rukun dan Syarat Mudharabah 

 

a) Rukun Mudharabah 

 

Menurut Jumhur ulama, rukun mudharabah ada tiga, 

yaitu (1) dua orang yang melakukan akad (al-aqidani), (2) 

modal (ma‟qud alaih), (3) shighat (ijab dan qabul). 

b) Syarat Mudharabah 

 

1) Syarat Aqidani 

 

Disyaratkan bagi orang yang akan melakukan akad, 

yakni pemilik modal dan pengusaha adalah ahli dalam 

mewakilkan atau menjadi wakil, sebab mudharib 
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mengusahakan harta pemilik modal, yakni menjadi wakil. 

Namun demikian, tidak disyaratkan harus muslim. 

mudharabah dibolehkan dengan orang kafir dzimmi atau 

orang kafir yang dilindungi di negara Islam. Adapun 

ulama Malikiyah memakruhkan mudharabah dengan kafir 

dzimmi jika mereka tidak melakukan riba dan 

melarangnya jika mereka melakukan riba. 

2) Syarat modal 

 

(a) Modal harus berupa uang seperti dinar, dirham, atau 

sejenisnya. 

(b) Modal harus diketahui dengan jelas dan memiliki 

ukuran. 

(c) Modal harus ada, bukan berupa hutang, tetapi tidak 

berarti harus ada di tempat akad. Juga dibolehkan 

mengusahakan harta yang dititipkan kepada orang 

lain, seperti mengatakan, “ambil harta saya di si fulan 

kemudian jadikan modal usaha!” 

4) Manfaat Mudharabah 

 

a) Bank akan menikmati peningkatan bagi hasil pada saat 

keuntungan usaha nasabah meningkat 

b) Bank tidak berkewajiban membayar bagi hasil kepada 

nasabah pendanaan secara tetap, tetapi disesuaikan dengan 

pendapatan atau hasil usaha bank sehingga bank tidak akan 
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pernah mengalami negative spread. 

c) Pengembalian pokok pembiayaan disesuaikan dengan cash 

flow atau arus kas usaha nasabah sehingga tidak 

memberatkan nasabah. 

d) Bank akan lebih selektif dan hati-hati mencari usaha yang 

benar- benar halal, aman, dan menguntungkan karena 

keuntungan yang konkret dan benar-benar terjadi itulah yang 

akan dibagikan. 

5) Aplikasi dalam perbankan 
 

Tabungan berjangka, yaitu tabungan yang dimaksudkan 

untuk tujuan khusus, seperti tabungan haji, tabungan kurban, 

dan sebagainya,  serta deposito biasa. 

a) Deposito spesial (special investment), dimana dana yang 

dititipkan nasabah khusus untuk bisnis tertentu.
45

 

6) Pembagian Mudharabah 

 

a) Mudharabah Muthlaqah 

 

Arti mudharabah muthlaqah menurut fiqh adalah 

penyerahan modal seseorang kepada pengusaha tanpa 

memberikan batasan.
46

 

Penerapan mudharabah muthlaqah dapat berupa 

tabungan  dan deposito sehingga terdapat dua jenis 

penghimpunan dana, yaitu: tabungan mudharabah dan 
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deposito mudharabah.
47

 Berdasarkan prinsip ini tidak ada 

pembatasan bagi bank dalam  menggunakan dana yang 

dihimpun. 

Ketentuan umum dalam produk ini adalah: 

 

(1) Bank wajib memberitahukan kepada pemilik dana 

mengenai nisbah dan tata cara pemberitahuan 

keuntungan dan atau pembagian keuntungan secara 

resiko yang dapat  ditimbulkan dari penyimpanan dana. 

Apabila telah tercapai kesepakatan; maka hal tersebut 

harus dicantumkan dalam akad. 

(2) Untuk tabungan mudharabah bank dapat, memberikan 

buku tabungan sebagai bukti penyimpanan, serta kartu 

ATM dan atau alat penarikan lainnya kepada penabung. 

Untuk deposito mudharabah bank wajib memberikan 

sertifikat atau tanda penyimpanan (bilyet) deposito 

kepada deposan. 

(3) Tabungan mudharabah dapat diambil setiap saat oleh 

penabung sesuai dengan perjanjian yang disepakati, 

namun tidak diperkenankan mengalami saldo negatif. 

(4) Deposito mudharabah hanya dapat dicairkan sesuai 

dengan jangka waktu yang telah disepakati. Deposito 

yang  diperpanjang, setelah jatuh tempo akan 
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diperlakukan sama seperti deposito baru, tetapi bila pada 

akad sudah dicantumkan perpanjangan otomatis maka 

tidak perlu dibuat akad baru. 

(5) Ketentuan-ketentuan yang lain yang berkaitan dengan 

tabungan dan deposito tetap berlaku sepanjang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah. 

b) Mudharabah Muqayyadah 

 

Mudharabah muqayyadah adalah penyerahan modal 

seseorang kepada pengusaha dengan memberikan batasan, 

seperti persyaratan bahwa pengusaha harus berdagang di 

daerah Bandung atau pengusaha harus berdagang sepatu.
48

 

Mudharabah muqayyadah dibagi menjadi dua: 

 

(1) Mudharabah Muqayyadah on Balance Sheet 

 

Jenis mudharabah ini merupakan simpanan khusus 

(restricted investment) dimana pemilik dana dapat 

menetapkan syarat-syarat tertentu yang harus dipatuhi 

oleh bank. Karakteristik jenis simpanan ini adalah 

sebagai berikut: 

(a) Pemilik dana wajib menetapkan syarat tertentu yang 

harus diikuti oleh bank wajib membuat akad yang 

mengatur persyaratan penyaluran dana simpanan 

khusus. 

                                                           
48

 Rachmat Syafe’i, Fiqh Muamalah,...h. 227. 



55 
 

(b) Bank wajib memberitahukan kepada pemilik dana  

mengenai nisbah dan tata cara pemberitahuan 

keuntungan dan atau pembagian keuntungan secara 

resiko yang dapat ditimbulkan dari penyimpanan 

dana. Apabila telah tercapai kesepakatan, maka hal 

tersebut harus dicantumkan dalam akad. 

(c) Sebagai tanda bukti simpanan bank menerbitkan 

bukti simpanan khusus. Bank wajib memisahkan 

dana dari rekening lainnya. 

(d) Untuk deposito mudharabah, bank wajib 

memberikan sertifikat atau tanda penyimpanan 

(bilyet) deposito kepada deposan. 

(2) Mudharabah Muqayyadah off Balance Sheet 

 

Jenis mudharabah ini merupakan penyaluran 

dana mudharabah langsung kepada pelaksana usahanya, 

dimana bank bertindak sebagai perantara (arranger) 

yang mempertemukan antara pemilik dana dengan 

pelaksana usaha. Pemilik dana dapat menetapkan syarat-

syarat tertentu yang  harus dipatuhi oleh bank dalam 

mencari kegiatan usaha yang akan dibiayai dan 

pelaksana usahanya. Karakteristik jenis simpanan ini 

adalah sebagai berikut: 
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(a) Sebagai tanda bukti simpanan bank menerbitkan 

bukti simpanan khusus. Bank wajib memisahkan 

dana dari rekening lainnya. Simpanan khusus dicatat 

pada pos tersendiri dalam rekening administratif. 

(b) Dana simpanan khusus harus disalurkan secara 

langsung kepada pihak yang diamanatkan oleh 

pemilik dana. 

(c) Bank menerima komisi atas jasa mempertemukan 

kedua pihak. Sedangkan antara pemilik dana dan 

pelaksana usaha berlaku nisbah bagi hasil. 

4. Strategi Peningkatan Dana Pihak Ketiga 

Sumber dana yang berasal dari masyarakat merupakan 

sumber dana terpenting bagi kegiatan operasi perbankan dan 

merupakan ukuran keberhasilan bagi sebuah bank jika mampu 

membiayai operasinya dari sumber dana ini.
49

 Pencarian dana dari 

masyarakat relatif paling mudah dibandingkan dengan sumber 

lainnya. Menghimpun dana dari masyarakat dapat dilakukan dengan 

mudah asalkan dapat memberikan bunga dan fasilitas menarik 

lainnya. Pentingnya sumber dana dari masyarakat disebabkan 

sumber dana dari masyarakat merupakan sumber dana yang paling 

utama bagi dunia perbankan. Untuk menghimpun dana dari 

masyarakat tentu saja harus menggunakan strategi. 
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 Sri Y. Susilo, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya. Edisi Pertama, (Jakarta: Salemba 

Empat, 2000), h. 33  
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Strategi yang digunakan oleh bank untuk memperoleh 

sumber dana yang berasal dari masyrakat dalam bentuk dana pihak 

ketiga yang bertujuan untuk mengembangkan usahanya, strategi 

tersebut yaitu Strategi Promosi.
50

 Strategi Promosi merupakan 

sarana untuk memperkenalkan produk sebuah bank kepada 

masyarakat agar masyarakat tertarik dengan produk-produk tersebut. 

Jenis promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam 

mempromosikan baik produk maupun jasanya, antara lain: 

1. Promosi melalui periklanan (Advertising). 

Merupakan promosi yang dilakukan dalam bentuk tayangan atau 

gambar atau kata-kata yang tertuang dalam spanduk, brosur, 

billboard, koran, majalah, televisi, atau radio-radio. 

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion). 

Merupakan promosi yang digunakan untuk meningkatkan 

penjualan melalui potonga harga atau hadiah pada waktu tertentu 

terhadap barang-barang tertentu pula. 

3. Publisitas (Publicity). 

Merupakan promosi yang dilakukan untuk meningkatkan citra 

bank di depan para calon nasabah atau nasabahnya melalui 

kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau sosial 

atau olahraga. 
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Tujuan dari dilakukannya promosi adalah menginformasikan, 

mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan pelanggan 

sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya.
51

 Dari uraian 

tersebut dapat diterangkan sebagai berikut: 

1. Menginformasikan, dapat berupa: 

a. Menginformasikan pasar mengenai produk baru. 

b. Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk. 

c. Menyampaikan perubahan harga kepada pasar. 

d. Menjelaskan cara kerja produk. 

e. Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan. 

2. Membujuk Pelanggan Sasaran untuk: 

a. Membentuk pilihan merek. 

b. Mengalihkan pilihan ke merek lain. 

c. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

d. Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga. 

e. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan marketing. 

3. Mengingatkan terdiri atas: 

a. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 

dibutuhkan dalam waktu dekat. 

b. Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual 

produk perusahaan. 
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c. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye 

iklan. 

d. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada perusahaan. 

C. Bank Perkreditan Rakyat Syariah 

1. Pengertian dan Tujuan BPRS 

BPRS adalah suatau badan usaha yang usahanya 

memberikan kredit kepada masyarakat atau pengusaha kecil untuk 

meningkatkan pendapatan perkapita pada masyarakat secara syar’i. 

Berdasarkan UU No 10 Tahun 1998 tentang perbankan, jenis bank 

di Indonesia terdiri atas Bank Umum dan BPR atau BPRS.
52

 

Dengan demikian BPRS merupakan salah satu unsur sistem 

perbankan dan moneter secara keseluruhan di Indonesia. 

Pengertian lain dari BPRS adalah bank yang melaksanakan 

kegiatan usaha secara konvensional dan atau berdasarkan prinsip 

syariah  yang  dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu 

lintas pembayaran.
53

 Menurut Ruddy Tri Santoso, BPR atau BPRS 

adalah kantor bank di kota kecamatan yang merupakan unsur 

penghimpunan dana masyarakat maupun menyalurkan dananya di 

sektor pertanian dan pedesaan.
54

  

Perbankan syariah merupakan bagian dari sistem ekonomi 

syariah, dimana ekonomi syariah merupakan bagian dari muamalat 
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(hubungan antara manusia dengan manusia). Oleh karena itu, 

perbankan syariah tidak bisa dilepaskan dari al Qur`an dan as 

sunnah sebagai sumber hukum Islam. Dalam operasionalnya, bank 

syariah menggunakan beberapa produk perbankan syariah yang 

meliputi:
55

 Pendanaan/Penghimpunan dana (Wadiah dan 

mudharabah), Pembiayaan/Penyaluran dana (Murabahah, ijarah, 

istishna, mudharabah, musyarakah, dsb), Jasa (Wakalah, rahn, 

kafalah, sharf dan sebagainya). 

Adapun tujuan BPRS adalah sebagaimana tertuang Pada 

Undang-Undang No.21 Tahun 2008 Tentang Perbankan Syariah 

pasal 3 menjelaskan bahwa Perbankan Syariah bertujuan 

menunjang pelaksanaan pembangunan nasional dalam rangka 

meningkatkan keadilan, kebersamaan, dan pemerataan 

kesejahteraan rakyat. 

2. Visi dan Misi BPRS 

Menurut Peraturan Bank Indonesia, visi dan misi bank 

syariah dijelaskan sebagai berikut:
56

 

a. Visi yang harus dikembangkan dalam pengembangan perbankan 

syariah adalah terwujudnya sistem perbankan syariah yang 

kompetitif, efisien, dan memenuhi prinsip kehati-hatian yang 

mampu mendukung sektor riil secara nyata melalui kegiatan 

pembiayaan berbasis bagi hasil dan transaksi riil dalam kerangka 
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keadilan, tolong-menolong dan menuju kebaikan guna mencapai 

kemaslahatan masyarakat. 

b. Misi pengembangan perbankan syariah adalah mewujudkan 

iklim yang kondusif untuk pengembangan perbankan syariah 

yang sehat dan konsisten menjalankan prinsip syariah serta 

mampu berperan dalam sektor riil, yang meliputi: melakukan 

kajian dan penelitian tentang kondisi, potensi serta kebutuhan 

perbankan syariah secara berkesinambungan; mempersiapkan 

konsep dan melaksanakan pengaturan dan pengawasan berbasis 

resiko guna menjamin  kesinambungan  operasi  perbankan  

syariah  yang  sesuai   dengan karakteristiknya; mempersiapkan 

infrastruktur guna peningkatan efisiensi operasional perbankan 

syariah. 

3. Fungsi dan Peran BPRS 

Menurut Tim Pengembangan Perbankan Syariah Institut 

Bankir Indonesia, fungsi dan peran BPRS adalah: 

a. Manajer Investasi, BPRS dapat mengelola investasi dana nasabah. 

b. Investor, BPRS dapat menginvestasikan dana yang dimilikinya 

maupun dana nasabah yang dipercayakan kepadanya. 

c. Penyedia jasa keuangan dan lalu lintas pembayaran, BPRS dapat 

melakukan kegiatan jasa-jasa layanan perbankan sebagaimana 

lazimnya institusi perbankan sepanjang tidak bertentangan dengan 

prinsip syariah. 
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d. Pelaksana kegiatan sosial, sebagai suatu ciri yang melekat pada 

identitas keuangan Islam, bank syariah juga memiliki kewajiban 

untuk mengeluarkan dan mengelola (menghimpun, 

mengadministrasikan, mendistribusikan) zakat serta dana-dana 

sosial lainnya. 

Menurut Muhamad, peranan BPRS secara nyata dapat 

terwujud dalam aspek-aspek berikut:
57

 

a. Menjadi perekat nasionalisme baru, artinya BPRS dapat menjadi 

fasilitator aktif bagi terbentuknya jaringan usaha ekonomi 

kerakyatan. 

b. Memberdayakan ekonomi umat dan beroperasi secara transparan. 

Artinya pengelolaan BPRS harus didasarkan pada visi ekonomi 

kerakyatan, dan upaya ini terwujud jika ada mekanisme operasi 

yang transparan. 

c. Memberikan return yang lebih baik. Artinya investasi di BPRS 

tidak memberikan janji yang pasti mengenai return (keuntungan) 

yang diberikan kepada investor. Oleh karena itu BPRS harus 

mampu memberikan return yang lebih baik dibandingkan dengan 

bank konvensional. Sebaliknya, nasabah pembiayaan akan 

memberikan bagi hasil sesuai dengan keuntungan yang 

diperolehnya. Oleh karena itu pengusaha harus bersedia 

memberikan keuntungan yang tinggi kepada BPRS. 
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d. Mendorong penurunan spekulasi di pasar keuangan. Artinya, 

BPRS mendorong terjadinya transaksi produktif dari dana 

masyarakat.Dengan demikian, spekulasi dapat ditekan. 

e. Mendorong pemerataan pendapatan. Artinya BPRS bukan hanya 

mengumpulkan dana pihak ket iga, namun dapat mengumpulkan 

dana Zakat, Infaq dan Shadaqah (ZIS). Dana ZIS dapat disalurkan 

melalui pembiayaan Qardul Hasan, sehingga dapat mendorong 

pertumbuhan ekonomi. Pada akhirnya terjadi pemerataan 

ekonomi. 

f. Peningkatan efisiensi mobilisasi dana. Artinya, adanya produk al 

mudharabah al-mugayyadah, berarti terjadi kebebasan bank 

untuk melakukan investasi atas dana yang diserahkan oleh 

investor, bank memperoleh komisi atau bagi hasil, bukan karena 

spread bunga. 

g. Uswah Hasanah, implementasi moral dalam penyelenggaraan 

usaha bank. 

h. Meminimalisir adanya Kolusi, Korupsi dan Nepotisme (KKN) 

yang menyebabkan krisis ekonomi. 

4. Strategi Pengembangan BPRS 

Pengembangan Bank Perkreditan Rakyat Syariah tidak 

terlepas dari manajemen yang diterapkan dalam BPRS itu sendiri. 

Pilihan sistem manajemen yang handal akan sangat mempengaruhi 

laju perkembangan BPRS. Oleh karena itu perlu kajian strategis 
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dalam rangka menopang kelangsungan dan laju perkembangan 

BPRS.  

Manajemen strategis dimaknai sebagai seni dan 

pengetahuan dalam merumuskan, mengimplementasikan, serta 

mengevaluasi keputusan- keputusan lintas-fungsional yang 

memampukan sebuah organisasi mencapai tujuannya.
58

 Manajemen 

strategis berfokus pada usaha untuk mengintergrasikan manajemen, 

pemasaran, keuangan/akuntansi, produksi/operasi, penelitian dan 

pengembangan, serta sistem informasi komputer untuk mencapai 

keberhasilan organisasional. 

Ada beberapa pengertian strategi menurut: 

a. Menurut Hunger dan Wheleen  

Strategi merupakan rumusan perencanaan komprehensif tentang 

bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan tujuannya. 

Strategi akan memaksimalkan keunggulan kompetitif dan 

meminimalkan keterbatasan bersaing.
59

 

b. Menurut Pearce dan Robinson  

Strategi sebagai suatu rencana yang berskala besar dan 

berorientasi kepada masa depan untuk berinteraksi dengan 

lingkungan persaingan guna mencapai sasaran-sasaran 
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perusahaan.
60

 

c. Menurut Husein Umar  

Strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana 

para pemimpin  puncak  yang  berfokus  pada  tujuan  jangka  

panjang   organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya 

bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai.
61

 

d. Menurut Bambang Hariadi  

Strategi adalah suatu proses yang dirancang secara sistematis 

oleh manajemen untuk merumuskan strategi, menjalankan 

strategi, dan mengevaluasi strategi dalam rangka menyediakan 

nilai-nilai yang terbaik bagi seluruh pelanggan untuk 

mewujudkan visi organisasi.
62

 

Berangkat dari beberapa definisi strategi sebagaimana 

tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa stretegi merupakan suatu 

rencana yang tersusun secara sistematis yang memuat visi dan misi 

serta rencana strategis organisasi yang akan dijlankan dalam rangka 

menjalankan roda organisasi dan juga mengembangkan kearah yang 

lebih baik. Pengembangan organisasi juga harus memperhatikan 

lingkungan, baik lingkungan ekstern perusahaan yang terdiri dari 

tiga perangkat faktor yang saling berkaitan memainkan peran 
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penting dalam menentukan peluang, ancaman, dan kendala yang 

dihadapi  perusahaan.  

Lingkungan jauh terdiri dari faktor-faktor yang bersumber 

dari luar, dan biasanya tidak berkaitan dengan situasi operasi suatu 

perusahaan tertentu seperti faktor ekonomi, sosial, politik, teknologi, 

dan ekologi. Faktor-faktor yang lebih langsung mempengaruhi 

prospek perusahaan bersumber pada lingkungan industrinya, 

meliputi hambatan masuk, persaingan diantara anggota industri, 

adanya produk substitusi, serta daya tawar-menawar pembeli dan 

pemasok. Lingkungan operasional terdiri dari faktor-faktor yang 

mempengaruhi situasi persaingan perusahaan seperti profil 

pelanggan, posisi bersaing, pemasok, kreditor dan pasar tenaga kerja. 
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BAB III  

PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Singkat BPRS Mitra Agro Usaha  

1. Sejarah Singkat 

PT. Bank Perkreditan Rakyat Mitra Agro Usaha adalah lembaga 

keuangan perbankan yang berbadan hukum perseroan terbatas yang 

melaksanakan kegiatan operasional berdasarkan prinsip syariah Islam. 

Berawal dari keinginan para pendiri untuk turut serta dalam 

pengembangan ekonomi kerakyatan, pada tanggal 2 Maret 2017 di 

dirikanlah sebuah lembaga keuangan mikro bernama PT. BPR Mitra Agro 

Usaha yang menjalankan kegiatan usaha perbankan secara konvensional PT. 

BPR Mitra Agro Usaha di dirikan atas persetujuan Prinsip Bank Indonesia 

No. 11/115/DKBU Tanggal 2 Maret 2017 dan memiliki Pengesahan Badan 

Hukum Perseroan dari pemberi hukum dan Hak Asasi Manusia No.AHU-

21384.AH.01.01 tahun 2017 Tanggal 18 Mei 2017, Pemberian izin usaha 

Gubernur Bank Indonesia No. 12/17 KEP.GBI/DPG/2010 tanggal 9 Maret 

2010 dan mulai beroperasi tanggal 5 April 2010.
1
 

PT. BPR Mitra Agro Usaha di dasari oleh kehendak membantu dan 

memberdayakan potensi ekonomi perdesaan untuk mencapai pemerataan 

kemakmuran yang masih timpang selain itu juga demi terwujudnya suatu 

lembaga keuangan sebagai lembaga keuangan alternatif yang dapat 

melayani kebutuhan masyarakat di bidang keuangan. 
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Pada tanggal 23 Juli 2013 Gubernur Bank Indonesia memberikan 

izin perubahan kegiatan Bank Perkreditan Rakyat (BPR) menjadi Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) dengan No. 15/81/KEP.GBI/DPG 2013 

menteri hukum dan hak asasi manusia Republik Indonesia memberi 

keputusan tentang persetujuaan perubahan anggaran dasar perseroan tahun 

2013 dengan No. AHA.11575.AH.01.02 dan PT BPRS Mitra Agro Usaha 

mulai beroperasi mulai beroperasional dengan prinsip syariah pada tanggal 

02 September 2013.
2
 

Berkaitan dengan hal yang telah di uraikan tersebut, maka di 

dirikanlah PT BPRS Mitra Agro Usaha yang berlokasi di Jl.Hayam Wuruk 

No. 95 Kampung Sawah Lama, Tanjung Karang Timur Bandar Lampung 

dan merupakan BPRS yang menerapkan sistem bagi hasil. Masa depan 

BPRS akan sangat menjanjikan, sebagai mana hasil wawancara berikut: 

Keberadaan PT. BPRS Mitra Agro Usaha memiliki prospek 

penyaluran dana kepada nasabah yang beroperasi dengan prinsip 

syariah. Manfaat yang diperoleh saat ini adalah pelayanan kepada 

masyarakat, mengingat animo masyarakat terhadap perbankan syariah 

cukup tinggi dan arena penduduk di kota Bandar Lampung mayoritas 

muslim, sehingga menjadi pasar yang potensial untuk mengembangkan 

semua kegiatan yang berbasis syariah, terutama BPRS.
3
 

 

Bagi masyarakat yang ingin meninggalkan sistem riba dan beralih ke 

sistem syariah BPRS dapat menjadi pilihan, karena di kelola dengan 

menganut prinsip keterbukaan dan keadilan yang sesuai dengan nilai-nilai 

ajaran Islam. Sehingga dengan adanya BPRS diharapkan memiliki andil 
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yang cukup signifikan dalam mendorong pertumbuhan ekonomi masyarakat 

kota Bandar Lampung.  

2. Visi Misi Perusahaan 

VISI: 

Menjadi BPRS terkemuka dengan layanan finansial sesuai 

kebutuhan nasabah. 

MISI: 

Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika serta 

pelayanan yang memuaskan.
4 

3. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi PT. BPRS Mitra Agro Usaha masih meneruskan 

sesuai struktur organisasi tahun 2014 dan sesuai hasil audit Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) dengan tujuannya untuk meningkatkan kemampuan 

Sumber Daya Insani (SDI) serta effiensi perusahaan. 

Struktur Organisasi dibuat untuk mencapai suatu tujuan organisasi 

yang sehat sesuai ketentuan dan peraturan perundang-undangan yang 

berlaku. Struktur Organisasi dan Job Descreption  atau pembagaian tugas 

kerja dan wewenang para karyawan dan pemimpin pada PT.BPRS Mitra 

Agro Usaha Lampung dibuat agar terlaksananya tatalaksana kerja yang 

sistematis dan terstruktur, mulai dari jenjang karyawan sampai pada level 

manager yang di dasarkan pada program kerja dan visi misi perusahaan. 

Berdasarkan Keputusan Direksi Nomor 003/Kep-Dir/mau-S/V/2017 
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Tentang Struktur Organisasi dan Job Description yang telah mendapat 

persetujuan Dewan Komisaris PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung, maka struktur organisasi PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung adalah sebagai berikut:
5
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Gambar 2. Struktur Organisasi BPRS Mitra Agro Usaha Lampung 
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Financing  Analyst  

Agus Handoko 

Financing Support 
Agritia Gita Pratiwi  

Sales Officer 
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Sales Officer 
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Funding Officer 
(Terisi Tahun 2016) 

Accounting 
Ali Saputra  

Customer Service  
Merina Putri  

Teller 
Mira Apriliani  

Office Boy 
Prima Hadi Saputra 

Dewan Direksi 

1. Mat Amin (Direktur Utama) 
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1. KH Mawardi AS 
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2. Alamsyah (Anggota) 

Dewan Komisaris 

1. H. Ciknan Sawak (Komisaris 

Utama) 

2. M. Yusmaridh Etra (Kom. Anggota) 
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Struktur Organisasi PT. BPRS MITRA AGRO USAHA periode 

Desember 2017 sebagai berikut : 

 Pemilik Modal : 1. H. A. Maulana 

1. H. Ciknan Sawak 

2. Hj. Yamsidar 

 

Dewan Komisaris  : 1. Utama  

   2. Anggota 

 

Direksi : 1. Direktur Utama  

  2. Direktur 

 

Dewan Peng.Syariah : 1. Ketua 

  2. Anggota 

 

Bagian Marketing : 1. Financing Analys 

   2. Sales Officer 

   3. Financing Support  

  

 Bagian Operasional : 1. Teller 

   2. Customer Service 

3. Accounting 

4. Security 

5. Office Boy 

 

4. Produk-produk BPRS Mitra Agro Usaha 

Dalam rangka menarik banyak peminat dalam hal ini nasabah dan 

calon nasabah BPRS Mitra Agro Usaha, maka dikeluarhanlah produk-

produk yang menarik sebagaimana hasil wawancara berikut ini:
6
 

a. Tabungan MAU Syariah iB 

Tabungan MAU Syariah iB berakad wadiah dan merupakan dana 

titipan nasabah yang dikelola secara amanah oleh Bank MAU Syariah. 

Keuntungan dari tabungan MAU Syariah iB ini adalah: 

                                                      
6
 Merina, Kepala Bagian Costumer Service PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung, Wawancara, 13 Juli 2017 
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1) Aman, karena dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS). 

2) Bebas biaya administrasi bulanan. 

3) Layanan dapat dengan jemput bola. 

4) Mendapatkan bonus setiap akhir bulan. 

Persyaratan tabungan MAU Syariah iB untuk perorangan adalah:
7
 

1) Fotokopi identitas diri yang masih berlaku. 

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

3) Setoran awal minimal Rp. 25.000,- untuk MAU Syariah iB, dan Rp. 

10.000,- untuk MAU Syariah iB cerdas. 

4) Setoran berikutnya minimal Rp. 10.000,- untuk MAU Syariah iB, 

dan minimal Rp. 5.000,- untuk MAU Syariah iB cerdas.  

Persyaratan tabungan MAU Syariah iB untuk perusahaan adalah: 

1) Fotokopi akta pendirian perusahaan/Anggaran Dasar berikut AD 

Perubahannya. 

2) Fotokopi SIUP, SITU, TDP dan NPWP. 

3) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

4) Setoran awal minimal Rp. 500.000,- 

b. Tabungan Mudharabah 

Tabungan Mudharabah merupakan investasi dana berdasarkan 

akad mudharabah. 

c. Deposito Mudharabah 

Deposito Mudharabah merupakan investasi dana berdasarkan akad 

                                                      
7
 Dokumentasi PT. BPR Mitra Agro Usaha di Bandar Lampung, dikutip pada tanggal 13 

Juli 2017 
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Mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip 

syariah, yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu 

berdasarkan akad antara nasabah dan Bank MAU Syariah. 

Keuntungan dari Deposito Mudharabah ini adalah: 

1) Aman, karena dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS). 

2) Bagi hasil yang kompetitif. 

3) Dapat dijadikan sebagai agunan pembiayaan. 

4) Perpanjangan jangka waktu dapat dilakukan secara otomatis dan 

nisbah bagi hasil dapat disesuaikan dengan kesepakatan saat 

perpanjangan. 

Persyaratan Deposito Mudharabah ini adalah: 

1) Fotokopi identitas diri yang masih berlaku. 

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

3) Setoran minimal Rp. 1.000.000,- 

Ilustrasi perhitungan Deposito Mudharabah ini misalnya,deposito 

Fulan Rp. 1.000.000,- jangka waktu 12 bulan, perbandingan bagi hasil 

(nisbah) 60 bagian untuk nasabah dan 40 bagian untuk Bank. Jumlah 

seluruh deposit di Bank Rp. 1.000.000.000,- dan pendapatan Bank yang 

dibagi hasilkan untuk deposito Rp. 25.000.000,-. Maka bagi hasil 

deposito Fulan dalam sebulan adalah:
8
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Tabel 2. Distribusi Bagi Hasil BPRS Mitra Agro Usaha 

Jenis Penghimpunan Keterangan Nisbah Bagi 

Hasil Nasabah 

Nisbah Bagi 

Hasil Bank 

Tabungan Wadiah Bonus   

Tabungan 

Mudharabah 
Bagi Hasil 30 70 

Tabungan 

Mudharabah Antar 

Bank 

Bagi Hasil   

Deposito 

Mudharabah: 

   

- 1 bulan 

- 3 bulan 

- 6 bulan 

- 12 bulan 

Bagi Hasil 

Bagi Hasil 

Bagi Hasil 

Bagi Hasil 

30 

35 

40 

45 

70 

65 

60 

55 
 

Sumber: Dokumentasi PT. BPR Mitra Agro Usaha di Bandar Lampung 2017 

 

B. Strategi BPRS Mitra Agro usaha dalam Peningkatan Dana Pihak Ketiga 

1. Strategi penghimpunan Produk Dana Pihak Ketiga 

Bank Perkreditan Rakyat Syariah Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung mempunyai strategi tersendiri dalam rangka melakukan 

penghimpunan produk dana pihak ketiga, agar mampu memperoleh hasil 

secara maksimal. Beberapa strategi yang telah dilakukan oleh BPRS Agro 

Usaha Bandar Lampung adalah sebagaimana hasil wawancara berikut:
9
 

-  Pelayanan dengan sistem jemput bola atau pick up service di pasar – 

pasar sudah berjalan yang dilakukan oleh marketing. Menerapkan sistem 

jemput bola itu penting dilakukan karena dengan pola itu Bank bisa 

menghimpun dana masyarakat lebih maksimal dari yang direncanakan. 

-  Perbandingan antara rencana kerja tahun 2016 dengan realisasi sampai 

                                                      
9
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dengan periode Desember 2016 tentang penghimpunan dana dapat dilihat 

pada tabel berikut ini: 

Tabel 3. Penghimpunan Dana (dalam ribuan rupiah) 

Penghimpunan Dana Rencana (Rp) Realisasi (Rp) Pencapaian 

(%) 
Desember 2016 Desember 2016 

1. Tabungan Al-Wadiah 1.223.498,- 1.398.021,- 113,53 

2. Tabungan Al-

Mudharabah 
41.576,-   

3. Deposito Al-

Mudharabah 
585.700,- 3.526.500,- 107,33 

J U M L A H 4.550.774,- 4.924.521,- 108,21 

Sumber: Dokumen PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 2017 

 

Realisasi penghimpunan dana masyarakat baru berupa Tabungan 

Wadiah, sedangkan untuk tabungan Mudharabah sampai dengan posisi 

Desember 2016 belum berjalan sebagaimana mestinya, untuk Deposito 

Mudharabah merupakan penempatan dana masyarakat yang paling tinggi 

mencapai 107,33% pada posisi Desember 2016. 

2. Strategi Pemasaran Produk  

Sumber dana yang berasal dari masyarakat merupakan sumber  dana 

terpenting bagi kegiatan operasi PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung dan 

merupakan ukuran keberhasilan bagi PT. BPRS Mitra Agro Usaha 

Lampung jika mampu membiayai operasinya dari sumber dana ini. 

Pencarian dana dari masyarakat relatif paling mudah dibandingkan dengan 

sumber lainnya. Menghimpun  dana dari masyarakat dapat dilakukan 
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dengan mudah asalkan dapat memberikan bunga dan fasilitas menarik 

lainnya. Pentingnya  sumber dana dari masyarakat disebabkan sumber dana 

dari masyarakat merupakan sumber dana yang paling utama bagi PT. BPRS 

Mitra Agro Usaha. Untuk menghimpun dana dari masyarakat PT. BPRS 

Mitra Agro Usaha Lampung menggunakan strategi Promosi. 

 Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir.  Kegiatan 

ini merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan kedua strategi diatas, 

baik lokasi dan harga. Dalam kegiatan ini PT. BPRS Mitra Agro Usaha 

Lampung berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 

dimilikinya, baik langsung maupun tidak langsung. Dalam praktiknya, 

paling tidak ada tiga macam strategi promosi yang dapat digunakan oleh PT. 

BPRS Mitra Agro Usaha Lampungdalam mempromosikan baik produk 

maupun jasanya. Pertama, melalui periklanan (Advertising). Kedua, melalui 

Promosi penjualan (Sales Promotion), ketiga publisitas (Publicity).
10

 

Adapun alokasi besarnya biaya promosi terhadap target pertumbuhan DPK 

(Dana Pihak Ketiga) dan kredit adalah sebagai berikut: 
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Tabel 5. Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Pertumbuhan DPK
11

 
 

 

 
 

No 

 
 

Promosi 

Dana Pihak Ketiga (DPK)  

 

Rata-rata 

 (%) 

Tahun 2017 (Triwulan) 

1 2 3 4 

1 Periklanan 4% 3% 3% 5% 3,75% 

2 
Promosi 

Penjualan 
3% 4% 5% 4% 4% 

3 Publisitas 2% 3% 2% 5% 3% 
 

Sumber: Dokumen PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 2017 

 

Berdasarkan data-data pada tabel 5 diatas dapat dijelaskan bahwa: 

 
a. Dampak dari kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. BPRS Mitra Agro 

Usaha Lampung yang terdiri dari Periklanan, Promosi Penjualan dan Publisitas 

adalah: 

1) Tingkat efektivitas dari Promosi Penjualan mempunyai pengaruh yang lebih 

tinggi dibandingkan dengan promosi lainnya, hal tersebut dapat terlihat dari 

peningkatan jumlah DPK yang mencapai 4%. 

2) Strategi Promosi dengan Publisitas kurang efektif dari pada strategi promosi 

yang lain, hal tersebut dapat dilihat pada tabel diatas yang pertumbuhan 

jumlah DPK hanya 3%. 
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1. Periklanan (Advertising) 

PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung bekerjasama dengan 

stasiun televisi lokal yang ada di Bandar Lampung yaitu Radar dan surat 

kabar Lampung Pos sebagai sarana promosi yang digunakan untuk 

menginformasikan segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh PT. BPRS 

Mitra Agro Usaha. Informasi yang diberikan adalah manfaat produk, 

harga produk, serta keuntungan-keuntungan produk dibandingkan 

pesaing. Dana yang dianggarkan untuk iklan sebesar Rp 10.000.000,00. 

Untuk media televisi Radar sebesar Rp 6.000.000,00 dan Lampung Pos 

Rp 4.000.000,00, diharapkan mendapat dana dari masyarakat sebesar Rp  

200.000.000,00. Menurut data dari tabel 5 dijelaskan bahwa 

pertumbuhan jumlah DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan 

Strategi Periklanan tumbuh sekitar 3,75%.
12

 

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

 Di samping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan 

melalui promosi penjulan atau sales promotion. Jumlah sales promotion  

di PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung sebanyak 6 orang. Sales 

promotion PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung ditargetkan untuk 

mencari nasabah yang ingin membuka tabungan dan mendepositokan 

uangnya. Jumlah dana yang digunakan untuk sales promotion Rp 

15.000.000,00 dengan target  dana yang dihimpun dari masyarakat 
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sebesar Rp 800.000.000,00. Menurut data dari tabel 5 dijelaskan bahwa 

pertumbuhan  jumlah DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan 

Strategi Promosi Penjualan tumbuh sekitar 4%. 

3. Publisitas (Publicity) 

 

Pubilisitas merupakan kegiatan untuk memancing nasabah melalui 

kegiatan seperti kerjasama dengan universitas serta perusahaan yang 

bergerak dibidang keuangan. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan 

pamor bank dimata para nasabahnya. Dalam hal ini PT. BPRS Mitra Agro 

Usaha Lampung bekerja sama dengan Universitas Lampung khususnya 

Fakultas Ekonomi dimana mahasiswa Program Studi Diploma III 

Keuangan Perbankan mendapat kesempatan untuk melaksanakan Magang 

Kerja selain itu juga bagi mahasiswa kinerja sewaktu Magang Kerja 

kinerjanya bagus berpeluang diangkat menjadi pegawai PT. BPRS Mitra 

Agro Usaha.  Jumlah  dana  yang  digunakan  untuk  Publisitas  Rp 

8.000.000,00 dengan target dana yang dihimpun dari masyarakat sebesar  

Rp  80.000.000,00.  Menurut  data  dari  tabel  5    dijelaskan bahwa

 pertumbuhan jumlah  DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan 

Strategi Publisitas tumbuh sekitar 3 %.
13

 

Tujuannya adalah agar nasabah mengenal bank lebih dekat, selain 

itu juga PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung mendapat pandangan yang 

bagus di mata masyarakat sehingga dapat menarik minat masyarakat untuk 

mengajukan pinjaman dan menabung di PT. BPRS Mitra Agro Usaha. 
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Dengan Strategi Promosi diharapkan masyrakat tahu tentang jenis-

jenis produk yang dikeluarkan oleh PT. BPRS Mitra Agro Usaha. Oleh 

karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik 

dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha  

menarik calon nasabah yang baru. Kemudian promosi juga berfungsi 

mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga ikut memengaruhi 

nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan 

citra bank dimata para nasabahnya. 

 
Tabel 6. Pengalokasian DPK Pada Tahun 2017

14
 

 

No Aktiva Jumlah 

1 Kas Rp 147.189.000,00 

2 Sertifikat Bank Indonesia 0 

3 Aktiva Antar bank  

 a.   Pada Bank Umum Rp 5.454.358.000,00 

 b.   Pada BPR Rp 1.000.000.000,00 

4 Kredit Rp 20.442.879.000,00 

5 Aktiva Tetap dan Inventaris Rp 663.796.000,00 

Jumlah Rp 22.147.423.000,00 

Sumber : Dokumen PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung 2017 
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Dana yang dihimpun dari masyarakat dalam bentuk tabungan 

maupun deposito PT. BPRS Mitra Agro Usaha Lampung dapat dilihat 

pada tabel diatas, dana tersebut akan menjadi beban apabila dibiarkan 

begitu saja tanpa ada alokasi untuk tujuan-tujuan yang produktif. Dana 

yang dihimpun dari masyarakat dalam bentuk tabungan dan deposito atau 

dana pihak ketiga bukanlah dana yang semuanya murah karena dapat 

menimbulkan kewajiban bagi bank untuk membayar imbal balik jasa 

berupa bunga. Berdasarkan kebutuhan itu dan  juga untuk memperoleh 

penerimaan bank dalam rangka menutup  biaya-biaya lain serta 

mendapatkan keuntungan, maka bank berusaha mengalokasikan dananya 

dalam berbagai bentuk aktiva. 

3. Penyaluran Dana/Pembiayaan 

Penyaluran dana niaga/pembiayaan menurut Syariah/Muamalat 

dalam rencana kerjaa tahun 2017 dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini:
15

 

 

Tabel 4 : Penyaluran Pembiayaan menurut Akad   (dalam ribuan rupiah) 

 

Pembiayaan Rencana (Rp) Realisasi (Rp) Penca 

paian 

(%) Desember 2017 Desember 2017 

Piutang Murabahah 4.152.872,- 3.507.251,- 84,45 

Ijarah Multijasa 1.731.996,- 350.425,- 20,23 

J U M L A H 5.884.868,- 3.857.676,- 65,55 

 

Sumber: Dokumen PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 2017 
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Penyaluran dana/pembiayaan secara syariah/muamalat/akad sampai 

dengan periode Desember tahun 2017, baru akad Murabahah yang mencapai 

84,45%, dan akad Ijarah Multijasa jauh dari tercapai karena akad Ijarah 

Multijasa sebagian besar jangka pendek tidak melebihi 1 (satu) tahun karena 

kebijakan tersebut untuk tahap awal kehati-hatian penyaluran pembiayaan 

merupakan prioritas utama, dan karena akad Murabahah adalah akad jual 

beli dengan nasabah. Dari total Pembiayaan yang diberikan tersebut di atas 

semua pembiayaan belum ada yang kurang lancar, diragukan maupun 

macet. 

4. Syarat Pengajuan Produk Deposito dan Tabungan 

Beberapa persyaratan yang harus di penuhi oleh nasabah dalam 

pemanfaatan produk-produk BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 

adalah: 

Persyaratan tabungan MAU Syariah iB untuk perorangan adalah:
16

 

1) Fotokopi identitas diri yang masih berlaku. 

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

3) Setoran awal minimal Rp. 25.000,- untuk MAU Syariah iB, dan Rp. 

10.000,- untuk MAU Syariah iB cerdas. 

4) Setoran berikutnya minimal Rp. 10.000,- untuk MAU Syariah iB, dan 

minimal Rp. 5.000,- untuk MAU Syariah iB cerdas.  
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Persyaratan tabungan MAU Syariah iB untuk perusahaan adalah: 

1) Fotokopi akta pendirian perusahaan/Anggaran Dasar berikut AD 

Perubahannya. 

2) Fotokopi SIUP, SITU, TDP dan NPWP. 

3) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

4) Setoran awal minimal Rp. 500.000,- 

Persyaratan Deposito Mudharabah adalah: 

1) Fotokopi identitas diri yang masih berlaku. 

2) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening. 

3) Setoran minimal Rp. 1.000.000,- 

Ilustrasi perhitungan Deposito Mudharabah ini misalnya, deposito 

Fulan Rp. 1.000.000,- jangka waktu 12 bulan, perbandingan bagi hasil 

(nisbah) 60 bagian untuk nasabah dan 40 bagian untuk Bank. Jumlah 

seluruh deposit di Bank Rp. 1.000.000.000,- dan pendapatan Bank yang 

dibagi hasilkan untuk deposito Rp. 25.000.000,-. Maka bagi hasil deposito 

Fulan dalam sebulan adalah:
17
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa strategi peningkatan Dana Pihak 

Ketiga  pada PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung dilakukan 

dengan menggunakan tiga macam strategi promosi dalam mempromosikan 

baik produk maupun jasanya. Pertama, melalui Periklanan (Advertising). 

Pertumbuhan jumlah DPK pada tahun 2017 dengan menggunakan strategi 

periklanan tumbuh sekitar 3,75%.  Kedua, melalui Promosi Penjualan (Sales 

Promotion). Pertumbuhan  jumlah DPK pada tahun 2017 dengan 

menggunakan Strategi Promosi Penjualan tumbuh sekitar 4%. Ketiga, 

melalui Publisitas (Publicity). Pertumbuhan jumlah  DPK pada tahun 

2017 dengan menggunakan strategi publisitas tumbuh sekitar 3 %. Ketiga 

strategi promosi ini terbukti mampu meningkatkan pertumbuhan DPK (Dana 

Pihak Ketiga) pada PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung secara 

efektif dan efisien. 

Disamping itu peningkatan dana pihak ketiga pada PT. BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung dikarenakan pelayanan yang optimal dari para 

karyawan dan pimpinan serta faktor tempat yang strategis dan mudah di 

jangkau oleh para basabah bank.  
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B. Saran 

Adapun saran yang dapat diajukan oleh peneliti demi kemajuan dan 

perkembangan PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung antara lain;  

PT. BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung sebaiknya melakukan 

pelatihan khusus untuk  tim promosi terkait penawaran produk-produk 

perusahaan/perbankan dan peningkatan kualitas pelayanan serta 

kenyamanan berisvestasi bagi nasabah. Terutama fokus pada tiga strategi 

promosi yang sudah dikembangkan selama ini. Pelatihan dimaksudkan agar 

sumberdaya manusia yang ada, khususnya pada bidang promosi memiliki 

kompetensi yang optimal dibidangnya, sehingga mampu bekerja secara 

efektif dan efisien dalam rangka meningkatkan dana pihak ketiga di PT. 

BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung. 
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