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STRATEGI PROMOSI PRODUK PERBANKAN SYARIAH 

(Studi Kasus PT. BPR Syariah Lampung Timur) 

 

ABSTRAK 

Rizki Cahyanti : NPM. 1602100241 

 

      Penelitian ini membahas strategi promosi produk perbankan syariah yang ada 

di PT. BPR Syariah Lampung Timur, Semakin banyaknya lembaga perbankan di 

Indonesia akan menyebabkan persaingan yang semakin ketat antar bank. strategi 

promosi merupakan  suatu rencana untuk penggunaan yang optimal atas sejumlah 

elemen-elemn promosi: periklanan, hubunagn masyarakat, penjualan  pribadi dan 

promosi penjualan untuk tercapainya suatu tujuan yang ingin dicapai oleh suatu 

perusahaan. 

      Penelitian ini merupakan Penelitian lapanagan (field research) jenis peneitian 

metode kualitatif deskriptif. Penelitian ini dilakukan di PT. BPR Syariah 

Lampung Timur. Sumber data diperoleh dari data primer dan data sekunder. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan dokumentasi. 

Adapun teknik analisis data yang digunakan adalah analisis data secara induktif. 

karena data yang didapat berupa uraian-uraian atau keterangan-keterangan yang 

didapat dari kegiatan wawancara serta dokumen yang kemudian ditarik sebuah 

kesimpulan tentang strategi promosi produk perbankan syariah yang 

dilakukan/diterapkan oleh PT. BPR Syariah Lampung Timur. 

      Berdasarkan penelitian yang dilakukan di PT. BPR Syariah Lampung Timur, 

mengenai strategi promosi produk perbankan syariah dengan jumlah nasabah pada 

tahun 2018,2019, dan 2020. Dengan menggunakan beberapa strategi promosi 

yaitu Personal Selling, Promosi Penjualan, dan Publisitas. Yang dipromosikan ke 

sekolah-sekolah, instansi serta kanto-kantor dinas, dipasarkan oleh pegawai PT. 

BPR Syariah Lampung Timur, untuk dapat mendekatkan diri serta mempererat 

kerjasama dengan nasabah. 

 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Produk Perbankan Syariah 
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HALAMAN MOTTO 

 

 

 

 وَلََ تبَْخَسُوا النَّاسَ اشَْيَاۤءَهُمْ وَلََ تعَْثوَْا فِى الَْرَْضِ مُفْسِدِيْنَ ۚ

 
Artinya : 

Dan janganlah kamu merugikan manusia dengan mengurangi hak-haknya            

dan janganlah membuat kerusakan di bumi (QS. Asy-Syu’ara’: 183)
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan pesatnya kemajuan dan perkembangan ekonomi saat ini, 

keberadaan Bank menjadi salah satu faktor penunjang tercapainya ekonomi 

nasional, melalui fungsinya sebagai lembaga intermediasi keuangan sehingga 

tidak sedikit masyarakat yang beranggapan bahwa bank adalah lembaga 

keuangan yang aman dalam melakukan aktivitas keuangan. 

Di negara maju, bank menjadi lembaga yang sangat strategis dan memiliki 

peran penting dalam perkembangan perekonomian negara. Dinegara 

berkembang, kebutuhan masyarakat terhadap bank tidak hanya terbatas pada 

penyimpanan dan penyaluran dana saja, akan tetapi juga terhadap semua 

pelayanan yang ditawarkan oleh suatu perbankan.
1
 Salah satu lembaga 

keuangan adalah bank pembiayaan rakyat syariah. Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah merupakan salah satu perpanjangan tangan dari lembaga keuangan 

syariah yang memiliki core kegiatan usaha pada pendanaan dan pembiayaan 

kepada sektor-sektor rill untuk mengangkat perekonomian masyarakat.     

Berdasarkan UU No.21 Tahun 2008 pasal 1 tentang ketentuan umum 

menyebutkan bahwa pengertian BPRS adalah bank syariah yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran.
2
 

 

                                                             
1
Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta : Kencana, 2011).30-34 

2
Achmad Rifa’i, “Peran Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Dalam Mengimplementasikan 

Keuangan Inklusif Melalui Pembiayaan UMKM”, HUMAN FALAH, (Universitas Gadjah 

Mada), Vol. 4. No. 2 Juli-Desember 2017. 201. 
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      Perilaku nasabah yang selalu berubah dan banyak tuntutan, hal tersebut 

harus selalu menjadi perhatian oleh perbankan syariah baik mengenai kualitas 

produk, harga, lokasi maupun promosi.
3
 Karena sebagai nasabah mereka 

menginginkan produk yang sesuai dengan kebutuhan nasabah masing-

masingnya. 

       Dalam mencapai suatu tujuan agar bisnis tersebut berjalan sesuai rencana 

yang sudah di rancang dan hasil yang di harapkan, maka tidak di pungkiri 

bahwa suatu usaha atau bisnis pastinya akan menggunakan suatu strategi 

untuk menjalankannya, karena mengingat jumlah bank di indonesia tidaklah 

sedikit. Keunggulan suatu perusahaan atau bank dari lawan (pesaingnya) 

dapat di timbulkan dari kecanggihan teknologi, atau dari jaringan distribusi 

yang dimiliki perusahaan atau bank tersebut.
4
 

Keberhasilan suatu perusahaan mempertahankan keunggulan bersaing 

yang berkelanjutan dapat dicapai hanya karena dua tindakan strategi, pertama 

dengan strategi bisnis yang mempertahankan keunggulan bersaingnya, 

kepuasan pelanggan dan tingkat loyalitas pelanggan, kedua dengan 

mengembangkan program pemasaran yang kreatif dan fleksibel, guna 

mempercepat dan mengejar peluang serta meningkatkan keuntungan.
5
 

Suatu pemasaran produk yang ada diperbankan dalam setiap bank 

pastinya memiliki strategi untuk memperkenalkan  produk yang dimiliki, 

                                                             

 
3
Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta:PT . Raja Grafindo Persada, 2012). 255 

 
4
Sofjan Assauri, Strategic Management, (Depok: PT RajaGrafinndo Persada, 2017 Cet. 

Ke-3). 12 

 
5
Ibid. 23 
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strategi tersebut disebut strategi promosi.
6
 Strategi menawarkan produk  

perbankan kepada masyarakat dan kemudian bank mendapatkan keuntungan 

yang besarnya tergantung pada jenis produk  yang diberikan.
7
 

Promosi yang dilakukan harus dapat menarik perhatian dan minat calon 

nasabah untuk menggunakan produk tersebut. 

Lembaga keuangan syariah didirikan dengan tujuan untuk 

mempromosikan dan mengembangkan prinsip-prinsip Islam, syariah dan 

tradisinya.  

Menurut Scoot Robinette dalam Hurriyati yang menyatakan bahwa : 

Terdapat pengaruh terhadap keputusan nasabah untuk menabung, semakin 

tinggi nilai yang dirasakan semakin tinggi pula keputusan nasabah untuk 

menabung. Keputusan nasabah untuk menabung merupakan efek akhir dari 

suatu pembelian yang diartikan sebagai suatu sikap dan niat untuk berperilaku 

di masa depan. Konsumen dalam memutuskan untuk transaksi akan 

mempertimbangkan produk yang dimiliki perusahaan. Produk terdiri dari dua 

yaitu barang dan jasa.
8
 

 

Dapat diartikan bahwa strategi sangat dibutuhkan ketika melakukan 

pendekatan terhadap nasabah, karena hal tersebut sangat dirasakan nasabah 

ketika memilih dan menggunakan produk  perbankan syariah yang diminati. 

PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur melakukan suatu 

promosi melaui suatu kerjasama dengan yayasan pendidikan, menawarkan 

                                                             

  
6
Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009). 230 

  
7
Ismail, Perbankan Syariah, 2011. 44 

  
8
Muhammad Dwi Ari Susanto, dan Handoko Djoko Waluyo, Pengaruh Produk 

Tabungan Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Menabung Pada KJKS BMT Binna 

Ummat Sejahtera Kec. Lasem.Vol. 1 No. 1, (Semarang : Jurnal Jurusan Administrasi Bisnis 

Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas Diponegoro.  2012). 2. 
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langsung kepada calon nasabah, brosur, pamflet maupun sosialisi lapangan. 

Dalam rangka meningkatkan informasi pemahaman masyarakat.
9
  

       Karena semakin banyaknya persaingan maka PT. Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Lampung Timur melakukan pendekatan- pendekatan kepada 

calon nasabah untuk mempromosikan produk yang ada. Contoh pendekatan 

yang dilakukan secara langsung adalah dengan datang langsung ke kediaman 

calon nasabah seperti para petani dan pedagang pasar atau promosi melalui 

media elektronik seperti whatsapp, instagram, facebook maupun website dari 

PT. BPR Syariah Lampung Timur (banksyariahlampungtimur.co.id/)  

Berikut ini tabel jumlah nasabah pembiayan dan pendanaan PT. BPR 

Syariah Lampung Timur dari tahun 2018, 2019, dan 2020. 

Tabel 1.1 

Jumlah nasabah funding dan lending BPR Syariah Lampung Timur 

TAHUN 2018 2019 2020 

Nasabah funding  954 Nasabah 850 Nasabah 816 Nasabah 

Nasabah Lending  2436 Nasabah 2716 Nasabah 3008 Nasabah 

   Sumber : PT. BPR Syariah Lampung Timur (Data diolah) 

 

Berdasarkan data diatas dapat dilihat perkembangan jumlah nasabah 

antara jumlah nasabah pembiayaan dan nasabah pendanaan PT. BPR Syariah 

Lampung Timur, pada perbandingan tahun tersebut dalam pembiayaan 

                                                             

  
9
Wawancara Dengan Bapak Putut Fan Yudi, Selaku Internal Audit PT. Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Lampung Timur, Pada Tanggal 15 Desember 2020 
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jumlah nasabah mengalami penurunan, akan tetapi jika di bandingkan dengan 

bagian pendanaan jumlah nasabahnya mengalami peningkatan. Peningkatan 

tersebut dapat dipengaruhi oleh tingkat kepercayaan nasabah terhadap PT. 

BPR Syariah Lampung Timur dan strategi yang dilakukan oleh pihak bank. 

       Dalam melakukan promosi tersebut pasti adanya suatu kendala maupun 

hambatan. Kendala dan hambantan yang dialami seperti, kurang percaya 

masyarakat akan produk yang ditawarkan dan kurang pemahaman tentang 

produk bank yang berbasis syariah. Strategi promosi adalah cara utama yang 

digunakan PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur untuk 

meningkatkan minat masyarakat atau nasabah dalam menggunakan produk 

bank yang berprinsip syariah.
10

 

       Untuk mendapatkan nasabah dan mempertahankan nasabah suatu 

lembaga perbankan harus memiliki strategi-strategi dalam mempromosikan 

produknya. Promosi ini dapat dilakukan dalam bentuk pemberian tambahan 

pada jasa yang dilakukan oleh tenaga penjual, pemberian sponsorship pada 

suatu kegiatan, melaksanakan kegiatan sosial, pameran-pameran, pemberian 

uang tunai atau hadiah langsung dan sebagainya.  

       Bauran promosi sebagai media komunikasi pemasaran yang memilki 

lima kegiatan utama, yaitu periklanan, penjualan secara personal, promosi 

penjualan, publisitas, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Dalam 

mempromosikan produk terdapat upaya strategi yang diperlukan adanya kiat-

kiat khusus, sehingga bank dapat melakukan kegiatan operasionalnya dalam 

                                                             

  
10

Wawancara Dengan  Ibu Diah Ariani Selaku Account Officer PT. Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Lampung Timur, Pada Tanggal 15 Desember 2020 
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melayani jasa keuangan masyarakat agar selalu berkembang dan bertahan 

dalam persaingan lembaga keuangan lainnya.
11

 

   Berdasarkan uraian permasalahan diatas peneliti akan melakukan 

penelitian dengan judul penelitian “Strategi promosi produk perbankan 

syariah, Studi kasus PT. BPR Syariah Lampung Timur”. 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka yang menjadi 

permasalahan di dalam penelitian ini adalah “Bagaimanakah strategi promosi 

produk perbankan syariah”? 

C. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan permasalahan yang dirumuskan diatas, maka tujuan yang 

akan dicapai oleh peneliti adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

promosi produk perbankan syariah. 

D. Manfaat Penelitian 

   Penelitian ini dilakukan dengan harapan memberikan manfaat, tidak hanya 

bagi peneliti tetapi juga pihak-pihak lain. Adapun manfaat dari penelitian ini 

adalah : 

1.  Manfaat secara teoritis  

Semoga dapat menambah wawasan dan pengetahuan tentang 

lembaga keuangan syariah dan masyarakat akan mempercayakan 

lembaga keuangan syariah sebagai salah satu lembaga yang dapat 

                                                             

  
11

Abdul Mujib, Manajemen Strategi Promosi Produk Pembiayaan Perbankan Syariah, 

Jurnal Perbankan Syariah. Vol. 1 No. 1 Mei 2016, ISSN: 2527-6344, 80. 
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membantu masyarakat sekitar, dan bagi pembaca semoga proposal ini 

dapat dijadikan sebagai referensi penelitian lanjutan.  

2. Manfaat secara praktis  

Semoga penelitian ini dapat dijadikan bahan evaluasi kinerja  dan 

pertimbangan dalam mengambil kebijakan  dalam melakukan strategi 

promosi penawaran produk/jasa perbankan syariah bagi PT. BPR Syariah 

Lampung Timur agar selalu berkembang. 

E. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan yaitu mengemukakan dan menunjukkan dengan tegas 

bahwa masalah yang akan dibahas belum pernah di teliti atau berbeda dengan 

penelitian sebelumnya. Sama halnya dengan tinjauan pustaka (prior research) 

berisi tentang uraian mengenai hasil penelitian terdahulu tentang persoalan 

yang akan dikaji.
12

 Disini peneliti menunjukkan dan mengemukakan tentang 

bebrapa hasil penelitian, diantaranya yaitu: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             

  
12

Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa (Metro:IAIN Metro Tahun 

2018), 52. 
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Tabel 1.3. 

 

Penelitian Relevan  

 

Peneliti, judul 

dan tahun 

penelitian 

Hasil penelitian 
Perbedaan fokus 

penelitian 

Persamaan 

penelitian 

Sabaria, Strategi 

Promosi Pemasaran 

Produk Tabungan 

Mudharabah Pada 

Bank Syariah 

Mandiri Kantor 

Cabang Kendari, 

2018 

strategi promosi 

yang digunakan 

dalam 

memasarkan 

produk tabungan 

mudharabah 

melalui media 

periklanan, 

promosi 

penjualan, 

publisitas dan 

penjualan pribadi. 

Lokasi penelitian, 

peneliti terfokus 

kepada strategi 

promosi produk 

perbankan syariah 

yang akan di 

tawarkan kepada 

calon nasabah. 

Ingin 

mengetahui 

strategi 

promosi yang 

di gunakan 

oleh perbankan 

syariah.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Herwan Eko 

Saputro, Pengaruh 

Promosi Terhadap 

Peningkatan 

Jumlah Nasabah 

Pada BMT Mentari 

Simbarwaringin, 

2018 

Promosi yang 

dilakukan oleh 

BMT Mentari 

Simbarwaringin 

dalam 

peningkatan 

jumlah nasabah 

adalah berupa 

sosialisasi, 

pemahaman 

nasabah terhadap 

produk-produk 

BMT Mentari 

Simbarwaringin, 

dan pemasaran 

secara langsung 

tanpa adanya 

pihak perantara. 

Oleh karena itu 

peningkatan 
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Peneliti, judul 

dan tahun 

penelitian 

Hasil penelitian 
Perbedaan fokus 

penelitian 

Persamaan 

penelitian 

jumlah nasabah 

dari tahun 2016 

hingga 2017 

berjumlah 1123 

orang/nasabah 

naik sebesar 

26,6% yang 

berarti meningkat 

secara signifikan. 

 

Ruzayanti Ade 

Agustiani, Analisis 

Strategi Promosi 

Produk Tabungan 

Di PT. Bank 

Syariah Kotabumi 

(Masyarakat 

Lingkungan 10 

Tanjung Balam), 

2019 

Proses 

pelaksanaan 

mempromosikan 

produk tabungan 

dilakukan dengan 

berbagai strategi 

yang sudah 

digunakan mulai 

dari awal berdiri 

hingga saat ini 

sudah membuat 

PT. Bank Syariah 

Kotabumi dikenal 

dan diketahui 

masyarakat serta 

mendapat 

kepercayaan dari 

masyarakat 

khususnya 

masyarakat 

Lampung Utara. 

 

 

 



 

 

 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Promosi  

1. Definisi Strategi 

Strategi ialah  prioritas atau keseluruhan yang luas yang diambil 

oleh organisasi, strategi ialah pilihan-pilihan tentang bagaimana cara 

terbaik untuk mencapai misi organisasi. Dalam setiap kasus, organisasi- 

organisasi itu telah membuat pilihan diantara pilihan yang barsaing 

tentang bagaimana cara tebaik untuk mengejar misinya.
1
 Dalam 

hubungan ini pada dasarnya suatu perbankan memiliki caranya tersendiri 

dalam menawarkan produk yang dimiliki agar dapat menarik perhatian 

calon nasabah. 

Menurut Jack Trout merumuskan bahwa : 

Inti dari strategi adalah bagaimana bertahan hidup dalam dunia yang 

semakin kompetetif, bagaimana membuat persepsi yang baik dibenak 

konsumen.Menjadi berbeda, mengenali kekuatan dan kelemahan pesaing, 

menjadi spesialisasi, menguasai satu kata yang sederhana dikepala, 

kepemimpinan yang memberi arah dan memahami realitas pasar dengan 

menjadi yang pertama, kemudian menjadi yang lebih baik”.
2
 

 

Dikuatkan lagi dalam sebuah kutipan buku:  

Strategi adalah suatu pernyataan yang mengarahkan bagaimana masing-

masing individu dapat bekerja sama dalam suatu organisasi, dalam upaya 

pencapaian tujuan dan sasaran organisasi tersebut.Dengan penekanan 

upaya kerja sama itu, maka strategi haruslah dapat menggambarkan arah 

keputusan yang tepat, dan hal ini penting sebagai dasar arah pencapaian 

suatu maksud dan tujuan organisai.”
3
 

                                                             

  
1
Michael Alison, Jude Kaye, Perencanaan  Strategi Bagi Organisasi Nirlaba: Pedoman 

Praktis dan Buku Kerja (Jakarta: Yayasan Obor Indonesia,2014), 3-4 

  
2
Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, Cet. I, (Bogor : Ghalia Indonesia, 2010), 29 

  
3
Sofjan Assauri. Strategic Management. (Jakarta : PT Rajagrafindo Persada,2016), 3-4 



11 

 

 

 

 Dapat disimpulkan bahwa strategi diartikan sebagai kemampuan 

untuk memilih arah atau dorongan secara keseluruhan untuk  

mempertahankan dan mencapai posisi keunggulan bersaing. Selain itu, 

strategi merupakan kemampuan memilih alternatif dalam melaksanakan 

kegiatan produksi barang atau jasa dimana proses kegiatan ini ditujukan 

untuk mencapai tujuan perusahaan.  

Adapun Fungsi dari strategi pada dasarnya adalah beru 

paya agar strategi yang  disusun dapat diimplementasikan  secara 

efektif.
4
 Untuk itu terdapat enam  fungsi dapat diimplementasikan secara 

silmutan.18 yaitu:  

a. Mengkomunikasikan suatu maksud (visi) yang dicapai  kepada  

orang lain.  

b. Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan 

organisasi dengan peluang dari lingkungannya.  

c. Memanfaatkan atau mengekspolitasi  keberhasilan dan kesuksessan  

yang didapat sekarang, sekaligus menyelidiki adanya peluang-

peluang baru.  

d. Menghasilkan dan membangkitkan  sumber-sumber  daya yang lebih 

banyak dari yang digunakan sekarang.  

e. Mengkoordinasikan dan mengarahkan kegiatan atau aktivitas 

organisasi kedepan.  

                                                             

  
4
Sofjan Assauri, Strategi Management, (Jakarta: PT Grafindo Perseda, 2016), 7. 
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f. Menanggapi serta bereaksi atas keadaan  hari yang  dihadapi 

sepanjang waktu.
5
 

2. Definisi Promosi 

Promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajak, mendesak, 

membujuk, meyakinkan. Ciri komunikasi persuasif (komunikasi) adalah 

ada komunikator yang secara terencana mengatur berita dan cara 

penyampaiannya untuk mendapatkan akibat tertentu dalam sikap dan 

tingkah laku sipenerima (target pendengar). 

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang 

meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa.Tujuan promosi 

ialah untuk memperoleh perhatian, memdidik, mengingatkan dan 

meyakinkan calon konsumen.
6
Menurut pendapat Muslich dijelaskan 

bahwasanya pada prinsip Islam mempromosikan suatu barang 

diperbolehkan. Hanya saja dalam promosi tersebut mengedepankan 

faktor kejujuran dan menjauhi penipuan.
7
 

3. Tujuan Promosi 

       Tujuan utama promosi ialah memberi informasi,menarik perhatian 

dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya penjualan. Suatu 

kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi 

konsumen mengenai dimana dan bagaimana konsumen membelanjakan 

                                                             

 
5
Ernie Trisnawati, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Kencana, 2005), 135 

  
6
Bukhari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa,(Bandung : ALFABETA, 

2009). 179 

  
7
Muslich, Etika Bisnis Islam (Yogyakarta: Ekonomi, 2014),  18-19 
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pendapatannya.Promosi bukan saja meningkatkan penjualan tapi juga 

dapat menstabilkan produksi.
8
 

Secara garis besar tujuan promosi daapat dibagi menjadi 2, yaitu 

tujuan jangka panjang (misalnya: membangun nama baik perusahaan, 

mendidik konsumen, dan menciptakan reputasi tinggi dari suatu produk) 

dan tujuan jangka pendek (misalnya: menaikkan penjualan, 

mengumumkan lokasi agen dan mengumumkan perubahan atau 

penyempurnaan produk). 

a. Karena ada banyak hal mengenai perusahaan kita yang sebaiknya 

diketahui oleh pihak luar 

b. Karena kita ingin meningkatkan penjualan 

c. Karena kita ingin agar perusahaan dikenal sebagai perusahaan yang 

baik atau bonafid. 

d. Karena kita ingin mengetengahkan segi kelebihan perusahaan atau 

produk jasa kita terhadap saingan. 

Suatu promosi juga merupakan sarana untuk memberikan informasi 

dan mempengaruhi pasar bagi produk yang dihasilkan sebuah 

perusahaan, juga dapat disebut sebagai usaha yang bertujuan untuk 

meningkatkan nasabah dan pendapatan perusahaan. 

Setiap perusahaan berusaha untuk dapat mencapai tingkat penjualan 

yang optimal sesuai dengan yang diharapkan. Perusahaan mengharapkan 

kegiatan promosi yang dapat memberi pengaruh terhadap tingkat 

                                                             

  
8
Ibid, 181. 
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penjualan suatu produk, seluruh kegiatan promosi yang dilakukan adalah 

untuk meningkatkan tujuan perusahaan dan secara umum tujuan 

perusahaan adalah memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya.
9
 

Adapun promosi yang di selenggarakan oleh bank, bertujuan untuk: 

a. Memperkenalkan dan menjual jasa-jasa dan produk yang dihasilkan 

b. Agar bank dapat menghadapi saingan dalam pasar yang semakin 

kompetitif dan kompleks 

c. Menjual goodwill image dan idea yang baik tentang bank 

bersangkutan. 

Salah satu hal yang perlu dimiliki oleh perbankan agar promosi 

tersebut efektif adalah harus mampu melakukan komunikasi yang 

efektif.
10

 

4. Macam-Macam Promosi  

a. Periklanan 

   Periklanan adalah kegiatan penawaran kepada masyarakat 

maupun suatu kelompok baik secara langsung lisan maupun dengan 

penglihatan berupa berita tentang suatu produk, jasa atau ide. 

Kegiatan periklanan berarti kegiatan menyebar luaskan berita 

(informasi) kepada konsumen atau masyarakat melalui koran, poster, 

radio, brosur maupun pamflet. 

Adapun fungsi dari periklanan adalah : 

1) Memberikan informasi  
                                                             

  
9
M. Nur Rianto Al Arief, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2010), 171. 

  
10

Philip Kotler, Manajemen Pemasaran,(New Jersey: Prentice Hall, 2000), 552. 
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2) Membujuk atau mempengaruhi 

3) Menciptakan kesan 

4) Memuaskan keinginan 

5) Sebagai alat komunikasi.
11

 

Dapat diartikan bahwa iklan adalah kegiatan melakukan promosi 

dengan membayar suatu media yang menampilkan iklan tersebut 

b. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

       Merupakan komunikasi persuasif seseorang individual kepada 

seseorang atau lebih calon pembeli dengan maksud menimbulkan 

permintaan (penjualan). Dalam operasinya, personal selling lebih 

fleksibel karena tenaga-tenaga penjual tersebut dapat secara 

langsung mengetahui keinginan, motif dan perilaku konsumen, dan 

sekaligus dapat melihat reaksi konsumen sehingga mereka langsung 

dapat mengadakan penyesuaian keperluannya.
12

  

Dapat diartikan penjualan pribadi adalah penjualan yang 

dilakukan secara tatap muka langsung antara penjual dan calon 

pembeli, agar dapat membentuk suatu pemahaman pelanggan 

tentang produk yang dibutuhkan dan kemudian akan mencoba dan 

membelinya.  

 

 

                                                             

  
11

M. Mursid, Manajemen Pemasaran,(Bumi Aksara Jakarta:Jakarta 2014), 95-96. 
12

Ibid., 95-96 
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c. Publisitas (Publication) 

 Sejumlah informasi tentang seseorang, barang organisasi atau 

perusahaan yang disebarluaskan ke masyarakat dengan cara 

membuat berita yang mempunyai arti komersial atau berupa 

penyajian-penyajian yang lain yang bersifat positif.
13

   

Jadi publisitas ini adalah ketika sebuah perusahaan atau 

perbankan melakukan suatu event (pameran atau kegiatan sosial) 

untuk memancing perhatian masyarakat dan memancing media 

untuk meliput kegiatan yang dilakukan tanpa secara langsung 

mengiklankan atau mempromosikan perusahaan atau perbankan 

tersebut atas kesadaran masing-masing pihak tanpa menghilangkan 

cara pandang dan citra pemikiran masyaraakat terhadap perusahaan 

tetap menjadi positif.  

d. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

       Sales yang dilakukan dengan peragaan, pertunjukan, dan 

pameran,ada beberapa macam metode sales promotion yang 

ditunjukkan kepada konsumen: 

1) Pemberian contoh barang 

2) Kupon Hadiah ( jam dinding, kalender, payung) 

3) Undian 

4) Peragaan.
14

 

                                                             
13

Ibid., 98 

  
14

Ibid.,  99 
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Setiap kegiatan yang tidak bersifat bertatap muka yang 

berkenaan dengan promosi penjualan, namun kerap kali diartikan 

juga mencakup iklan. Tujuan penggunaan sales promotion yaitu: 

1) Menarik nasabah baru  

2) Memberi hadiah kepada nasah lama 

3) Mencegah nasabah lari ke bank lain 

4) Meningkatkan loyalitas nasabah 

5) Meningkatkan volume nasabah
15

 

Jadi, sales promotion adalah memberi ajakan kepada calon 

nasabah agar tertarik atau minat untuk mengenal dan membeli suatu 

produk 

e. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

  Hubungan masyarakat adalah menyangkut sejumlah usaha 

berkomunikasi untuk mendukung sikap dan opini publik terhadap 

organisasi serta produknya. Bentuk promosi tidak secara spesifik 

menyampaikan berita mengenai penjualan produk perbankan. Usaha 

promosi dalam hal ini lebih seolah-olah menyampaikan berita 

daripada melaksanakan komunikasi penjualan secara langsung 

kepada nasabah.
16

 

 Strategi promosi adalah suatu rencana untuk penggunaan yang 

optimal atas sejumlah elemen-elemn promosi: periklanan, hubunagn 

masyarakat, penjualan  pribadi dan promosi penjualan. Para manager 

                                                             
15

Ibid., 
16

Bukhari Alma, Kewirausahaan, (Bandung : Alfabeta, 2013), 205  
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pemasaran mementukan tujuan dari strategi promosi penjualan dari 

sudut tujuan keseluruhan perusahaan bagi bauran pemasaran: produk, 

tempat (distribusi), promosi dan harga. Dengan menggunakan tujuan 

secara keseluruhan, para pemasar menggabungkan elemen-elemen dari 

strtaegi 

promosi (bauran promosi) dalam rencana yang terkoordinasi. 

Rencana promosi kemudian menjadi sebuah bagian yang terintegrasi 

dari strategi pemasaran untuk menjangkau target pasar. 

Fungsi utama dari strategi promosi pagi para pemasar adalaah 

meyakinkan terget pelanggan bahwa barang dan jasa yang ditawarkan 

tersebut memiliki keunggulan yang berbeda dibandingkan pesaing.
17

 

 PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur melakukan 

suatu promosi melaui suatu kerjasama dengan yayasan pendidikan, 

menawarkan langsung kepada calon nasabah, brosur, pamflet maupun 

sosialisi lapangan. Dalam rangka meningkatkan informasi pemahaman 

masyarakat. 

 Karena semakin banyaknya persaingan maka PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur melakukan pendekatan- 

pendekatan kepada calon nasabah untuk mempromosikan produk yang 

ada. Contoh pendekatan yang dilakukan secara langsung adalah dengan 

datang langsung ke kediaman calon nasabah seperti para petani dan 

pedagang pasar atau promosi melalui media elektronik seperti 

                                                             

  
17

M. Nur Rianto Al Arief, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah,  42. 
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whatsapp, instagram, facebook maupun website dari PT. BPR Syariah 

Lampung Timur (banksyariahlampungtimur.co.id/) 

B. Produk Perbankan Syariah 

1. Pengertian Produk Perbankan Syariah 

Menurut UU No. 10 tahun 1998 mengenai pengertian perbankan 

adalah usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk 

simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat daalam bentuk kredit 

dan atau bentuk-bentulk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup 

masyarakat banyak.  

Disamping bank konvensional, saat ini sudah berdiri bank syariah, 

bank yang cukup mengalami kemajuan dan mendapat sambutan 

masyarakat. Bank syariah ini menjalankan usahanya atas prinsip islam, 

dengan sistem bagi hasil. Tentu segmen pasar yang menjadi target bank 

syariah ini adalah pemeluk agama islam, agar tidak ada lagi keragu-

raguan dengan sistem bunga yang termasuk kedalam unsur riba atau 

tidak.
18

  Belakangan ini para ekonomi muslim telah mencurahkan 

perhatian besar guna menemukan cara untuk menggantikan sistem 

bungan dalam transaksi perbankan dan keuangan yang lebih sesuai 

dengan etika islam,
19

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
18

Kasmir, Bank Dan Lembaga Keuangan Lainnya, 24. 
19

Kurniati Karim, Aspek Kepuasan Nasabah Berdasarkan Kualitas Jasa 

Perbankan,      ,(Surabaya:CV. jakad Media Publishing,2020), 11 
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بٰوا  .........               مَ الر ِ ُ الْبيَْعَ وَحَرَّ   ........ وَاحََلَّ اللّٰه

“Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba,. Padahal Allah telah 

menghalalkan  jual beli dan mengharamkan riba “(QS. Al-Baqarah (2): 

275)
20

 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan untuk diperhatikan, 

dipakai, dimiliki, atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan. Dalam dunia perbankan produk yang dimaksud 

adalah produk yang dapat memberikan manfaat kepada nasabah dalam 

kegiatan penghimpunan dana maupun penyaluran dana.      

Penjelasan diatas dapat diartikan bahwa produk tersebut adalah 

suatu produk yang tidak berwujud, cepat hilang, hanya dapat dirasakan. 

Dengan demikian pertumbuhan atau perkembangan produk akan sangat 

tergantung dari penilaian nasabah.
21

 

2. Produk  Perbankan Syariah 

Secara umum, bank adalah lembaga yang melaksanakan tiga fungsi 

utama yaitu menerima simpanan uang, meminjamkan uang dan 

memberikan jasa. Berikut adalah produk serta jasa perbankan syariah 

yang dapat di nikmati dan dimanfaatkan oleh masyarakat umum 

diantaranya adalah: 

 

                                                             
20

QS. Al-Baqarah (2): 275 
21

Kurniati Karim, Aspek Kepuasan Nasabah Berdasarkan Kualitas Jasa Perbankan, 12. 
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a) Produk Penghimpunan Dana (funding)
22

 

Berbagai produk Penghimpunan dana meliputi:  

1) Simpanan (tabungan);  

2) Investasi (tabungan, deposito);  

3) Pinjaman/pembiayaan yang diterima; dan 

4) Kegiatan penghimpunan dana lainnya yang lazim dilakukan oleh 

BPRS sepanjang tidak bertentangan dengan peraturan perundang-

undangan dan Prinsip Syariah.  

Penempatan dana dalam bentuk:  

a) Giro, deposito, sertifikat deposito syariah dan/atau tabungan pada 

bank umum syariah dan unit usaha syariah;  

b) Deposito dan/atau tabungan pada BPRS; dan  

c) Giro dan/atau tabungan pada bank umum konvensional untuk 

kepentingan transfer dana bagi BPRS dan nasabah BPRS.
23

  

Melakukan kegiatan penghimpunan dana dari masyarakat 

dengan menggunakan akad wadi’ah, dan akad mudharabah. 

1) Tabungan syariah  

Simpanan yang penarikannya emmlalui bebrapa ketentuan yang 

sudah djelaskan oleh pihak bank pada nasabah. Ciri khas 

tabungan syariah adalah menerapkan akad wadi’ah, yang artinya 

tabungan yang kita simpan tidak mendapatkan keuntungan karena 
                                                             

22
M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah,34. 

23
Surat Edaran Otoritas Jasa Keuangan No. 37 “tentang produk dan aktivitas bank 

pebiayaan rakyat syariah”, 1-3 
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Cuma dititipkan, tidak ada bunga diterima oleh nasabah, kan 

tetapi bank memberikan hadiah atau bonus kepada nasabah 

berupa fee. 

2) Deposito syariah 

Deposito banyak dipilih masyarakat untuk berinvestasi. 

Keuntungan yang didapatkan juga lebih tinggi dari tabungan 

biasa. Deposito adalah produk simpanan dibank yang 

penyetorannya maupun penarikannya hanya bisa dilakukan pada 

waktu tertentu saja, karena bank membutuhkan waktu untuk 

melakukan investasi.  

Deposito syariah menggunakan akad mudharabah artinya 

tabungan dengan sistem bagi hasil (nisbah) antara bank dan 

nasabah. Keuntungan deposito dengan akad mudharabah ini 

biasanya memakai perbandingan 60 : 40 untuk nasabah dan 

bank. Makin besar keuntungan yang didapat oleh bank, maka 

semakin besar pula keuntungan yang di dapat oleh nasabah, 

demikian juga jika keuntungan yang diperoleh bank sedikit, 

maka nasabah juga akan mendapatkan keuntungan yang sedikit. 

Dengan kata lain keuntungan muncul bersama dengan resiko. 

3)   Giro syariah  

Simpanan yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat 

dengan menggunak cek, bilyet giro, sarana perintah bayar lainnya 

atau dengan pemindahbukuan. Giro syariah adalah giro yang 
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dijalankan berdasarkan prinsip-prinsip syariah. dewan syariah 

nasional telah mengeluarkan fatwa yang meyatakan bahwa giro 

yang dibenarkan syariah adalah giro berdasarkan prinsip wadi’ah 

dan mudharabah. 

Akad mudharabah pada giro syariah adalah akad kerjasama  

antara nasabah sebagai penyimapn dana (shahibul m 

aal) sedangkan bank syariah sebagai pihak yang mengelola dana 

(mudharib).  

Sedangkan akad giro wadi’ah adalah akad titipan dana dari 

nasabah kepada bank syariah, dimana bank syariah dapat 

mengelola dana tersebut tanpa harus memberikan imbalan kepada 

nasabah jika mendapatkan keuntungan. Dalam praktekknya 

sebagian besar bank syariah menggunakan akad wadi’ah pada 

produk giro. Sebab kebutuhan nasabah membuat giro adalah 

untuk kelancaran dan kemudahan dalam bertransaksi, bukan 

untuk mencari keuntungan. Sedangkan akad mudharabah bisanya 

hanya digunakan untuk akad investasi mencari keuntungan.
24

 

b) Produk penyaluran dana / Pembiayaan ( lending) 

Penyaluran dana, Kegiatan penyaluran dana meliputi:  

1) Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil (mudharabah, 

musyarakah, musyarakah mutanaqisah), prinsip sewa-

menyewa (ijarah, ijarah muntahiya bittamlik, multijasa), 

                                                             
24

M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah,36 
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prinsip jual beli (murabahah, istishna’, salam), dan prinsip 

pinjam-meminjam (qardh) 

2) Pembiayaan ulang (refinancing);  

3) Pengalihan utang atau pembiayaan; dan  

4) Kegiatan penyaluran dana lainnya yang lazim dilakukan 

oleh BPRS sepanjang tidak bertentangan dengan peraturan 

perundang-undangan dan prinsip syariah.
25

   

Melakukan kegiatan penyaluran dana berupa pembiayaan 

dengan menggunakan, antara lain: 

1) Akad Mudharabah 

Kerjasama antara dua atau lebih pihak, pengelola 

modal atau (shahibul mal) mempercayakan sejumlah modal 

kepada pengelola (mudharib) dengan suatu perjanjian 

pembagian keuntungan. 

2) Akad Musyarakah 

Akad kerja sama antara dua pihak atau lebih untuk 

suatu usaha tertentu dimana masing-masing pihak 

memberikan kontribusi dana dengan kesepakatan bahwa 

keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai 

kesepakatan. 
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3) Akad Murabahah 

Jual beli barang pada harga asal dengan tambahan 

keuntungan yang disepakti 

4) Akad Salam 

Pembelian barang yang diserahkan dikemudian hari, 

sedangkan pembayaran dilakukan pada saat awal transaksi 

dilakukan. 

5) Akad Istishna’ 

Kontrak penjualan antara penjual pembeli dan 

pembuat barang  

6) Akad Ijarah 

Akad pemindahan hak guna atas barang atau jasa 

melalui pembayaran upah sewa, diikuti dengan opsi 

kepemindahan kepemilikan atas barang itu di akhir masa 

kontrak. 

7) Akad Ijarah Muntahiyah Bittamlik 

Pemindahan hak guna atas barang dan jasa melalui 

pembayaran upah sewa, diikuti dengan opsi kepemindahan 

kepemilikan atas barang itu diakhir masa kontrak. 

8) Akad Qardh 

Pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih 

atau diminta kembali atau dengan meminjamkan tanpa 

mengharapkan imbalan. 
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b. Produk Jasa 

Bank syariah dapat pula melakukan berbagai pelayanan jasa 

perbankan kepada nasabah dengan mendapatkan imbalan berupa 

sewa atau keuntungan. 

Melakukan kegiatan pelayanan jasa dengan menggunkan, antara 

lain: 

1) Akad Kafalah 

Jaminan yang diberikan oleh penanggung kepada pihak 

ketiga untuk memenuhi kewajiban pihak kedua atau yang 

ditanggung 

2) Akad Hawalah 

Pengalihan utang dari orang yang berutang kepada orang 

lain yang wajib menanggungnya. 

3) Akad Wakalah 

Berarti penyerahan, pendelegasian atau pemberian mandat. 

4) Akad Rahn 

 Menahan salah satu harta milik sipeminjam sebagai 

jaminan atas pinjaman yang diterimanya. 

5) Akad Sharf adalah jual beli valuta asing.
26

 

Kegiatan lainnya Kegiatan lainnya meliputi:  

1) Kegiatan sebagai penyelenggara dan agen layanan keuangan 

tanpa kantor dalam rangka keuangan inklusif (Laku Pandai);  

                                                             
26 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, 58 
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2) Penyediaan layanan electronic banking berupa phone 

banking, SMS banking, mobile banking, internet banking;  

3) Layanan pembayaran gaji karyawan secara massal (payroll);  

4) Kegiatan kerjasama dalam rangka transfer dana yang terbatas 

pada penerimaan atas pengiriman uang dari luar negeri;  

5) Kegiatan sebagai penerbit kartu Anjungan Tunai Mandiri 

(ATM) dan/atau kartu debet;  

6) Kegiatan sebagai penerbit uang elektronik (electronic money) 

dan kegiatan pemasaran uang elektronik milik lembaga 

penerbit;  

7) Pemindahan baik untuk kepentingan sendiri maupun 

kepentingan nasabah melalui rekening BPRS di bank umum 

syariah atau unit usaha syariah;  

8) Safe Deposit Box (SDB);  

9) Kegiatan kerja sama dengan perusahaan asuransi untuk 

mereferensikan produk asuransi syariah kepada nasabah yang 

terkait dengan Produk BPRS;  

10) Menerima titipan dana dalam rangka pelayanan jasa 

pembayaran tagihan seperti pembayaran tagihan listrik, 

telepon, air, dan pajak; dan  
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11) Kegiatan lainnya yang lazim dilakukan oleh BPRS sepanjang 

tidak bertentangan dengan peraturan perundang-undangan 

dan Prinsip Syariah.
27

 

C. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

1. Defisini Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Berdasarkan UU No.21 Tahun 2008 pasal 1 tentang ketentuan 

umum menyebutkan bahwa pengertian BPRS adalah bank syariah yang 

dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas 

pembayaran.
28

 

Bank pembiayaan rakyat syariah (BPRS) adalah bank yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. Fungsi 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah pada umumnya terbatas pada hanya 

penghimpunan dana dan penyaluran dana. 

a) Penghimpunan dana masyarakat 

       Bank Pembiayaan Rakyat Syariah menghimpun dana 

masyarakat dengan menawarkan produk tabungan (wadiah, 

mudharabah, dan deposito mudharabah). BPR Syariah 

akanmembayar bonus atau bagi hasil atas dana simpanan dan 

investasi nasabah. Besarnya bonus diberikan kepada nasabah sesuai 
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pebiayaan rakyat syariah”, 1-3.  
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dengan kemampuan bank dan bagi hasil yang diberikan sesuai 

dengan kesepakatan antara BPR Syariah dan nasabah. 

b) Penyaluran dana kepada masyarakat 

       BPR Syariah menyalurkan dananya dalam bentuk pembiayaan 

dana penempatan pada bank syariah lain atau BPR Syariah lainnya. 

Dari aktivitas penyaluran dana ini BPR Syariah memperoleh 

pendapatan dalam bentuk margin keuntungan yang berasal dari     

pembiayaan dengan akad jual beli atau pendapatan bagi hasil yang 

diperoleh dari pebiayaan kerja sama usaha. 

BPR Syariah tidak melaksanakan transaksi lalu lintas 

pembayaran, oleh karena itu BPR Syariah tidak diperbolehkan 

menawarkan produk giro wadiah.
29

 

2. Tujaun Bank Pembiayaan Rakyat sayariah 

Tujuan mendirikan BPR Syariah adalah selain untuk menghindari 

praktik riba dan jenis transaksi yang diharamkan lainnya, juga untuk 

mengamalkan prinsip syariah dalam perbankan. Diharapkan lembaga 

perbankan dapat memberikan kemaslahatan bagi masyarakat, terutama 

dalam kehidupan ekonomi sebagai berikut: 

a) Meningkatkan kesejahteraaan ekonomi umat, terutama masyarakat 

golongan ekonomi lemah yang pada umumnya berada dipedesaan 

b) Menambah lapangan kerja terutama di tingkat kecamatan, sehingga 

dapat mengurangi arus urbanisasi 
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c) Membina ukhuwah islamiah melalui kegiatan ekonomi dalam rangka 

meningkatkan pendapatan per kapita menuju kualitas hidup yang 

memadai.
30

  

3. Karakteristik Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

       Dalam aktivitas operasional perbankan berdasarkan UU No. 21 

Tahun 2008, bank pembiayaan rakyar syariah dilarang : 

a) Melakukan kegiatan usaha yang bertentangan dengan prinsip syariah 

b) Menerima simpanan berupa giro dan ikut serta dalam lalu lintas 

pembayaran. 

c) Melakukan kegiatan usaha dalam valuta asing, kecuali penukaran 

uang asing dengan izin bank Indonesia 

d) Melakukan kegiatan usaha perasuransian, kecuali sebagai agen 

pemasaran prosuk asuransi syariah 

e) Melakukan penyertaan modal, kecuali pada lembaga yang dibentuk 

untuk menanggulangi kesulitan likuiditas bank pembiayaan rakyat 

syariah 

f) Melakukan usaha lain diluar kegiatan usaha yang telah diatur dalam 

undang-undang.
31
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4. Kegiatan Usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Adapun kegiatan usaha pada Bank Perkreditan Rakyat adalah  

prinsip kegiatan usaha yang dilakukan oleh BPR menurut  Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) yang mengatur segala jenis bank dan usaha di 

indonesia: 

a. Menghimpun dana dalam bentuk simpanan, seperti deposito 

berjangka, tabungan, dan atau bentuk lainnya yang dipersamakan 

dengan itu. 

b. Memberikan kredit kepada nasabah 

c. Menyediakan pembiayaan dan penempatan dana berdasarkan sesuai 

dengan ketentuan yang ditetapkan oleh bank indonesia. 

d. Menaruh dana dalam bentuk sertifikat deposito, sertifikat BI, 

sertifikat deposito berjangka. 

Sedangkan kegiatan usaha dari BPR Syariah hampir sama dengan 

kegiatan dari Bank Umum Syariah yaitu berupa penghimpunan dana, 

penyaluran dana dan kegiatan dibidang jasa. Yang membedakan adalah 

bahwa BPR Syariah tidak diperkenankan memberikan jasa dalam lalu 

lintas pembayaran, misalnya ikut dalam kegiatan kliring, inkaso dan 

menerbitkan giro.
32

 

       Kegiatan usaha yang dapat dilakukan oleh BPR Syari’ah versi 

Undang-Undang Nomor 21 tahun 2008 tentang Perbankan Syari’ah 
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diatur dalam Pasal 21, yaitu bahwa kegiatan usaha Bank Pembiayaan 

Rakyat Syari’ah meliputi:  

a) Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk:  

(1) Simpanan berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan itu  

berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip Syari’ah.  

(2) Investasi berupa deposito atau tabungan atau bentuk lainnya 

yang dipersamakan dengan itu berdasarkan akad m 

(3) Mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan 

prinsip Syari’ah  

b) Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk:  

(1) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad mudharabah atau 

musyarakah.  

(2) Pembiayaan berdasarkan akad murabahah, salam, atau 

istishna’. 

(3) Pembiayaan berdasarkan akad qardh.  

(4) Pembiayaan penyewaan barang bergerak atau tidak bergerak 

kepada nasabah berdasarkan akad ijarah atau sewa beli dalam 

bentuk ijarah muntahiya bittamlik; dan  

(5) Pengambilalihan utang berdasarkan akad hawalah.  

c) Menempatkan dana pada Bank Syari’ah lain dalam bentuk titipan 

berdasarkan akad wadi’ah atau investasi berdasarkan akad 
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mudharabah dan atau akad lain yang tidak bertentangan dengan 

prinsip Syari’ah.  

d) Memindahkan uang, baik untuk kepentingan sendiri maupun untuk 

kepentingan nasabah melalui rekening Bank Pembiayaan Rakyat 

Syari’ah yang ada di Bank Umum Syari’ah, Bank Umum 

Konvensional dan UUS.  

e) Menyediakan produk atau melakukan kegiatan usaha Bank Syari’ah 

lainnya yang sesuai dengan prinsip Syari’ah berdasarkan persetujuan 

Bank Indonesia.  

Kegiatan usaha BPR Syari’ah secara teknis operasional berkaitan 

dengan produk-produknya berdasarkan pada Pasal 2 dan Pasal 3 PBI No. 

9/19/PBI/2007 tentang pelaksanaan prinsip Syari’ah dalam kegiatan 

penghimpunan dana dan penyaluran dana serta pelayanan jasa Bank 

Syari’ah sebagaimana telah diubah dengan PBI No. 10/16/PBI/2008. 

Lebih teknis lagi mengacu SEBINo.10/14/DPbS Jakarta, 17 Maret 2008 

perihal pelaksanaan prinsip dalam kegiatan penghimpunan dana dan 

penyaluran dana serta pelayanan jasa Bank Syari’ah.  

Perlu ditekankan disini bahwa setiap pihak dilarang melakukan 

kegiatan penghimpunan dana dalam bentuk simpanan atau investasi 

berdasarkan prinsip Syari’ah tanpa izin terlebih dahulu dari Bank 

Indonesia, kecuali diatur dalam undang-undang lain. Dengan demikian 

untuk dapat melakukan kegiatan-kegiatan sebagaimana dimaksud di atas 
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secara contrario dapat ditafsirkan harus ada izin terlebih dahulu dari Bank 

Indonesia.
33
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Dan Sifat Penelitian 

1. Jenis penelitian 

       Berdasarkan jenisnya penelitian ini termasuk penelitian lapangan. 

Yaitu suatu penelitian yang dilakukan dilapangan atau dilokasi 

penelitian. Suatu tempat yang dipilih sebagai lokasi untuk mengamati 

gejala objektif sebagai terjadi di lokasi tersebut, yang dilakukan untuk 

penyusunan laporan ilmiah.
1
 

Pada penelitian ini peneliti akan memaparkan data hasil 

penelitiannya yang diperoleh di lapangan yaitu dari PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur. 

2. Sifat Penelitian 

Berdasarkan sifatnya penelitian ini bersifat deskriptif, penelitian 

deskriptif yaitu suatu penelitian yang bermaksud mengadakan 

pemeriksaan dan pengukuran terhadap gejala-gejala tertentu.
2
Karena 

penelitian ini berupaya mengumpulkan fakta yang ada, penelitian 

yang dimaksud bertujuan untuk mengetahui strategi promosi produk 

pada PT. BPR Syariah Lampung Timur. 
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B. Sumber Data 

Sumber data adalah subjek tempat peneliti menggali dan mendapatkan 

data.Untuk sumber data dalam penelitian ini menggunakan dua macam 

sumber data yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber data primer 

Sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul 

data.
3
 Untuk memperoleh data primer ini peneliti melakukan 

wawancara langsung kepada pihak PT. BPR Syariah Lampung Timur. 

Dengan Bapak Putut Fan Yudi selaku Internal Audit, dan Ibu Diah 

Ariani selaku Account Officer. 

2. Sumber data sekunder  

Sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada 

pengumpul data, misalnya lewat orang lain, ataupun lewat dokumen.
4
 

Sumber data ini di peroleh dari sumber peneliti dengan mempelajari 

refrensi yang berkaitan dengan masalah yang dibahas dan data 

penunjang yang berkaitan berupa penlitian terdahulu,  jurnal, artikel, 

buku dan brosur- brosur produk jasa BPR Syariah Lampung Timur,  

C. Teknik Pengumpulan Data 

      Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian. Karena tujuan utamanya adalah mendapatkan data tanpa 
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mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapat 

data yang memenuhi standar data yang di tetapkan.
5
 

Dalam pengumpulan data peneliti menggunakan teknik antara lain: 

1. Wawancara (interview) 

      Wawancara yaitu suatu pertemuan antara dua pihak untuk bertukar 

sebuah informasi dan ide melalui tanya jawab yang dilakukan dengan 

bertatap muka langsung antara pihak pewawancara dengan pihak yang 

diwawancarai.
6
Sehingga peneliti dapat memahami bahwa metode 

wawancara adalah cara seseorang untuk mendapatkan informasi 

dengan memberikan pertanyaan-pertanyaan secara langsung kepada 

pihak yang berkaitan.  

       Salah satu jenis wawancara yaitu wawancara semi-struktur, dalam 

pelaksanaan wawancara semi terstruktur ini lebih bebas dan fleksibel 

bila dibandingkan dengan wawancara terstruktur, karena peneliti 

diberikan kebebasan dalam bertanya dan jawaban yang diberikan oleh 

subjek tidak dibatasi sehingga subjek dapat lebih bebas dalam 

memberikan jawaban selama tidak keluar dari konteks permasalahan 

yang dibahas.
7
 

       Dalam penelitian ini jenis wawancara yang digunakan adalah 

wawancara semi terstruktur,dimana peneliti menyiapkan garis besar 

mengenai hal-hal yang akan ditanyakan kepada pihak PT. BPR 
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Syariah Lampung Timur, guna mengetahui Strategi promosi yang 

ditawarkan kepada calon nasabah agar menggunakan jasa perbankan 

syariah.Karena dalam wawancara tak terstruktur ini peneliti belum 

mengetahui secara pasti data apa yang akan diperoleh, wawancara bisa 

dilakukan dengan cara face to face maupun melalui pesawat telepon 

(whatsapp). 

2. Dokumentasi 

       Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar dan karya-karyayang 

mengandung keterangan dan penjelasan tentang kejadian yang sesuai 

dengan masalah penelitian. 

Metode atau teknik dokumentasi adalah teknik pengumpulan data 

dan informasi melalui pencarian dan penemuan, dokumen digunakan 

dalam memberikan latar belakang yang lebih luas mengenai pokok 

penelitian. Dokumen-dokumen yang telah dikumpulkan akan 

membantu peneliti dalam memahami apa yang terjadi di lokasi 

penelitian dan membantu dalam pengumpulan data.
8
 

Teknik dokumen ini menggunakan catatan yang dimiliki oleh PT. 

BPR Syariah Lampung Timur, berupa profil bank, struktur organisasi, 

visi dan misi 
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D. Teknik Analisis Data 

       Analisis data adalah proses mencari data yang diperoleh dari hasil 

wawancara, dokumentasi, dan bahan-bahan lain yang disusun secara 

sistematis, atau proses penyederhanaan data dalam bentuk yang lebih 

mudah dibaca dan diinterprestasikan, sehingga mudah dipahami dan hasil 

penelitiannya dapat diinformasikan kepada orang lain.
9
 

       Teknik analisis data yang digunakan adalah metode deskripstif 

kualitatif. Disajikan dalam uraian yang sesuai dengan hasil penelitian 

kemudian disusun secara teratur. Data awal yang disajikan dalam bentuk 

gambaran, kemudian di analisis dan berakhir dengan menarik sebuah 

kesimpulan. Dalam analisis data ini yaitu data yang diperoleh dari hasil 

penelitian baik data dari hasil wawancara, pengamatan maupun 

dokumentasi.
10

 

       Dalam teknik penganalisisan data peneliti menggunakan data primer 

dan data sekunder, yaitu data yang diperoleh dianalisis menggunakan 

analisis data secara induktif. Data awal berasal dari informasi tentang 

strategi promosi produk perbankan syariah, Studi kasus PT. BPR Syariah 

Lampung Timur, yang kemudian dapat diketahui masalah yang terjadi 

serta dapat mencari cari menyelesaikannya lalu dapat ditarik sebuah 

kesimpulan akhir.     
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian  

1. Sejarah Berdirinya PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung 

Timur 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Lampung Timur 

merupakan bentuk investasi penanaman modal oleh pemerintah 

Kabupaten Lampung Timur dalam bentuk badan usaha milik daerah di 

bidang perbankan . PT Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung 

Timur diresmikan oleh Bapak Satono,S.H dengan asset sebesar Rp 

8.000.000.000. PT BPRS Lampung Timur diatur dalam POJK 

No.03/POJK.03/2016 tentang Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

bahwa dalam rangka mendukung pertumbuhan ekonomi nasional 

secara berkesinambungan dan dapat melayani berbagai lapisan 

masyarakat akan jasa perbankan diperlukan industri perbankan yang 

kuat dan berdaya saing. 

       PT. BPR Syariah Lampung Timur memiliki peran penting dalam  

membangun dan  meningkatkan pertumbuhan ekonomi masyarakat. 

Oleh karena itu,  partisipasi dari seluruh elemen negara  sangat 

diperlukan baik dari pemerintah, masyarakat dan lembaga keuangan. 

       Untuk menunjang perekonomian daerah PT BPR Syariah 

Lampung Timur berada  di jalan  Lintas Timur, Labuhan Ratu Satu, 

Way Jepara, Kabupaten Lampung Timur, Lampung 34396 dihadirkan 
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sebagai wujud perkembangan aspirasi masyarakat yang menginginkan 

kegiatan perekonomian terus berkembangan dan dapat memenuhi  

dalam kebutuhan  financial. 

      PT. BPR Syariah Lampung Timur juga dapat mendukung dan 

membantu masyarakat dalam mengatasi permasalahan kebutuhan dan 

permodalan. Perkembangan PT. BPR Syariah Lampung Timur dari 

tahun ketahun terus meningkat. Hal ini membuktikan meskipun bank 

ini berlandaskan hukum Syariah Islam,  sama sekali tidak menurunkan 

kualitas dari PT. BPR Syariah Lampung Timur. 

       PT. BPR Syariah Lampung Timur mulai beroperasi pada 30 Juli 

2009 ini telah menjadi mitra yang baik bagi masyarakat Lampung 

Timur dan sekitarnya sehingga PT. BPR Syariah Lampung Timur telah 

menunjukan kepedulianya untuk ikut membangun perekonomian 

masyarakat Lampung Timur menjadi masyaratkat yang lebih baik. Hal 

ini sesuai dengan visi “membangun umat menuju kemaslahatan”.
1
 

       Hingga saat ini PT. BPR Syariah Lampung Timur telah 

menunjukan keberhasilanya menjadi bagian dari bank pembiayaan. 

Keberhasilan ini dilihat dari kepercayaan nasabah memilih PT. BPR 

Syariah Lampung Timur sebagai pilihan yang tepat.  Bahkan PT. BPR 

Syariah Lampung Timur telah mendapat penghargaan INFO BANK 

                                                             
1
https://banksyariahlampungtimur.co.id/, diakses pada 21 Desember 2021, pukul 10.00 

WIB 

https://banksyariahlampungtimur.co.id/
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dan TOP BUMD pada tahun 2018 hal ini semakin menunjukan 

eksistensinya di bidang perbankan. 

      PT. BPR Syariah Lampung Timur bekerjasama dengan Lembaga 

Penjamin Simpanan (LPS) yang berfungsi sebagai penjamin simpanan 

nasabah serta turut aktif dalam memelihara stabilitas sistem perbankan 

sesuai dengan kewenangannya. 

       Manajemen finansial yang lebih aman dengan  sistem bagi hasil 

dimana keuntungan dan kerugian di tanggung bersama-sama sehingga 

masyakat tidak merasa dirugikan. Untuk menciptakan kenyamanan dan 

kepercayaan nasabah prinsip kehati-hatian sangat diterapkan pada PT. 

BPR Syariah Lampung Timur untuk mengantisipasi risiko-srisiko yang 

akan terjadi.
2
 

2. Visi Dan Misi PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

a. Visi PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

Menjadi badan usaha milik daerah yang profesioanal, 

memiliki daya saing yang kompeten serta mampu memberikan 

kontribusi terhadap pendapatan asli daerah kabupaten lampung 

timur dengan semboyan “Membangun umat menuju maslahat”. 

b. Misi PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

1) Menumbuh kembangkan serta mendorong kegiatan usaha 

dan bisnis segala sektor ekonomi yang berbasis ekonomi 

syariah dalam menggerakkan roda perekonomian di wilayah 

                                                             
2
Ibid., 
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kabupaten lampung timur pada khususnya dan wilayah 

lampung pada umumnya, 

2) Konsisten dalam menjalankan usaha sebagai lembaga 

keuangan perbankan yang berpedoman pada prisip kehati-

hatian (prudentian banking), transparan, tertib azas dan 

prosedur serta compliance terhadap peraturan - peraturan 

bank indonesia ( PBI ) atau otoritas jasa keuangan  ( POJK ) 

dan fatwa dewan syariah nasional. 

3) Mensyiarkan ekonomi islam kepada masyarakat kabupaten 

lampung timur pada khususnya dan masyarakat lampung 

pada umumnya.
3
 

                                                             
3
https://banksyariahlampungtimur.co.id/, diakses pada 21 Desember 2021, pukul 19.30 

WIB 

https://banksyariahlampungtimur.co.id/
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3. Struktur Organisasi PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Garmbar 4.1  Struktur Organisasi PT. BPR Syariah Lampung Timur
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Penjelasan mengenai struktur di atas: 

a) Direktur Utama  

Direktur utama adalah seseorang yang berwenang merumuskan 

dan menetapkan suatu kebijaksanaan dan program umum 

perusahaan atau organisasi sesuai dengan batas wewenang yang 

diberikan oleh suatu badan pengurus atau badan pimpinan yang 

dapat diartikan seperti Dewan Komisaris. 

Direktur utama merupakan fungsi jabatan tertinggi dalam 

sebuah perusahaan atau PT (Perseroan Terbatas), yang secara garis 

besar bertanggung jawab mengatur perusahaan secara keseluruhan. 

Tugas Direktur utama sebagai koordinator, komunikator, 

pengambil keputusan, pemimpin, dan pengelola dalam 

menjalankan perusahaan PT (Perseroan Terbatas). 

b) Internal Audit 

Internal audit merupakan salah satu pekerjaan mengaudit atau 

memeriksa keuangan. Kegiatan audit keuangan memicu pada posisi 

pekerjaan sebagai auditor. Auditor bertugas memeriksa keuangan 

secara menyeluruh pada sebuah perusahaan mencakup dalam hal 

memeriksa transaksi keluar dan transaksi masuk oleh perusahaan 

tersebut.  

c) Kepala Bagian Marketing 

Kepala bagian marketing memiliki tugas dan tanggung 

jawab besar dalam peningkatan profit perusahaan. Diantaranya 
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yaitu harus dapat menganalisis kesempatan untuk kedepan, 

membuat rumusan dan melaksanakan kegiatan untuk mencapai 

sasaran yang ditentukan perusahaan. 

Maka tugas kepala bagian marketing adalah melaksanakan 

fungsi manajemen, khususnya dalam bidang pemasaran. Fungsi 

manajemen yang dilakukan sebagai tugas kepala bagian 

marketing seperti Planning, Organizing, Actuating, dan 

Evaluation (POAC).  

d) Kepala Bagian Operasional 

Tugas utama kepala bagian operasional adalah bertanggung 

jawab untuk memastikan perusahaan berjalan dengan baik dalam 

memberikan pelayanan dan memenuhi harapan para nasabah atau 

klien dengan cara yang efektif dan efisien. Pada intinya kepala 

bagian operasional berkewajiban membuat perusahaan 

mendapatkan keuntungan yang lebih banyak dengan biaya yang 

lebih rendah.  

e) Accounting 

Accounting adalah bagian yang memegang peranan penting 

dalam perusahaan. Dengan kinerja yang baik dari accounting, tentu 

bisa melihat bagaimana proses perkembangan perusahaan dari segi 

finansial secara detail. Dimana perusahaan mengalami keuntungan 

atau kerugian, bisa dilihat melalui laporan akuntansi yang 

terstruktur. Seorang accounting merupakan pekerja yang memiliki 
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tugas melakukan perhitungan terhadap aset finansial perusahaan 

tersebut.  

f) SDI dan Umum 

Demikian adalah uraian tugas dari bagian SDI dan umum: 

1) Penyelenggara fungsi personalia seperti mengrusan keharian 

karyawan, cuti, lembur, dan pelatihan. 

2) Penyelenggaraan fungsi kesekretariatan seperti pengelolaan 

surat menyurat masuk dan keluar serta distribusinya. 

3) Melakukan pengadaan, pencatatan dan pemeliharaan 

inventaris di BPRS dan membantu administrasi inventaris. 

4) Mengadministrasikan biaya umum yang dikeluarkan BPRS. 

5) Melakukan konsolidasi laporan kepegawaian seluruh kantor. 

6) Melaksanakan tugas dibidang administrasi lainnya yang 

diberikan oleh Kabag Operasional atau direksi. 

7) Melakukan perhitungan pajak penghasilan, tabungan, dan 

deposito maupn pajak lainnya dan melakukan penyetoran 

sesuai ketentuan yang berlaku. 

8) Mengkoordinir dan membuat laporan kepada manajemen 

mengenai kebuthan biaya operasional untuk kelengkapan 

kanor, pemeliharaan inventaris dan lain-lain yang menunjang 

kelancaran operasional bank 
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g) Account Officer Funding 

Account officer funding adalah suatu fungsi jabatan 

pekerjaan mempromosikan dan juga menghimpun dana dari 

masyarakat, di dalam dunia perbankan fungsi jabatan marketing 

funding juga sering disebut dengan funding officer. 

h) Account Officer Lending 

Account officer lending secara garis besar bertugas untuk 

menyalurkan kembali dana yang telah terhimpun oleh marketing 

funding kepada masyarakat, lembaga atau instansi, ataupun pihak 

swasta dalam bentuk pinjamanatau kredit. 

Fungsi marketing lending adalah mencari nasabah yang sedang 

membutuhkan dana untuk keperluan individu ataupun kepentingan 

guna pengembangan usaha dalam bentuk pinjaman yang tentunya 

sesuai dengan syarat yang telah ditetapkan oleh pihak bank.Tugas 

marketing lending: 

1) Bertanggung jawab atas pencapaian target pembiayaan 

2) Mempunyai kemampuan menganalisis pembiayaan  

3) Memproses dan merealisasikan pembiayaan 

i)  Remidial 

Betugas menagih nasabah yang meragukan ataupun 

bermasalah dalam rentang waktu penagihan nasabah menunggak 

sesuai dengan klasifikasi waktu. Untuk juru tagih biasanya 

diberikan waktu 1-30 hari tunggakan, sedangkan untuk remedial 
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memiliki wilayah tagih untuk nasabah yang menunggak pada 

waktu 31-60 hari. 

Jika ada nasabah menunggak yang tidak mampu ditangani 

oleh juru tagih maka nasabah akan diserahkan kepada remedial. 

Dan remedial akan mengfollow up nasabah yang menjadi 

tanggung jawabnya tersebut.  

j)   Customer Service 

Costumer service adalah kegiatan yang ditujukan untuk 

memberikan kepuasan melalui pelayanan yang diberikan 

seseorang kepada klien dalam menyelesaikan masalah, pelayanan 

yang diberikan dengan meneriman keluhan atau masalah yang 

sedang dihadapi nasabah. 

k)   Teller 

Teller merupakan petugas dari bank yang bertugas untuk 

melayani pelanggan atau nasabah dalam bertransaksi keuangan.  

l)   Administrasi Pembiayaan 

Administrasi pembiayaan adalah kegiatan dalam memproses 

urusan keuangan, serta mengelola keuangan yang bersifat formal 

karena sudah di atur dengan perudang-undangan yang berlaku. 

Serta melakukan perencanaan atau penganggaran, pencatatan 

pengeluaran serta pertanggung jawaban. 
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4. Produk PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

a. Produk Tabungan 

Produk tabungan pada PT. BPRS Lampung Timur terdiri dari 

jenis produk tabungan, yakni sebagai berikut: 

1) Simpanan Pelajar dan Tabungan Pendidikan 

       Dalam rangka literasi dan edukasi keuangan untuk 

mendorong budaya menabung bagi anak-anak. Tujuan 

produk simpanan pelajar ini untuk meningkatkan 

pengetahuan dan pemahaman kepada siswa, orang tua dan 

komunitas sekolah mengenai layanan keuangan khususnya 

produk tabungan. 

       Simpanan pelajar dan tabungan pendidikan ini adalah 

salah satu produk tabungan dari BPRS Lampung Timur 

khusus untuk pelajar atau siswa dengan persyaratan yang 

mudah dan sederhana, serta banyak bagi hasil yang menarik 

bagi siswa. 

       Ketentuan dalam tabungan Simpanan Pelajar ini yakni 

sebagai berikut: 

a) Mengisi aplikasi atau formulir pembukaan tabungan 

b) Fotocopy kartu keluarga 

c) Fotocopy KTP orangtua 

d) Biaya setor awal minimal Rp 1000,- 

e) Setor selanjutnya minimal Rp 1000,- 
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f) Apabila tidak ada transaksi selama 12 bulan berturut-

turut dan saldo rekening kurang dari Rp 1000,- maka 

rekening dapat ditutup secara otomatis. 

g) Biaya penutupan rekening Rp 1000,- 

h) Hanya dapat ditarik diawal tahun ajaran baru 

i) Bagi hasil tabungan didistribusikan kepada pelajar pada 

setiap akhir bulan. 

       Simpanan pelajar (SimPel) adalah tabungan untuk siswa 

atau anak-anak yang berusia di bawah 17 tahun dan belum 

memiliki KTP. Sedangkan tabungan pendidikan (TABARU) 

merupakan dana investasi jangka panjang yang direncanakan 

untuk biaya pendidikan pada tahun ajaran baru dengan 

menggunakan akad mudharabah. 

Tabungan simpel dan tabungan pendidikan disini bisa 

diambil atau ditarik, apabila sudah masuk ajaran baru. 

Perbedaannya jika tabungan simpel datanya menggunakan 

data orang tua, apabila tabungan pendidikan sudah bisa 

menggunakan nama siswa tersebut disertai tandatangan siswa 

dan orang tuanya. 

2) Tabungan Haji Arafah 

       Tabungan haji merupakan tabungan syariah bimbingan 

dan ibadah haji (TASBIH) yang menggunakan akad 

Mudharabah yang berkarateristik khusus berupa tabungan 
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yang hanya diperuntukan bagi biaya bimbingan dan ibadah 

haji. Sehingga hanya dapat dicairkan dan diambil apabila 

telah mencukupi minimal untuk pendaftaran haji (mengambil 

nomor porsi haji). 

Pada tabungan haji ini nasabah akan menabung dengan 

menggunakan akad mudharabah. Apabila tabungan nasabah 

sudah mencukupi biaya untuk bimbingan dan ibadah haji 

maka pihak bank akan menyetorkan dana tersebut kepada 

bank yang bekerja sama dengan BPRS Lampung Timur 

untuk membelikan porsi hajinya. Dengan menyerahkan 

persyaratan sebagai berikut: 

a) Mengisi formulir atau surat pernyataan yang dibuat oleh 

bank. 

b) Fotocopy KTP atau PASPOR. 

c) Setor awal minimal Rp 500.000,- 

3) Tabungan Qurban (TAQUR) 

       Tabungan qurban menggunakan akad Mudharabah yang 

mana direncanakan untuk biaya Qurban. Tabungan qurban 

meruapakan dana simpanan yang diambil dari pendapatan 

yang tidak dibelanjakan dan dilakukan oleh perorangan atau 

lembaga untuk ibadah qurban. 

       Tabungan qurban ini sesuai dengan kemampuan nasabah 

yang ingin berqurban, yaitu dapat ditentukan besar atau 
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tidaknya sesuai dengan dana tabungan tersebut, serta tetap 

mendapatkan harga istimewa sesuai periode pelunasan 

melalui berbagai kemudahan dalam bertransaksi. Dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

a) Setoran awal Rp 100.000,- 

b) Setor selanjutnya minimal Rp 25.000,- 

       Tidak berbeda dengan tabungan haji tabungan qurban 

juga dapat dicairkan, apabila dana yang dimilik nasabah di 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah sudah mencukupi untuk 

melakukan Qurban. Mengenai bagi hasil untuk nisbah 

ditetapkan oleh pihak bank dan bebas biaya pengelolaan 

rekening. 

4) Tabungan Wadiah Ummat (TAWADU) 

Tabungan wadiah ummat ini dengan menggunakan akad 

wadiah atau titipan yang yang digunakan oleh perorangan 

dan perusahaan atau lembaga. Produk tabungan ini dapat 

diambil kapan saja (on call) berdasarkan kesepakatan dan 

tidak ada imbalan yang disyaratkan atau tidak diperjanjikan 

sebelumnya. Kecuali dalam bentuk pemberian bonus (athaya) 

yang bersifat sukarela dari pihak bank, serta nasabah 

dibebaskan dari biaya pengelolaan rekening. 

Tabungan ini cukup banyak diminati oleh masyarakat 

atau nasabah, karena sifatnya tabungan biasa serta dalam 
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tabungan ini nisbah (bagi hasil) tidak dijelaskan. Apabila 

nisbah itu hanya pemberian bonus yang bisa atau tidak 

dilakukan atas kerelaan nasabahnya sendiri. Ketentuan dan 

persyaratan yang diperlukan pada tabungan wadiah umat, 

yakni sebagai berikut: 

a) Mengisi formulir pembukaan rekening tabungan. 

b) Fotocopy identitas KTP/SIM/PASPOR bagi 

perseorangan. 

c) Fotocopy SILP/NPWP/SITU perusahaan bagi 

perusahaan. 

d) Setoran awal minimal Rp 50.000,- 

e) Setoran selanjutnya minimal Rp 10.000,- 

5) Tabungan Deposito Berjangka 

       Tabungan ini merupakan produk tabungan berjangka 

(deposito) yang berakad Mudharabah (bagi hasil) yang 

digunakan untuk perseorangan dan perusahaan atau lembaga 

yang menginginkan investasi yang halal dan menguntungkan. 

Dalam hal ini Bank bertindak sebagai pemilik usaha. Dengan 

ketentuan yang diperlukan, sebagai berikut: 

a) Untuk perseorangan: 

(1) Mengisi aplikasi yang telah disediakan oleh bank 

(2) Fotocopy identitas KTP/KK/SIM/PASPOR 
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b) Untuk perusahaan: 

(1) Fotocopy SILP 

(2) Fotocopy SITU 

(3) Fotocopy NPWP 

(4) Fotocopy akta pendirian perusahaan 

(5) Fotocopy struktur pengurus 

Hasil yang diperoleh atas pengelolaan dana deposito ini akan 

dibagi hasil antara bank dan pemilik dana yang besarnya 

berdasarkan nisbah yang telah disepakati. 

b. Produk Pembiayaan  

Produk pembiayaan pada PT. BPRS Lampung Timur terdiri dari 

4 jenis produk pembiayaan yakni sebagai berikut: 

1) Ijarah Multijasa  

Ijarah multijasa merupakan jenis produk pembiayaan 

konsumtif yang diberikan kepada nasabah dengan memperoleh 

manfaat atau suatu jasa. Akad ini yang lebih sering digunakan 

oleh para nasabah karena dana yang dicairkan dapat digunakan 

untuk keperluan apa saja seperti jasa pendidikan, kesehatan, 

pariwisata, pernikahan dan lainnya. 

Pada dasarnya prinsip yang digunakan dalam produk 

pembiayaan dengan akad ijarah multijasa ini sama saja dengan 

prinsip akad ijarah pada umumnya. Hanya saja pada akad ijarah 

multijasa ini menyewakan jasa-jasa yang bersifat konsumtif 
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seperti jasa biaya untuk pendidikan, kesehatan, pernikahan, 

renovasi rumah dan lainnya. 

Berdasarkan pembiayaan dengan akad ijarah multijasa ini, 

pihak PT. BPRS Lampung Timur memperoleh imbalan atau 

ujrah (upah) dari kesepakatan yang telah disepakati diawal dan 

dinyatakan dalam bentuk nominal bukan persentase. Misalnya 

ada kesepakatan antara pihak bank dengan nasabah yang akan 

melakukan pembiayaan pada PT. BPRS Lampung Timur, maka 

langkah yang harus dilakukan yaitu sebagai berikut: 

a) Menyerahkan berkas atau persyaratan yang ditetapkan oleh 

pihak bank 

b) Memeriksa identitas nasabah berdasarkan data master 

nasabah 

c) Membuat komite pembiayaan oleh bagian marketing 

lending 

d) Membuat SP3 (Surat Penegasan Persetujuan Pembiayaan) 

e) Membuat akad oleh administrasi pembiayan 

f) Membuat kwitansi realisasi pembiayaan, bukti setoran biaya 

dan tanda terima 

g) Membuat jadwal angsuran 

h) Dilanjutkan dengan pencairan 

Uraian diatas menjelaskan cara pencairan dalam 

mengajukan pembiayaan dengan menggunakan akad ijarah 



57 

 

 

 

multijasa yang ada pada PT. BPRS Lampung Timur. Mengenai 

prinsip dan bagi hasil yang telah disepakati oleh pihak bank 

dengan nasabah telah dilampirkan pada lampiran Akad 

Pembiayaan Multijasa di PT. BPRS Lampung Timur. 

2) Al Musyarakah (Bagi Hasil) 

Musyarakah adalah akad pembiayaan atau kerjasama antara 

BPRS Lampung Timur sebagai penyandang seluruh dana dan 

nasabah sebagai penyandang dana sekaligus pengelola dana 

untuk usaha yang telah disepakati. Bagi hasil dihitung dari 

nisbah yang telah disepakati dan dibayarkan setiap bulan sesuai 

dengan keuntungan bulan yang bersangkutan. 

3) Al Murabahah (Jual Beli) 

Murabahah adalah akad jual beli antara BPRS Lampung 

Timur selaku penyedia barang dengan nasabah yang 

memerlukan barang tersebut.  Barang yang dimaksud disini dan 

melalui akad murabahah adalah tanah dan kendaraan. Harga jual 

BPRS Lampung Timur adalah harga beli dari pemasok ditambah 

keuntungan bagi BPRS Lampung Timur yang disepakati 

bersama antara BPRS Lampung Timur dan nasabah. Besarannya 

angsuran adalah harga jual dibagi periode pembayaran.
5
 

 

                                                             
5
Wawancara pribadi Dengan  Ibu Diah Ariani Selaku Account Officer PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur, Pada Tanggal  21 Desember 2021 
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B. Strategi Promosi Produk Perbankan Syariah Yang Digunakan Di PT. 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

Dalam mempromosikan produk-produknya PT. BPR Syariah 

Lampung Timur menerapkan beberapa strategi promosi dengan pangsa 

pasar para pedagang, petani, pengusaha, PNS/Non PNS serta siswa-siswi 

sekolah. Dalam rangka promosi dan pengembangan produk PT. BPR 

Syariah Lampung Timur menggunakan strategi promosi sebagai alat 

unrtuk mencapai tujuannya. Promosi merupakan strategi yang sering 

digunakan oleh suatu perusahaan untuk menekankan bagaimana cara 

menjual produk dengan seefektif dan seefisien mungkin. 

Hasil wawancara menurut bapak putut yang bekerja selaku internal 

audit yang dulunya menjabat sebagai kabag marketing di PT. BPR Syariah 

Lampung Timur belaiu menjelaskan bahwa didalam strategi promosi 

perbankan itu sesuai dengan kebijakan banknya masing-masing, dalam hal 

ini PT. BPR Syariah Lampung Timur melakukan promosi dengan cara 

sosialisasi lapangan untuk meningkatkan minat masyarakat dalam dunia 

perbankan yang berbasis syariah dan mengenalkan berbagai jenis produk 

syariah dan memberikan informasi mengenai apa itu bank syariah dan apa 

yang dimaksud dengan riba serta bagi hasil,  kemudian promosi yang 

dilakukan dengan menyebarkan berbagai brosur kepada masyarakat, 
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karena semakin ketatnya persaingan usaha maka harus semakin aktif pula 

suatu perbankan dalam meningkatkan perkembangan promosinya.
6
 

Sedangkan menurut ibu Diah Ariani selaku Account Officer, beliau 

mengatakan bahwa promosi yang dilakukan PT. BPR Syariah adalah 

dengan promosi secara langsung dengan mendatangi keberbagai sekolah-

sekolah ataupun dinas-dinas pendidikan, dengan memberikan materi 

tentang perbankan syariah dan mengenalkan berbagai produk yang 

dimiliki oleh PT. BPR Syariah Lampung Timur sehingga dapat 

memberikan pemahaman tentang bank syariah dan dapat menarik minat 

calon nasabah untuk menggunkan produk yang dimiliki oleh pihak PT. 

BPR Syariah Lampung Timur. Pada tahun 2018 pihak PT. BPR Syariah 

Lampung Timur masih melakukan promosi di pasar-pasar, akan tetapi 

untuk sekarang PT. BPR Syariah Lampung Timur lebih memfokuskan 

kepada sekolah-sekolah ataupun dinas-dinas pendidikan.   

Dilihat dari  jumlah nasabah pada tahun 2018-2020, untuk jumlah 

nasabah pembiayaan mengalami penurunan, sedangkan untuk jumlah 

nasabah pada pendanaan mengalami kenaikan, hal tersebut dipengaruhi 

oleh pihak PT. BPR Syariah Lampung Timur lebih difokuskan kepada 

produk pendaaan dengan sistem strategi promosi produk yang secara 

langsung. 

                                                             
6
Wawancara pribadi Dengan Bapak Putut Fan Yudi, Selaku Internal Audit PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur, Pada Tanggal 15 Desember 2020 
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Adapun kendala-kendala yang dialami adalah karena tinggakat 

persaingan yang tinggi untuk mempromosikan produk- produk yang 

dimiliki, masyarakat kurang mengenal adanya PT. BPR Syariah Lampung 

Timur, karena di daerah lampung timur khususnya di way jepara terdapat 

berbagai lembaga keuangan baik bank maupun non bank yang 

menawarkan berbagai produk tabungan ataupun produk pembiayaan yang 

dipromosikan di sebaian besar sekolah-sekolah, kantor dinas maupun 

lembaga yang ada.
17

 

Dari hasil wawancara tersebut bahwa PT. BPR Syariah Lampung 

Timur melakukan strategi promosinya dengan seefektif dan seefisien 

mungkin untuk mendapatkan minat ketertarikan nasabah dalam 

menggunakan produk yang ada di PT. BPR Syariah Lampung Timur. Dan 

strategi promosi yang diterapkan cukup berpengaruh dalam peningkatan 

jumlah nasabah pendanaan. 

C. Analisis Strategi Promosi Produk Perbankan Syariah Yang Di 

Gunakan Di PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 

pemasaran. Promosi digunakan oleh perusahaan untuk memberitahukan 

dan mempengaruhi pasar, agar dapat memperoleh calon-calon nasabah dan 

menjadi bahan pertimbangan bagi calon nasabah dalam membandingkan 

                                                             
7
Wawancara pribadi Dengan  Ibu Diah Ariani Selaku Account Officer PT. Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Lampung Timur, Pada Tanggal  21 Desember 2021 
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manfaat yang akan didapatkan dari produk PT. BPR Syariah Lampung 

Timur dan produk bank atau non bank lainnya (pesaing).
28

 

Dengan promosi diharapkan nasabah dapat mengenal produk-

produk perbankan syariah maupun lembaga keuangan lainnya. Oleh 

karena itu, promosi merupakan sarana paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan nasabah. 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, mempengaruhi nasabah untuk 

membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra lembaga 

keuangan dimata para nasabahnya. Adapun kegiatan promosi produk yang 

dilakukan PT. BPR Syariah Lampung Timur antara lain:  

1. Personal Selling ( Penjualan Pribadi) 

Personal selling ( penjualan pribadi) dilakukan oleh pihak PT. 

BPR Syariah Lampung Timur biasanya dilakukan ditempat-tempat 

seperti, sekolahan dan kantor-kantor dinas ataupun instansi-instansi. 

Usaha ini bertujuan untuk melakukan pendekatan dengan nasabah, 

dan dapat mempengaruhi calon nasabah untuk mempercayakan 

dananya ke PT. BPR Syariah Lampung Timur, dengan mengenalkan 

produk, keuntungan produk, manfaat dan juga kemudahan dalam 

membuka /memakai produk yang ada di PT. BPR Syariah Lampung 

                                                             
8
Ibid., 
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Timur. Contoh : Customer Service menawarkan / mempromosikan 

langsung kepada nasabah/ masyarakat melalui tatap muka atau 

media elektronik ( Whatsapp). 

2. Promosi Penjualan  

Tujuan dari promosi penjualan adalah untuk menginformasikan 

kepada calon nasabah tentang manfaat dari produk yang dimiliki PT. 

BPR Syariah Lampung Timur, serta dengan memberikan bonus 

kepada nasabah,  promosi ini baik dilakukan dengan perorangan 

ataupun lembaga. Promosi penjualan yang dilakukan oleh perorangan 

adalah dengan menawarkan langsung berbaagai produk yang ada 

kepada nasabah ataupun masyarakat sebagai calon nasabah. 

Sedangkan promosi penjualan yang dilakukan oleh lembaga adalah 

dengan melakukan promosi melalui media elektronik yang dimiliki 

oleh PT. BPR Syariah Lampung Timur, baik melalui akun Instagram 

dengan memiliki pengikut sebanyak 404 pengikut, 90 postingan, 

halaman facebook  dengan 206 orang menyukai, maupun halaman 

webnya. 

3. Publisitas  

Publisitas merupakan hal yang penting bagi kehidupan 

perusahaan. Dan kegiatan promosi ini diwujudkan dengan 

mengadakan kunjungan-kunjungan ke masyarakat,  sekolah-sekolah, 

maupun instansi-instansi dengan  memberikan berbagai materi 

tentang keuangan syariah serta edukasi mengenai haramnya   riba 



63 

 

 

 

dan  untuk mempererat hubungan kerjasama serta menciptakan 

suasana kekeluargaan. misalnya mengadakan kegiatan sosial seperti 

jalan sehat dalam rangka literasi dan edukasi keuangan PT. BPR 

Syariah Lampung Timur dengan menyediakan berbagai hadiah yang 

menarik. Contoh : BPR Syariah Lampung-Timur, melakukan 

sosialisasi lapangan, melakukan kegiatan jalan sehat, dengan 

memberikan doorprize, dan beberapa hadiah (kaos, jam dinding, 

payung, kalender). 

Adapun kendala yang dialami pihak PT. BPR Syariah Lampung 

Timur adalah kurang aktifnya promosi yang dilakukan melalui 

media sosial/ media elektronik yang dimiliki oleh PT. BPR Syariah 

Lampung Timur antara lain instagram ataupun facebook serta alamat 

web yang dimiliki. Hal tersebut dapat berpengaruh dalam 

keingintahuan masyarakat tentang PT. BPR Syariah Lampung Timur 

maupun produk-produk yang dimiliki oleh PT. BPR Syariah 

Lampung Timur dan dapat berpengaruh dalam peningkatan 

penjualan, untuk saat ini promosi penjualan hanya dengan 

menggunakan bantuan Account Officer Serta membagikan beberapa 

brosur.
9
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 Ibid., 



 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah peneliti lakukan di PT. 

BPR Syariah Lampung Timur mengenai stategi produk perbankan 

syariah, maka dapat diambil kesimpulan bahwa strategi promosi 

produk perbankan syariah yang diterapkan atau dilakukan di PT. BPR 

Syariah Lampung Timur adalah menggunakan beberapa macam 

promosi yang terdiri dari personal selling, promosi penjualan dan 

publisitas. Dan kegiatan promosi ini diwujudkan dengan mengadakan 

kunjungan-kunjungan ke masyarakat  sekolah-sekolah, maupun 

instansi-instansi untuk mempererat hubungan kerjasama serta 

menciptakan suasana kekeluargaan. misalnya mengadakan kegiatan 

sosial. Strategi yang digunakan/ diterapkan masih kurang maksimal, 

dan akan lebih baik lagi jika strategi yang sudah ada lebih 

dioptimalkan lagi dan di tambah lagi, terutama pada strategi promosi 

periklanan melalui media elektronik/ media sosial maupun media 

cetak. Dengan mengoptimalkan strategi yang telah diterapkan 

dihapkan masyrakat dapat mengenal produk-produk yang ada di PT. 

BPR Syariah Lampung Timur 
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B. Saran  

 Berdasarkan kesimpulan diatas maka dapat diambil sebuah saran 

yaitu: PT. BPR Syariah Lampung Timur diharapkan dapat 

meningkatkan lagi mengenai strategi promosi untuk dapat menarik 

perhatian dari masyarakat luas dan dapat meningkatkan penjualan serta 

sebagai kesejahteraan PT. BPR Syariah Lampung Timur serta 

karyawan serta dapat lebih aktif dalam lingkungan masyarakat dengan 

lebih mempererat kerjasama untuk meningkatkan kepercayaan 

masyarakat terhadap PT.BPR Syariah Lampung Timur dan untuk 

dapat lebih mengerti kebutuhan para nasabah. 
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