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ABSTRAK  

STRATEGI PENGHIMPUNAN DANA  PRODUK TABUNGAN PENDIDIKAN 

AMAN SYARIAH (TAPENAS) di  PT BPRS AMAN SYARIAH   

LAMPUNG TIMUR  

Oleh 

LINA ARDIANTI  

Strategi merupakan suatu kesatuan rencana yang menyeluruh, komprehensif, dan 

terpadu yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan. Produk penghimpunan 

dana digunakan sebagai salah sumber penyediaan dana untuk kegiatan pembiayaan 

yang dilakukan. Oleh karena itu, strategi penghimpunan dana sangat perlu dilakukan 

perbankan sebagai salah satu kegiatan operasionalnya. Penelitian ini dilatarbelakangi 

oleh minimnya jumlah nasabah Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) 

sejak tahun 2016 sampai tahun 2018 hanya berjumlah delapan orang saja. 

Adapun tujuan dan manfaat dalam penelitian ini adalah bertujuan untuk 

mengetahui strategi penghimpunan dana yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur dalam menghimpun dana produk Tabungan Pendidikan Aman 

Syariah (TAPENAS). Manfaat secara teoritis dalam penelitian ini adalah menambah 

khazanah ilmu pengetahuan dibidang ekonomi islam dan perbankan khususnya dalam 

bidang strategi penghimpunan dana produk perbankan. Secara praktis, penelitian ini 

dapat digunakan untuk memberikan informasi kepada pembaca guna menambah 

wawasan dalam menghadapi permasalahan yang terjadi terutama dalam hal strategi 

penghimpunan dana produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) di PT. 

BPRS Aman Syariah Lampung Timur. 

Jenis penelitian yang dilakukan adalah field research yaitu penelitian yang 

dilakukan dilapangan atau lokasi penelitian untuk menyelidiki gejala objektif yang 

terjadi. Sifat penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif. Peneliti menggunakan dua sumber data yaitu sumber data primer dan 

sumber data sekunder, serta menggunakan dua teknik pengumpulan data yaitu 

wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan 

teknik analisis data kualitatif dengan cara berfikir induktif. 

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa strategi 

penghimpunan dana produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) yang 

dilakukan PT. BPRS Aman Syariah menggunakan 7 komponen dari bauran 

pemasaran yaitu Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), Promosi 

(Promotion), Orang (People),  proses (Process), dan Bukti Fisik (Physical evidence) 

sudah cukup baik. Akan tetapi penerapannya belum maksimal terutama pada 

komponen promosi (promotion). 
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MOTTO  

$yf́¡r'ÏÙt¡ ºĘ čî%È!$# (#pĂYtB#uĂ ¿v (#ĝpć=ÿ2 Ę's? Nă3s9ØupėBr& Mÿ6 oYĖ­t/ ç@îúÙt6ė9$$í/ Hví) ar& ºb pă3s? ×nt«ÙpfîB 

t̀ā ;ø#t«s? ĕNă3ZîhB 3 ¿vuq (#ĝpć=ĆFė)s? ĕNă3|¿ÿěRr& 3 Çaí) É!$# ta%x. ĕNă3í/ $UJ̈îlū åéðæ    

Artinya: 

ñHai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 

dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam jalan perdagangan yang berlaku 

atas dasar suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu. 

Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu.ò (Q.S An-Nisa ayat 29). 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang Masalah 

Lembaga Keuangan Syariah Perbankan merupakan lembaga Intermediate 

(penghubung) dengan kegiatan utamanya yaitu menghimpun dana dari 

masyarakat yang kelebihan dana dalam bentuk simpanan (Funding) dan 

menyalurkan dana tersebut kepada masyarakat yang kekurangan dana dalam 

bentuk pembiayaan (Lending) serta memberikan jasa-jasa (Service) yang 

berlandaskan pada prinsip dan komponen-komponen syariah.1 

Perbankan Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) pada 

dasarnya menjalankan kegiatan yang sama. Hanya saja, cakupan kegiatan BPR 

Syariah lebih sempit dibandingkan kegiatan Bank Umum Syariah karena BPR 

Syariah dalam kegiatannya tidak memberikan pelayanan jasa atau service.2 BPR 

Syariah ini, turut serta mengalami perkembangan yang cukup jika dilihat 

berdasarkan kalkulasi dari Otoritas Jasa Keuangan (OJK) BPR Syariah berjumlah 

168 kantor yang tersebar di seluruh Indonesia pada Oktober tahun 2018.3 

Undang-Undang Nomor 21 tahun 2008 tentang Perbankan Syariah menjadi 

salah satu landasan dan acuan dalam menjalankan kegiatan usaha perbankan. 

Dalam Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 ini juga terdapat penjelasan 

                                                           
1Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: Rajawali Press, 2010), 2. 
2Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), 33. 
3Statistik Perbankan Syariah, Oktober 2018, dalam www.ojk.go.id diunduh pada Kamis, 10 

Januari 2019, pukul 12:12. 

http://www.ojk.go.id/
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mengenai kegiatan usaha BPR Syariah yakni terdapat dalam pasal 21 yang 

meliputi: menghimpun dana dari masyarakat, menyalurkan dana kepada 

masyarakat, menempatkan dana pada Bank Syariah lain dalam bentuk titipan 

atau investasi, memindahkan uang, dan menyediakan produk atau melakukan 

kegiatan berdasarkan prinsip syariah.4 

Kegiatan yang dilakukan guna mensosialisasikan produk jasa yang 

ditawarkan oleh perbankan syariah atau BPR Syariah tentunya harus 

menggunakan strategi yang tepat sasaran untuk mengenalkan produk kepada 

masyarakat dan menarik minat masyarakat menjadi nasabah di BPR Syariah itu 

sendiri.  

Strategi adalah penentuan tujuan dasar jangka panjang perusahaan, dan 

adopsi tindakan dan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk melaksanakan 

tujuan-tujuan ini.5 Dalam penghimpunan dana ini, strategi berkaitan dengan 

pemasaran yang dilakukan dan berperan sebagai wujud rencana yang terarah 

dibidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.6 Pemasaran 

produk penghimpunan dana dapat dikatakan sebagai suatu bentuk kegiatan usaha 

yang berkaitan dengan arus penyerahan barang atau jasa dari produsen ke 

konsumen.7 

                                                           
4Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankan Syariah (UU No. 21 tahun 2008), (Bandung: PT 

Refika Aditama, 2013), 134-135. 
5Nanang Fattah, Manajemen Stratejik Berbasis Nilai, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2015), 

86. 
6Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 230. 
7Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), 26. 
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Konsep pasar dan pemasaran sendiri telah ada dan dilakukan oleh Rasulullah 

SAW sesuai dalam Al-Qurôan Surat Al-Furqon ayat 7 dan ayat 20 sebagai 

berikut : 

(#pă9$s%uq èA$tB #x©Ùyc èApþ·Æ«9$# Ă@ÿ2 Ę't¡ uQ$yĆÈú9$# ñäÒēJt¡uq ¡ íę è-#upĒ·Fz$# À Ivĕps9 tAë±RĈ& 

îlė©s9í) ñ{ n=tB ºb pă3üsė ÚĆlyĆtB #Ö«¡è©tR åîæ    

Artinya: Dan mereka berkata: "Mengapa Rasul (Muhammad) ini memakan 

makanan dan berjalan di pasar-pasar? Mengapa malaikat tidak diturunkan 

kepadanya (agar malaikat itu) memberikan peringatan bersama  dengan dia?ò 

(Q.S Al-Furqon (25): 7).8 

 

!$tBuq $oYĘ=y·ĕ̄r& º{ n=ĕ6s% z̀îB ºĘ Ěí=y·ĕ«þJė9$# Hví) ĕNþfÎRí) ºb pć=ă.Ę'u©s9 tP$yĆÈú9$# ºb pÿÏēJt¡uq °íę 

è-#upĒ·Fz$# 2 $oYĘ=yĆy_uq ĕNÿ6 ¿ðĖĆt/ ;÷ĖĆt7î9 ÙouZĖFîė ºb qĆ¬è9Ēßs?r& 2 ta%¿2 uq y7/́ū #Y¬«äßt/ åéçæ    

Dan kami tidak mengutus rasul-rasul sebelummu (Muhammad), melainkan 

mereka pasti memakan makanan dan berjalan dipasar-pasar. Dan kami jadikan 

sebagian kamu sebagai cobaan bagi sebagian yang lain. Maukah kamu 

bersabar? Dan Tuhanmu Maha Melihat.ò (Q.S Al-Furqon (25): 20).9 

 

Asbabun Nuzul ayat diatas berdasarkan peristiwa yang terjadi pada suatu 

waktu kaum musrikin mencela dan mencemooh Rasulullah SAW karena 

kemiskinannya.mereka mengatakan: ñbagaimana mungkin seorang Rasul makan 

dan pergi untuk berdagang dipasarò. sehubungan dengan itu, maka Allah SWT 

menurunkan ayat ke-20 sebagai ketegasan bahwa para rasul terdahulu juga 

melakukan seperti apa yang dilakukan Rasulullah SAW.10 

                                                           
8Departemen Agama RI, Al-Qurôan dan Terjemahannya, (Bandung: Diponegoro, 2006), 287 
9Ibid., 288 
10A. Mudjab Mahali, Asbabun Nuzul: Studi Pendalaman Al-Qurôan, (Jakarta: PT Raja Grafindo 

Persada, 2002), 633. 



4 
 

 
 

 

Dalam ayat ini telah jelas bahwa pada masanya, Rasulullah juga sering pergi 

kepasar dalam memenuhi kebutuhan hidup yakni dengan melakukan transaksi di 

pasar sebagai ibadah seorang muslim dalam kegiatan ekonomi.11 Dari ayat diatas, 

dapat dipahami bahwa Rasullulah telah memberikan contoh kepada ummatnya 

dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, beliau melakukan transaksi muamalah di 

pasar. 

Produk penghimpunan dana dari masyarakat dalam BPR Syariah dapat 

dilakukan dalam bentuk tabungan dan deposito. Menghimpun dana adalah 

kegiatan mengumpulkan atau mencari dana dengan cara membeli dari 

masyarakat luas.12 Tabungan adalah simpanan yang penarikannya dapat 

dilakukan kapan saja menurut syarat dan ketentuan yang disepakati, tetapi 

penarikannya tidak dapat dilakukan menggunakan cek, bilyet giro dan atau alat 

lainnya yang dipersamakan dengan itu.13 

Dalam transaksi syariah, prinsip yang diterapkan pada produk 

penghimpunan dana masyarakat adalah prinsip Wadiah dan Mudharabah.14 

Wadiah adalah uang atau barang titipan yang dititipkan seseorang kepada pihak 

lain untuk dijaga dan dirawat sebagaimana mestinya.15 Sedangkan Mudharabah 

                                                           
11Nurul Huda, et.al., Baitul Mal wa Tamwil: Sebuah Tinjauan Teoritis, (Jakarta: Amzah, 2016), 

194. 
12 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), 24. 
13 Ridwansyah, Mengenal Istilah-istilah dalam Perbankan Syariah, (Bandar Lampung: CV. 

Anugrah Utama Raharja, 2016), 65 
14Adiwarman A. Karim, Bank Islam: Analisis Fiqh dan Keuangan, (Jakarta: PT RajaGrafindo 

Persada, 2010),107. 
15Imam Mustofa, Fiqih Muôamalah Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), 180. 
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adalah kerjasama antara dua pihak untuk menjalankan suatu usaha atau bisnis 

tertentu, dimana pihak satu sebagai pemilik modal, kemudian pihak lainnya 

sebagai pelaksana usaha.16 

Strategi dalam menghimpun dana perlu dilakukan. Strategi pemasaran 

produk jasa yang ditawarkan oleh perbankan syariah dalam penghimpunan dana 

seharusnya lebih menekankan unsur-unsur yang dapat di rasakan seperti tempat 

bertransaksi yang nyaman, sumberdaya manusia yang ramah, murah senyum, 

responsif, dan rapi, serta bahan-bahan komunikasi seperti brosur, pamflet, papan 

pengumuman yang lengkap dan sebagainya.17 Hal ini dilakukan untuk 

menciptakan kesan positif kepada nasabah dan menciptakan image yang baik 

bagi perbankan. Strategi penghimpunan dana dalam ilmu marketing atau 

pemasaran tidak terlepas dari Bauran Pemasaran (marketing mix) untuk 

melakukan penetrasi pasar. Komponen dalam bauran pemasaran terdiri dari 

Produk (product), Harga (price), tempat (place), Promosi (promotion), orang 

(people), Proses (process), dan Bukti Fisik (physical evindence).18 Komponen ini 

menjadi faktor penting yang harus diperhatikan dalam melakukan kegiatan 

pemasaran. 

Konsep strategi penghimpunan dana melalui kegiatan pemasaran sebagai 

wujud dari kegiatan masyarakat ekonomi syariah sangat perlu dilakukan di 

lembaga keuangan perbankan maupun non bank seperti halnya di PT. BPRS 

                                                           
16Ibid., 151. 
17Fandy Tjiptono, Strategi Bisnis, (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), 138. 
18Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), 292. 
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Aman Syariah Lampung Timur yang merupakan Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah di kecamatan Sekampung Lampung Timur ini juga perlu merencanakan 

strategi penghimpunan dana melalui pemasaran yang tepat sasaran dalam 

memasarkan produk-produknya terutama produk penghimpunan dana 

masyarakat. 

Penghimpunan dana dari masyarakat perlu dilakukan dengan cara-cara 

tertentu sehingga efisien dan sesuai dengan rencana penggunaan dana tersebut.19 

Permasalahan yang peneliti temukan setelah peneliti melakukan pra-survey awal 

di PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur adalah minimnya jumlah  nasabah 

yang menggunakan produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) 

yakni salah satu produk penghimpunan dana di PT. BPRS Aman Syariah yang 

serupa dengan produk Simpanan Pelajar (Simpel). 

Hal ini dikuatkan berdasarkan pemaparan dari Custommer Service yang 

mengatakan bahwa sejak dikeluarkannya produk Tabungan Pendidikan Aman 

Syariah (TAPENAS) pada awal tahun 2016 hingga saat ini jumlah rekening 

tabungan produk TAPENAS  baru mencapai delapan (8) rekening.20 Dapat 

dilihat dari tabel berikut: 

 

 

 

                                                           
19Khaerul Umam, Manajemen Perbankan é, 154. 
20Wawancara dengan Ibu Eka Custommer Service PT. BPRS Aman Syariah pada 23 Juli 2018, 

pukul 15.20 WIB. 
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Tabel 1.1 Data jumlah nasabah TAPENAS21 

Tahun Jumlah Nasabah Nominal 

2015 0 - 

2016 5 Rp.   7.554.861,35 

2017 8 Rp. 12.020.902,73 

2018 8 Rp. 15.124.761,73 

Sumber: Accounting PT. BPRS Aman Syariah  

Produk  Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) seharusnya sudah 

memiliki daya tarik tersendiri bagi orang tua karena TAPENAS ini dapat 

dimanfaatkan dan digunakan untuk masa depan anak-anaknya yaitu untuk 

mempersiapkan biaya pendidikan  anak-anaknya. Tidak hanya bagi orang tua 

saja, tabungan pendidikan ini seharusnya juga menarik minat pelajar dalam 

merencanakan pendidikan lebih lanjut kedepannya dengan menyisihkan sebagian 

uang yang dimilikinya untuk ditabung dan disimpan khusus dalam rekening 

tabungan pendidikan. 

Pentingnya pendidikan bagi anak sebagai generasi bangsa diiringi dengan 

biaya pendidikan yang semakin tinggi setiap tahunnya, seharusnya sudah 

menjadi pertimbangan dalam perencanaan keuangan rumah tangga dalam hal 

biaya pendidikan demi masa depan putra-putri bangsa agar mereka tetap dapat 

mengenyam pendidikan dan meraih cita-cita mereka. Salah satu cara dalam 

                                                           
21Data diproleh dari Bapak Rahmad Accounting PT. BPRS Aman Syariah pada 14 Januari 2019, 

pukul 17.05 WIB. 
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merencanakan biaya pendidikan anak dimasa mendatang adalah dengan 

menggunakan jasa tabungan pendidikan.  

Tabungan pendidikan merupakan salah satu produk dari perbankan yang 

memiliki karakteristik mirip dengan asuransi pendidikan. Melalui tabungan 

pendidikan ini, orang tua dapat menabung sejumlah uang secara rutin yang 

nantinya dipergunakan untuk keperluan pendidikan anak-anaknya. Dalam sebuah 

penelitian menyatakan tabungan pendidikan dapat membantu para orang tua 

untuk tetap menyediakan dana pendidikan untuk anak-anak nya dimasa depan 

dengan pembayaran yang lebih murah dibandingkan dengan asuransi 

pendidikan.22 

Produk Tabungan pendidikan di PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

pada dasarnya sama dengan produk tabungan lain yaitu simpanan dengan 

menggunakan akad mudharabah. Menurut Direktur PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur ketika peneliti melakukan pra-survey terkait pengoptimalan 

penghimpunan dana produk TAPENAS, beliau membenarkan dengan alasan 

adanya siaran pers dari OJK yang menyatakan tentang peningkatan jumlah 

rekening tabungan melalui produk simpanan pelajar. Beliau juga mengatakan 

bahwa dengan adanya produk simpanan pelajar ini, setidaknya sudah terdapat 

rencana untuk melanjutkan pendidikan ke jenjang yang lebih tinggi.23 

                                                           
22Pricilla Natalia Budiman, Farah Kristiani, ñPerbandingan Asuransi dan Tabungan Pendidikanò, 

Jurnal Mat Stat, (Bandung: Universitas Katolik Parahyangan) Vol.12/No. 1/Januari 2012. (26-37), 36. 
23Wawancara dengan Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah pada 23 Juli 2018, 

pukul 14.30 WIB. 
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Simpanan pelajar merupakan program nasional yang digagas Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) dengan tujuan untuk membangun budaya gemar menabung. 

Dalam Siaran Pers tanggal 22 Juli 2016 pada peluncuran produk simpanan 

pelajar (SIMPEL) di Bank Pembangunan Daerah Kalimantan Tengah ini 

merupakan salah satu upaya OJK untuk terus mendorong produk tabungan 

Simpanan Pelajar supaya semakin dikenal dan dimanfaatkan oleh pelajar di 

seluruh Indonesia.24 Namun, pada kenyataannya di PT. BPRS Aman Syariah 

masih sulit untuk meningkatkan minat nasabah produk tabungan pendidikan. 

Rendahnya jumlah nasabah tabungan pendidikan ini tentunya menjadi suatu 

permasalahan bagi  PT. BPRS Aman Syariah dan menjadi pertanyaan bagi 

peniliti. Hal inilah yang membuat peneliti ingin melakukan penelitian terkait 

strategi penghimpunan dana produk tabungan pendidikan di PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur. 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan dari pemaparan latar belakang penelitian diatas, maka 

pertanyaan penelitian dalam penelitian ini adalah ñBagaimana strategi 

penghimpunan dana yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

dalam menghimpun dana produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS)?ò 

                                                           
24Siaran Pers Otoritas Jasa Keuangan, No. SP-68/DKSN/OJK/7/2016, 22 Juli 2016. 
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C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin diperoleh peneliti pada penelitian ini yaitu mengetahui 

ñStrategi penghimpunan dana yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur dalam menghimpun dana produk Tabungan Pendidikan Aman 

Syariah (TAPENAS)ò. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, manfaat yang diharapkan  dari penelitian ini adalah 

untuk menambah khazanah ilmu pengetahuan Ekonomi Islam dan Perbankan 

sehingga dapat memberikan kontribusi bagi para akademisi maupun praktisi 

Lembaga Keuangan Syariah terutama berkaitan dengan strategi pemasaran 

produk perbankan. 

2. Manfaat Praktis 

Secara praktis, manfaat yang diharapkan oleh peneliti adalah penelitian 

ini dapat digunakan sebagai acuan atau rujukan serta dapat memberikan 

masukan kepada pembaca guna menambah wawasan dengan berfikir kritis 

dan sistematis dalam menghadapi permasalahan yang terjadi.Selain itu, 

penelitian ini diharapkan dapat memberikan saran kepada PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur terkait strategi pemasaran dalam memasarkan 

produk-produknya. 
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E. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan merupakan bagian yang memuat uraian secara sistematis 

mengenai hasil penelitian terdahulu (prior research) tentang persoalan yang 

akan dikaji. Tinjauan kritis terhadap hasil kajian terdahulu perlu dilakukan 

dalam bagian ini.25 Terdapat beberapa hasil penelitian yang 

berhubungandengan permasalahan yang diangkat pada penelitian ini. Sehingga 

dalam kajian penelitian ini terdapat beberapa penelitian yang berkaitan dengan 

penelitian ini, sebagai berikut 

Penelitian yang berjudul ñStrategi Personal Selling Produk Tabungan 

Simpanan Pelajar (SIMPEL) iB pada PT. Bank BRI Syariah TBK Kantor 

Cabang Pembantu Wachid Hasyim Jombangò dilakukan oleh Ayun Damayanti 

Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang 

pada tahun 2017. Dilihat dari Fokus Penelitian, penelitian yang dilakukan oleh 

saudari Ayun Damayanti ini lebih terfokus pada strategi personal selling dalam 

memasarkan produk tabungan simpanan pelajar (simpel iB) pada PT. Bank BRI 

Syariah Tbk, kantor cabang pembantu  Wachid Hasyim Jombang. 

Hasil dari penelitian tersebut yaitu strategi personal selling yang dilakukan 

oleh PT. Bank Rakyat Indonesia Syariah Kantor Cabang Pembantu Wachid 

Hasyim jombang ini dengan cara pendekatan (approach), presentasi 

(presentation), mengatasi keberatan (handling objection), penutupan (clossing), 

                                                           
25 Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro, (Metro: 

IAIN Metro, 2018), 52  
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dan tindak lanjut (follow-up).26 Strategi personal selling ini termasukkedalam 

bauran promosi yakni salah satu bagian dari marketing mix(bauran pemasaran) 

yang digunakan dalam pemasaran produk barang atau jasa. 

Penelitian yang dibahas oleh saudari Ayun Damayanti dengan penelitian 

yang akan dilakukan oleh peneliti mempunyai kemiripan yaitu membahas 

terkait strategi pemasaran produk tabungan pendidikan atau simpanan pelajar 

perbankan syariah dengan landasan teori yang sama. Hanya saja, penelitian 

yang dilakukan saudari Ayun Damayanti ini lebih terfokus pada strategi 

promosi personal selling. Sedangkan peneliti lebih terfokus pada bauran 

pemasarannya. Selain itu permasalahan yang melatar belakangi penelitian juga 

berbeda. 

Penelitian yang berjudul ñStrategi Pemasaran Bank Madina Syariah Bantul 

Yogyakarta Tahun 2016/2017ò dilakukan oleh Abdul Ghofur Fakultas Dakwah 

dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta pada 

tahun 2017. Dengan melakukan fokus penelitian pada strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta tahun 2016/2017. 

Hasil dari penelitian ini adalah strategi pemasaran Bank Madina Syariah 

Bantul Yogyakarta melalui konsep pemasaran dan bauran pemasaran bertujuan 

untuk meningkatkan minat masyarakat menggunakan produk unggulan Bank 

                                                           
26Ayun Damayanti, ñSkripsi Strategi Personal Selling Produk Tabungan Simpanan Pelajar 

(SIMPEL) iB pada PT. Bank BRI Syariah TBK Kantor Cabang Pembantu Wachid Hasyim Jombang 

Tahun 2017ò, (Malang: Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim), 2013 
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tidak maksimal. Berdasarkan tiga metode konsep pemasaran yaitu orientasi 

pada konsumen, penyusunan kegiatan pemasaran secara integral, kepuasan 

konsumen, dan strategi bauran pemasaran 7P yang terdiri dari (product, price, 

place, promotion, people, process, dan physical evindence), terdapat 2 metode 

yang dilakukan tidak maksimal yaitu metode place, dan process.27 

Penelitian yang dilakukan oleh saudara Abdul Ghofur dengan penelitian 

yang akan dilakukan peneliti mempunyai kemiripan yaitu membahas terkait 

strategi pemasaran produk perbankan syariah dengan landasan teori yang sama. 

Akan tetapi terdapat perbedaan berupa lokasi penelitian, spesifikasi produk 

yang diteliti, serta permasalahan yang melatar belakangi penelitian. 

Penelitian yang berjudul ñStrategi Pemasaran Produk Simpanan Pendidikan 

BMT Al Fath IKMI Pamulangò dilakukan oleh Robby Barokah Fakultas 

Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta pada 

tahun 2010. dengan melakukan fokus penelitian pada bagaimana cara 

memasarkan produk simpanan pendidikan yang diterapkan oleh BMT Al-Fath 

kepada para mitra, strategi pemasaran produk simpanan pendidikan BMT Al-

Fath, serta mekanisme bagi hasil produk simpanan pendidikan antara BMT Al-

Fath dengan mitra. 

Hasil dari penelitian tersebut adalah strategi pemasaran khusus yang 

diterapkan BMT Al Fath IKMI dalam meemasarkan produk Simpanan 

                                                           
27Abdul Ghofur, ñSkripsi Strategi Pemasaran Bank Madina Syariah Bantul Yogyakarta Tahun 

2016/2017ò, (Yogyakarta: Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga), 2017. 
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Pendidikan adalah menjelaskan manfaat produk simpanan pendidikan kepada 

masyarakat agar mereka dapat mempertimbangkan untuk mengambil produk 

simpanan pendidikan, mengadakan sosialisasi ke lembaga-lembaga sekolah dan 

lebih ditingkatkan untuk mengajak bekerjasama khususnya dalam produk 

simpanan pendidikan, untuk langkah kedepan, BMT Al-Fath IKMI akan 

mengadakan sebuah promosi dengan memberikan souvenir berupa tas bagi 

mitra yang membuka rekening simpanan pendidikan.28 

Pada dasarnya penelitian yang dilakukan oleh saudaraRobby Barokah 

dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti mempunyai kemiripan yaitu 

membahas terkait strategi pemasaran produk tabungan pendidikan atau 

simpanan pendidikanlembaga keuangan syariah dengan landasan teori yang 

sama yaitu bauran pemasaran. Akan tetapi terdapat perbedaan berupa jenis 

lembaga keuangan syariah yang diteliti saudara Robby adalah koperasi simpan 

pinjam syariah sedangkan peneliti akan meneliti di bank pembiayaan rakyat 

syariah, fokus strategi yang digunakan serta permasalahan yang melatar 

belakangi penelitian. 

                                                           
28Robby Barokah ñSkripsi Strategi Pemasaran Produk Simpanan Pendidikan BMT Al Fath IKMI 

Pamulang Tahun 2010ò, (Jakarta: Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah), 2010. 



BAB II  

LANDASAN TEORI  

A. Pengertian Strategi 

Kata strategi awal mulanya berasal dari bahasa Yunani yaitu stratogos yang 

berarti jendral. William F. Glueck dan Lawrence R. Jauch mendefinisikan bahwa 

strategi merupakan suatu kesatuan rencana yang menyeluruh, komprehensif, dan 

terpadu yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan.Strategi juga sangat 

berperan dalam mencapai suatu tujuan, baik tujuan jangka pendek, tujuan jangka 

menengah, maupun tujuan jangka panjang.1 

Strategi merupakan pola penentuan keputusan-keputusan dan tindakan untuk 

mengubah suatu kondisi yang diinginkan oleh organisasi dimasa depan sebagai 

suatu respon atas tuntutan perubahan lingkungan organisasi.2 Secara umum, 

strategi didefinisikan sebagai cara untuk mencapai tujuan. Strategi merupakan 

rencana jangka panjang dalam mencapai tujuan yang terdiri atas aktivitas-

aktivitas penting untuk mencapai tujuan.3  

Konsep dari sebuah strategi digunakan untuk mendeskripsikan arah umum 

yang akan dituju. Menurut Andrews, strategi digunakan oleh para eksekutif 

senior untuk mengevaluasi keunggulan dan kelemahan sehubungan dengan 

                                                           
1 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: Pustaka Setia, 

2015), 197. 
2 Nanang Fattah, Manajemen Stratejik Berbasis Nilai, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2015), 

864. 
3Rachmat, Manajemen Strategik, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), 2 . 
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peluang dan ancaman yang ada dilingkungan kemudian memutuskan strategi 

yang sesuai.4 Oleh karena itu, Strategi dapat dikatakan sebagai suatu cara 

tindakan atau keputusan yang ditentukan dalam mencapai suatu tujuan atau target 

yang diinginkan. 

B. Penghimpunan Dana 

Penghimpunan dana atau pendanaan pada perbankan syariah digunakan 

sebagai mobilisasi dan investasi tabungan untuk pembangunan perekonomian 

dengan cara yang adil sehingga keuntungan yang adil dapat dijamin bagi semua 

pihak.5 Penghimpunan dana dari masyarakat perlu dilakukan dengan cara-cara 

tertentu sehingga efisien dan dapat disesuaikan dengan rencana penggunaan dana 

tersebut.6 Oleh karenanya, penghimpunan dana sangat perlu dilakukan oleh 

Perbankan untuk melakukan kegiatan operasionalnya. 

Proses penghimpunan dana dari masyarakat yang dilakukan oleh perbankan 

syariah berupa produk-produk berupa giro (demand deposit), tabungan (saving 

deposit), dan deposito (time deposit) sebagai sarana untuk menghimpun dana dari 

masyarakat. Mengacu pada Undang-Undang Perbankan, sumber dana dari 

masyarakat yang diperbolehkan dihimpun oleh BPR Syariah adalah sumberdana 

yang berasal dari deposito dan tabungan. 

 

                                                           
4Ibid., 8.  
5Ascarya,  Akad dan Produk Bank Syariah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), 112. 
6Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), 154. 
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1. Tabungan (Saving Deposit) 

Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan 

cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.7 Dalam 

Undang-Undang Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008 pasal 1 poin 21 

menyebutkan tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadiah atau 

investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan menurut syarat dan ketentuan tertentu.8 Dapat katakan bahwa 

tabungan merupakan produk penghimpunan dana yang penarikannya dapat 

dilakukan dengan memenuhi syarat dan ketentuan tertentu. 

2. Deposito (Time Deposit) 

Deposito didefinisikan simpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan perjanjian nasabah penyimpan 

dengan bank atau pada saat jatuh tempo.9 Dalam Undang-Undang Perbankan 

Syariah No. 21 Tahun 2008 pasal 1 poin 22 menyebutkan deposito adalah 

investasi dan berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan akad antara nasabah penyimpan 

                                                           
7Khotibul Umam, Perbankan Syariah: Dasar-dasar dan Dinamika Perkembangannya, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2016), 88. 
8Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankan Syariah (UU No. 21 tahun 2008), (Bandung: PT 

Refika Aditama, 2013), 126. 
9Khotibul Umam, Perbankan Syariahé, 95. 
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dan Bank Syariah dan/atau UUS.10 Oleh karenanya, dposito dapat sikatakan 

sebagai simpanan berjangka dan pengambilannya hanya dapat dilakukan 

sesuai dengan tanggal jatuh tempo yang telah disepakati antara nasabah 

dengan pihak bank. 

C. Tabungan Mudharabah 

Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

dengan syarat tertentu yang disepakati. Nasabah yang hendak mengambil 

tabungan atau simpanannya dapat datang langsung ke bank dengan membawa 

buku tabungan, slip penarikan, atau melalui fasilitas ATM.11 

Mudharabah merupakan prinsip bagi hasil dan bagi kerugian ketika nasabah 

sebagai pemilik modal (shahibul mal) menyerahkan uangnya kepada bank 

sebagai pengusaha (mudharib) untuk di usahakan.12 Dasar hukum mudharabah 

sebagaimana dalam Al-Qurôan Surat Al-Jumuôah ayat 10 sebagai berikut: 

 Ϝм̳Ͻ̳Ъ̶ϺϜ̲м ̴ᴛ̵ ̴Э̶Џ̲Т ̶е̴в Ϝн̳П̲ϧ̶ϠϜ̲м ̴Ќϼ̶̶̲ъϜ ̴Р Ϝ̶м̳Ͻ̴Ї̲ϧ̶жϝ̲Т ̳ϢнᴛЯΖЋЮϜ ̴ϥ̲у̴Џ̳Ц Ϝ̲Ϻ̴ϝ̲Т

 ̲д̶н̳ϳ̴Я̶У̳Ϧ ̶б̳ЫΖЯ̲ЛΖЮ Ϝ̯Ͻ̶у̴ϫ̲Ъ ̲ᴛ̵åèçæ    

ñApabila shalat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah kamu di muka 

bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu 

beruntung.ò (Q.S Al-Jumuôah (62): 10).13 

 

                                                           
10Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankané, 126. 
11 Khotibul Umam, Perbankan Syariahé, 88. 
12Ascarya, Akad dan Produké, 117. 
13Departemen Agama RI, Al-Qurôan dan Terjemahannyaé, 442 
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Pada dasarnya ayat diatas tidak mendasari akad mudharabah secara 

langsung, akan tetapi mengandung arti penerapan kegiatan ekonomi melalui akad 

mudharabah.14 

Ketentuan akad mudharabah dalam Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah 

pasal 238 adalah sebagai berikut: 

(1) Status benda yang berada ditangan mudharib yang diterima dari shahib 

al-mal, adalah modal. 

(2) Mudharib berkedudukan sebagai wakil shahib al-mal dalam 

menggunakan modal yang diterimanya. 

(3) keuntungan yang dihasilkan dalam mudharabah, menjadi milik bersama 

Penggunaan modal oleh mudharib pada akad mudharabah diatur dalam 

pasal 241 Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah sebagai berikut: 

(1) Mudharib berhak memberi kuasa kepada pihak lain untuk bertindak 

sebagai wakilnya untuk membeli dan menjual barang apabila sudah 

disepakati dalam akad mudharabah. 

(2) Mudharib berhak mendepositokan dan menginvestasikan harta kerja 

sama dengan sistem syariah. 

(3) Mudharib berhak menghubungi pihak lain untuk melakukan jual beli 

barang sesuai dengan kesepakatan dalam akad. 

Tanggung jawab atas kerugian pada akad mudharabah diatur dalam 

Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah pada pasal 252 yaitu Kerugian usaha dan 

kerusakan barang dagangan dalam kerjasama mudharabah yang terjadi bukan 

karena kelalaian mudharib, dibebankan pada pemilik modal.15 

 

                                                           
14 Mustofa, Fiqih Muôamalah Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), 152 
15Pusat Pengkajian Hukum Islam dan Masyarakat Madani, Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah, 

(Jakarta: Kencana, 2009), 72-76. 
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Hal-hal yang membatalkan akad  mudharabah empat bagian yaitu sebagai 

berikut: 

1) Pembatalan, Larangan Tassaruf, dan Pemecatan. 

Mudharabah dapat batal karena dibatalkan oleh para pihak, dihentikan 

kegiatannya, atau diberhentikan oleh pemilik modal dengan syarat: 

a. Pihak yang bersangkutan (mudharib) mengetahui pembatalan dan 

penghentian tersebut. Apabila pembatalan ini tidak diketahui mudharib, 

maka ia dapat melakukan tindakan hukum (tasarruf).  

b. Pada saat pembatalan dan penghentian kegiatan usaha atau pemecatan 

tersebut, modal harus berbentuk tunai, artinya tidak ada keuntungan 

yang menjadi milik bersama antara pemilik modal dan mudharib. 

2) Meninggalnya salah satu pihak 

Apabila salah satu pihak meninggal dunia, maka akad mudharabah 

menjadi batal.16 Hal ini sesuai dengan Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah 

pada pasal 253 yaitu akad mudharabah akan berakhir dengan sendirinya 

apabila pemilik modal atau mudharib meninggal dunia, atau tidak cakap 

melakukan perbuatan hukum.17 

 

 

 

                                                           
16 Ahmad Wardi Muslich, Fiqh Muamalat, (Jakarta: Amzah, 2010), 388-389. 
17 Pusat Pengkajian Hukum Islam dan Masyarakat Madani, Kompilasi Hukumé, 76. 
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3) Salah Satu Pihak terserang penyakit gila. 

Jumhur ulama selain mazhab Syafiôiyah, mengatakan apabila salah satu 

pihak terserang penyakit gila yang terus menerus, maka akad mudharabah 

menjadi batal. 

4) Pemilik modal murtad (keluar dari Islam). 

Apabila pemilik modal murtad, meninggal, atau dihukum mati karena 

riddah, atau berpindah negeri bukan Islam maka mudharabah menjadi batal. 

Apabila mudharib murtad, maka mudharabah tetap berlaku karena ia masih 

memiliki kecakapan hukum. 

5) Harta mudharabah  rusak ditangan mudharib 

Mudharabah dianggap batal, apabila modal diberikan kepada orang lain 

atau dihabiskan sehingga tidak ada sedikitpun untuk dibelanjakan.18 

Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpunan dana oleh bank 

syariah yang menggunakan akad mudharabah mutlaqah. Dalam akad 

mudharabah mutlaqah pengelola modal (mudharib) diberi keleluasaan dalam 

mengelola dan menjalankan modal.19 Penerapan pada tabungan mudharabah di 

perbankan syariah adalah bank syariah bertindak sebagai mudharib dan nasabah 

sebagai shahibul maal. Perbankan syariah akan membayar bagi hasil kepada 

                                                           
18 Ahmad Wardi Muslich, Fiqh Muamalaté, 389-390. 
19Imam Mustofa, Fiqih Muôamalah é, 157. 
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nasabah setap akhir bulan, sesuai dengan nisbah yang telah diperjanjikan pada 

saat pembukaan rekening tabungan mudharabah.20 

Mudharabah digunakan dalam rekening tabungan mudharabah sebagai jasa 

pengelolaan tabungan. Salah satu syarat mudharabah adalah  bahwa dana harus 

dalam bentuk uang atau monetary form dalam jumlah tertentu kepada mudharib. 

Tabungan mudharabah tidak dapat diambil sewaktu-waktu sebagaimana 

tabungan wadiah.21  

Berdasarkan pemaparan diatas maka dapat diartikan bahwa tabungan 

mudharabah merupakan jenis produk penghimpunan dana bank, dilakukan 

melalui kerja sama antara bank dan nasabah (pemilik modal). Pembagian 

keuntungan dalam tabungan mudharabah ini dilakukan dengan cara bagi hasil. 

Pengelolaan dana tabungan mudharabah dalam praktik di lembaga keuangan 

syariah adalah mudharib pertama menyerahkan asset mudharabah kepada 

mudharib yang kedua dengan maksud investasi, maka mudharib pertama 

memiliki tanggung jawab penuh terhadap shahibul mal. Keempat imam mazhab 

sependapat apabila terdapat keuntungan pada akad mudharabah ini, maka 

keuntungan tersebut akan dibagi sesuai dengan kesepakatan mudharib dengan 

shahibul mal, bagian keuntungan mudharib pertama, akan dibagi dengan 

mudharib kedua sesuai dengan kesepakatan.22  

                                                           
20Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2011), 89. 
21 Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), 118. 
22Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Fiqh Muamalah, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010), 233. 
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Aplikasi pengelolaan dana tabungan dengan akad mudharabah di lembaga 

keuangan syariah dapat diartikan sebagai pengelolaan dana melalui investasi atau 

modal kerja dari dana yang telah dihimpun. Keuntungan yang diperoleh akan 

dibagi hasilkan kepada pemilik modal kembali sebagai hasil dari investasi yang 

dilakukan.  

D. Strategi Penghimpunan Dana  

Strategi penghimpunan dana bank merupakan urutan langkah kegiatan bank 

dan merupakan petunjuk bagi bank dalam melangkah untuk mencapai rencana 

serta target penghimpunan dana. Penetapan strategi penghimpunan dana yang 

dilakukan oleh suatu bank merupakan gambaran dari pelaksanaan rencana 

kegiatan atau program kerja bank dalam penghimpunan dana untuk mencapai 

target jumlah, jenis dan status dana bank.23 

Penerapan strategi penghimpunan dana tidak terlepas dari peran kegiatan 

pemasaran yang dilakukan. Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari 

kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, 

promosi, mendistribusikan barang, mencapai pasar sasaran serta tujuan 

perusahaan.24 Pemasaran dapat dikatakan sebagai proses sosial dan manajerial 

pribadi atau organisasi dalam memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain.25 

                                                           
23I Wayan Sudirman, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Kencana, 2013), 82. 
24Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi .., 2. 
25 Irham Fahmi, Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 70. 
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Menurut American Marketing Association, pemasaran meliputi pelaksanaan 

kegiatan usaha niaga yang diarahkan pada arus aliran barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen. Sedangkan W.J. Stanton mengatakan kegiatan 

pemasaran meliputi keseluruhan sistem yang berhubungan dengan kegiatan-

kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakan, menentukan harga, hingga 

mempromosikan, dan mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan 

memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun yang potensial.26 

 

Inti dari kegiatan pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Perencanaan pemasaran terjadi karena terdapat 

pihak dalam pertukaran potensial memikirkan tentang cara-cara yang dilakukan 

untuk mencapai respons yang diinginkan dari pihak lain.27 

Kegiatan pemasaran telah dilakukan dan berkembang sejak adanya 

kebutuhan manusia dan usaha dalam memenuhi kebutuhan tersebut melalui 

pertukaran. Dengan adanya perkembangan penggunaan alat pertukaran yang 

terjadi maka dikenal sebuah transaksi jual-beli. Mulai dari pengenalan transaksi 

jual beli ini pemasaran diistilahkan sebagai kegiatan transaksi jual-beli barang-

barang yang diproduksi agar mudah terjual.28 Oleh sebab itu, pemasaran dapat 

dikatakan sebagai suatu proses atau kegiatan yang dilakukan dalam memasarkan 

produk barang atau jasa kepada masyarakat yang membutuhkan produk tersebut. 

Produk barang atau jasa ini diproduksi dengan tujuan agar barang-barang 

tersebut terjual dan dibeli oleh masyarakat luas sesuai dengan kebutuhan mereka. 

                                                           
26Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), 26. 
27Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi Tigabelas Jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga, 2008), 7. 
28Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2002), 5. 
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Strategi pemasaran menurut Kotler dan Armstrong adalah logika pemasaran 

dimana unit bisnis berharap untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi 

pemasaran memberikan arah yang berkaitan dengan segmentasi pasar, 

identifikasi pasar sasaran, positioning, bauran pemasaran, dan biaya bauran 

pemasaran. Dalam aplikasinya, terdapat hal-hal dalam strategi pemasaran yang 

perlu diperhatikan yaitu budaya, karena dalam perusahaan-perusahaan besar 

ternyata telah menjadikan budaya sebagai catatan penting dalam penciptaan dan 

pemasaran produk. Tentunya, faktor budaya juga turut dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian perilaku konsumen.29 Dalam mengembangkan strategi 

pemasaran yang kompetitif, seorang pemasar perlu mengetahui konsumen yang 

cenderung menggunakan produknya, serta faktor-faktor penyebab konsumen 

menggunakan produk tersebut.30 Hal ini ditujukan agar pemasar menggunakan 

strategi pemasaran yang tepat dalam menarik minat konsumen. 

Manfaat yang akan diperoleh dalam penerapan strategi pemasaran adalah 

sebagai berikut: 

1. Mengantisipasi masalah pada kondisi perusahaan yang berubah dengan cepat 

di masa yang akan datang, 

2. memberikan arah dan tujuan perusahaan secara jelas kepada karyawan, 

3. meminimalisir risiko dan memudahkan tugas manajemen puncak, 

4. memonitir segala sesuatu yang dikerjakan dan terjadi didalam perusahaan, 

                                                           
29Ibid., 70. 
30Ristiyanti Prasetijo, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi Offset, 2005), 17. 
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5. memberikan informasi kepada manajemen puncak dalam merumuskan 

tujuan akhir perusahaan, 

6. membantu praktik-praktik manajer.31 

Strategi pemasaran dalam perbankan syariah merupakan suatu langkah yang 

harus ditempuh dalam memasarkan sebuah produk berupa jasa perbankan yang 

ditujukan pada peningkatan penjualan. Peningkatan penjualan tersebut akan 

berorientasi keuntungan pada produk funding (penghimpunan dana), orientasi 

pada pelanggan dengan memperbanyak pelanggan atau nasabah, peningkatan 

mutu layanan guna meningkatkan kepuasan nasabah, serta meningkatkan fee 

based income (keuntungan atau fee yang didapat dari jasa perbankan).32 

Menyusun strategi pemasaran dalam penghimpunan dana bagi perbankan 

sangatlah penting. Pemasaran produk penghimpunan dana perbankan ini tidak 

hanya mengandalkan strategi dalam menginformasikan produk guna menarik 

minat nasabah untuk menggunakan jasa perbankan yang ditawarkan akan tetapi 

diperlukan pelayanan yang baik guna menarik minat nasabah untuk tetap 

menggunakan produk perbankan syariah tersebut. 

E. Strategi Penghimpunan Dana Melalui Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Pemasaran sebuah produk barang maupun jasa yang dilakukan oleh lembaga 

atau perusahaan tentunya harus memperhatikan komponen-komponen penting 

dalam pemasaran yaitu bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran 

                                                           
31Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategié,  197-198. 
32Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 2011), 228. 
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terdiri dari 7P yaitu (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan 

Physical evidence) yang perlu diperhatikan dalam menyusun strategi pemasaran. 

Pemaparan dari bauran pemasaran (marketing mix) tersebut yakni sebagai 

berikut: 

1. Product (Produk) 

Produk memiliki konsep bahwa para konsumen lebih menyukai produk 

yang menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur inovatif yang terbaik. Produk 

juga harus memperhatikan unsur-unsur harga, distribusi, iklan dan penjualan 

yang tepat karena produk baru tidak akan sukses jika tidak didukung oleh 

unsur-unsur tersebut.33 Dalam perbankan syariah, produk-produk yang 

ditawarkan bukanlah suatu barang melainkan produk jasa. Produk jasa yang 

ditawarkan bank syariah memiliki ciri khas yaitu jasa-jasa mengacu pada 

nilai-nilai syariah serta berlandaskan pada al-Qurôan dan hadist.34 dapat 

diartikan bahwa produk jasa yang ditawarkan diperbankan syariah harus 

berlandaskan prinsip syariah. Selain itu, produk perbankan syariah juga 

harus dapat bersaing dengan produk perbankan konvensional akan tetapi 

tetap memperhatikan prinsip-prinsip syariah. 

2. Price (Harga)  

Harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan pelanggan dengan 

manfaat memiliki atau menggunakan produk yang nilainya ditetapkan oleh 

                                                           
33Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran..., 19. 
34Khaerul Umam, Manajemen Perbankané, 291. 
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pembeli dan penjual melalui proses tawar-menawar.35 Menentukan harga 

jual produk jasa di perbankan syariah menjadi salah satu faktor penting  

dalam menarik minat nasabah untuk menggunakan produk perbankan. 

Apabila produk jasa yang ditawarkan oleh perbankan syariah mampu 

memberikan nilai tambah yang lebih baik dari pada perbankan konvensional 

maka minat nasabah dalam menggunakan jasa perbankan syariah akan 

meningkat.36 dapat dikatakan bahwa harga berkaitan dengan nilai tambah,  

margin atau pendapatan yang diperoleh perbankan dengan tawar menawar 

antara pihak perbankan dan nasabah. 

3. Place (Tempat) 

Tempat atau lokasi yang strategis menjadi salah satu faktor penting 

dalam melakukan penetrasi pemasaran sebuah produk. Lokasi strategis 

merupakan lokasi yang berorientasi kepada nasabah, dekat dengan pusat 

perbelanjaan, transportasi yang mudah, dan dekat dengan lokasi bisnis 

lainnya.37 Selain lokasi yang strategis, penyebaran unit pelayanan atau 

pemasaran produk yang ditawarkan perbankan syariah juga harus dapat 

mencapai pelosok desa. Hal ini merupakan suatu keharusan apabila ingin 

melakukan penetrasi pasar dengan baik. Sistem kerja sama (partnership) 

juga dapat dilakukan agar informasi terkait jasa yang ditawarkan perbankan 

                                                           
35Lili Adi Wibowo, Donni Juni Priansa, Manajemen Komunikasi dan Pemasaran, (Bandung: 

Alfabeta, 2017), 117. 
36Khaerul Umam, Manajemen Perbankané, 292. 
37Fatimah, Elisabeth Yansye Metekohy, ñStrategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah 

Pada Bank X Syariah Cabang Tangerang Selatanò, Jurnal Ekonomi dan Bisnis, (Depok: Politeknik 

Negeri Jakarta), Vol. 11/No. 2/Desember 2012, (75-82), 80. 
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syariah sampai dan menyebar hingga kepelosok-pelosok daerah.38 Hal ini 

dapat diartikan bahwa penyebaran informasi kepelosok desa ini bertujuan 

untuk memberikan informasi kepada seluruh lapisan masyarakat terkait 

produk-produk yang ditawarkan oleh perbankan syariah. 

4. Promotion (Promosi)  

Promosi merupakan suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan 

dan membujuk konsumen tentang produk terbaru dari perusahaan. Promosi 

dapat dilakukan dengan iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan maupun 

publisitas.39 Dalam pemasaran produk, efektivitas dari promosi atau iklan 

dapat digunakan untuk menanamkan brand image dan agar diketahui 

masyarakat luas. Apabila masyarakat sudah mengenal, mengetahui, atau 

bahkan menanamkan brand image pada suatu lembaga, maka lembaga 

tersebut akan menjadi lebih mudah dalam menjual produk nya.40 Apabila 

dikaitkan dengan perkembangan perbankan syariah, kurangnya promosi dan 

sosialisasi yang dilakukan oleh perbankan syariah menjadi salah satu sebab 

melambatnya perkembangan perbankan syariah saat ini.  

Strategi promosi dapat dilakukan melalui berbagai sarana. Tujuannya 

adalah untuk menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan serta 

menarik minat calon nasabah baru.  Ada beberapa strategi promosi yang 

dapat digunakan yaitu: 

                                                           
38Khaerul Umam, Manajemen Perbankané, 292. 
39Lili Adi Wibowo, Donni Juni Priansa, Manajemen Komunikasi..., 118. 
40Khaerul Umam, Manajemen Perbankané, 293. 
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a. Iklan (Advertising) 

Iklan dapat dilakukan dalam strategi promosi seperti menayangkan 

produk yang ditawarkan melalui surat kabar, radio, televisi, pemasangan 

reklame dan spanduk, serta brosur yang dibagikan kepada masyarakat. 

Tujuan adanya pengiklanan  adalah guna menarik calon pembeli dengan 

menonjolkan keunggulan barang atau produk yang di tawarkan. 

pengiklanan selalu menekan point plus berupa kelebihan dan 

keistimewaan barang dagangannya. Akan tetapi yang perlu diperhatikan 

adalah dalam pengiklanan tidak boleh terlalu berlebihan mengunggulkan 

produk sehingga dapat membohongi calon pembeli atau nasabah karena 

dalam islam hal tersebut dinamakan najasy. 

b. Penjualan Tatap Muka (Personal Selling) 

Penjualan tatap muka biasanya dilakukan melalui para penjual, 

yang dikenal dengan sebutan pramuniaga, wiraniaga atau sales yang 

mendatangi pembeli kerumah-rumah, yang berhadapan langsung dan 

mempengaruhi calon pembeli dengan segala cara berkomunikasi. 

c. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi ini sebagai usaha promosi yang dilakukan dengan harapan 

meningkatkan penjualan dalam jangka pendek. Misalnya memberikan 

discount khusus agar calon konsumen tertarik untuk membeli.41 

                                                           
41Buchari Alma, Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2009), 

148-149. 
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d. Penjualan langsung (Direct Marketing) 

Penjualan langsung dapat dilakukan oleh marketing pemasaran 

kepada masyarakat dengan memasarkan produk-produk yang 

ditawarkan secara langsung agar masyarakat merasa tertarik untuk 

menggunakan produk dan jasa bank tersebut. 

e. Publisistas (Public Relation) 

Strategi publisitas ini dimaksudkan untuk menjaga hubungan baik 

dengan seluruh masyarakat yang berada diwilayah operasional cabang. 

Misalnya ikut berpartisipasi dalam kegiatan sosial dan 

kemasyarakatan.42 Selain menjaga hubugan baik antara lembaga atau 

perusahaan dengan masyarakat, strategi ini juga berperan untuk 

mengenalkan keberadaan dan citra lembaga atau perusahaan kepada 

masyarakat luas. 

5. People (Orang)  

Orang atau target pemasaran dalam sebuah lembaga atau perusahaan 

sering disebut sebagai sumber daya manusia (SDM). Sumber daya manusia 

perbankan syariah berkaitan erat dengan tingkat kepuasan nasabah baik 

secara langsung maupun tidak langsung, hal ini dikarenakan sumber daya 

manusia perbankan syariah akanselalu berhubungan dengan nasabah. 

Sumber daya manusia yang dimiliki perbankan syariah saat ini masih 

                                                           
42Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Bank Syariah, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2014), 

110. 
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tergolong kurang, baik dari segi kuantitas maupun kualitasnya.Hal ini juga 

memicu tingkat minat dan kepuasan nasabah dalam menggunakan produk. 

Penempatan sumber daya manusia sesuai dengan kapasitasnya juga menjadi 

salah satu strategi yang harus diterapkan agar tidak keliru sehingga akan 

berakibat fatal terhadap tingkat kepuasan nasabah dalam jangka panjang.43 

Hal ini sangat berpengaruh karena apabila SDM perbankan syariah 

diposisikan sesuai dengan kemampuannya maka berdampak pada pelayanan 

yang baik kepada nasabah sehingga akan meningkatkan kenyamanan dan 

kepuasan nasabah. Apabila nasabah merasa nyaman tentu akan 

meningkatkan minat nasabah dalam menggunakan jasa perbankan syariah. 

6. Process (Proses) 

Proses atau mekanisme pelayanan produk secara efektif dan efisien  

dalam perbankan syariah sangat perlu untuk ditingkatkan dan dikembangkan 

mulai dari penawaran produk sampai pada penanganan keluhan dari nasabah 

perbankan syariah. Proses menjadi salah satu unsur penting dalam 

pengembangan perbankan syariah untuk menghasilkan produk jasa dengan 

mekanisme yang dapat berjalan secara efektif dan efisien serta dapat 

diterima dengan baik oleh nasabah perbankan syariah.44 

Proses menjadi salah satu pertimbangan dari nasabah untuk memilih 

menggunakan jasa perbankan syariah atau tidak. Karena pada dasarnya 

                                                           
43Khaerul Umam, Manajemen Perbankané, 293. 
44Ibid., 294. 
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masyarakat akan memilih menggunakan jasa dengan proses yang tidak 

terlalu rumit dan juga dengan mekanisme pelayanan yang baik. Disinilah 

perbankankan syariah dituntut untuk meningkatkan keefektivan proses dan 

mekanisme pelayanan agar meningkatkan minat masyarakat menggunakan 

jasa perbankan syariah. 

7. Physical evidence (Bukti Fisik)  

Bukti fisik dari produk berupa barang akan sangat mudah untuk dilihat, 

dinilai, maupun diukur. Berbeda dengan produk berupa jasa seperti yang 

ditawarkan oleh perbankan.Produk jasa yang ditawarkan perbankan syariah 

bersifat in-tangible atau tidak dapat diukur secara fisik, akan tetapi  lebih 

mengarah kepada rasa atau testimoni dari pihak yang telah menggunakan 

jasanya. Bentuk dan cara pelayanan yang diberikan perbankan syariah 

kepada nasabahnya dapat digunakan sebagai bukti fisik (Physical evidence) 

bagi nasabahnya. Harapannya, dikemudian hari nasabah dapat memberikan 

tertimoni yang positif kepada masyarakat umum. Hal ini juga 

akanmemberikan dampak yang lebih baik dalam perkembangan perbankan 

syariah dimasa yang akan datang.45 Oleh karena itu, perbankan syariah 

sangat perlu meningkatkan kualitas pelayanan sebagai bukti nyata pelayanan 

yang baik terhadap nasabah pengguna produk yang ditawarkan perbankan 

syariah tersebut serta digunakan untuk meningkatkan kepuasan nasabah 

sebagai bukti fisik produk jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik. 

                                                           
45Ibid.,  294. 
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F. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

1. Pengertian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) berdasarkan Undang-Undang 

Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah dalam pasal 1 disebutkan 

bahwa BPRS merupakan Bank Syariah yang dalam kegiatannya tidak 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran.46 

Menurut Jianti, Bank Pembiayaan Rakyat Syariah adalah bank yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalulintas pembayaran. BPRS 

merupakan badan usaha yang setara dengan bank perkreditan rakyat 

konvensional dengan bentuk hukum perseroan terbatas.47 

 

BPR Syariah dapat dikatakan sebagai  lembaga keuangan syariah yang 

memiliki kegiatan seperti bank umum syariah hanya saja BPR Syariah tidak 

melakukan kegiatan jasa (service) yang hanya dilakukan oleh bank umum 

syariah serta lingkup usaha yang terbatas. 

Kegiatan yang dilakukan BPRSyariah yakni memfasilitasi fungsi 

intermediasi dengan menyediakan akad atau kontrak yang diterapkan sesuai 

denganketentuan syariah. Secara umum, kegiatan usaha BPRSyariah adalah 

sebagai berikut: 

 

 

                                                           
46Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankané,  125. 
47Fadhil Muhammad Naufal, Achmad Firdaus, ñAnalisis Efisiensi Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah (BPRS) Wilayah Jobodetabek dengan Pendekatan Two Stage Data Envelopment Analysis 

(DEA)ò Equilibrium: Jurnal Ekonomi Syariah, (Bogor: STEI Tazkia), Vol. 5/ No.2/2017. (196-220),  

201. 
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a. Kegiatan penghimpunan dana dari masyarakat. 

Kegiatan penghimpunan dana ini dapat dilakukan dalam bentuk 

simpanan dan investasi. Dana simpanan berupa tabungan berdasarkan 

akad wadiah (titipan)atau akad lain yang tidak bertentangan dengan 

prinsip syariah. Sedangkan dana investasi berupa deposito yang 

dilaksanakan berdasarkan akad mudharabah (Bagi hasil) atau akad lain 

yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah. 

b. Kegiatan penyaluran dana kepada masyarakat. 

c. Menempatkan dana pada bank syariah lain. 

d. Memindahkan Uang (Transfer). 

e. Menyediakan produk atau kegiatan usaha lain yang sesuai dengan 

prinsip syariah berdasarkan persetujuan Bank Indonesia.48 

2. Sejarah berdirinya Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Bank Pengkreditan Rakyat pertama kali diakui dalam Pakto tanggal 27 

Oktober 1988 sebagai bagian dari paket kebijakan keuangan, moneter dan 

perbankan. Sedangkan pembangunan BPR dengan prinsip syariah diawali 

dengan perkembangan lembaga-lembaga keuangan di Indonesia yang turut 

serta dalam memengaruhi berdirinya Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. 

Keberadaan lembaga keuangan tersebut dipertegas oleh gagasan dalam 

mendirikan bank syariah pada tingkat nasional yaitu Bank Muamalat  

Indonesia (BMI) yang berdiri di Indonesia pada tahun 1992 akan tetapi 

                                                           
48M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2012), 201-202. 
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lingkup kegiatan Bank Muamalat Indonesia hanya terbatas pada wilayah-

wilayah tertentu, sehingga perlu adanya peran Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah yang dapat digunakan dalam menangani permasalahan keuangan 

masyarakat diwilayah kabupaten, kecamatan, dan desa. 

Pada 8 Oktober 1990, terdapat tiga Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

yang telah mendapatkan ijin prinsip dari Menteri Keuangan RI dan pada 

tanggal 25 Juli 1991, ketiga Bank Pembiayaan Rakyat Syariah itu 

mendapatkan ijin usaha dari Menteri Keuangan RI. Ketiga BPR Syariah 

tersebut yaitu: 

a. PT. BPR Dana Mardhatillah, Kec. Margahayu, Bandung. 

b. PT. BPR Berkah Amal Sejahtera, Kec. Padalarang, Bandung. 

c. PT. BPR Amanah Rabbaniyah, Kec. Banjaran, Bandung. 

Lembaga-Lembaga penunjang dalam pembentukan BPR Syariah adalah: 

a. Institute for Syariah Economic Development (ISED) 

Tugas dari lembaga ISED ini adalah melaksanakan program 

pendidikan atau bantuan teknis pendirian BPR Syariah di Indonesia 

khususnya dilakukan pada daerah atau wilayah yang berpotensi. 

b. Yayasan Pendidikan dan Pengembangan Bank Syariah (YPPBS) 

YPPBS ditugaskan dalam membantu perkembangan BPR Syariah 

di Indonesia.49 

                                                           
49Heri Sudarsono, Bank & Lembaga Keuangan Syariah Deskripsi dan Ilustrasi, (Yogyakarta: 

Ekonisia, 2012), 94. 
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Sejarah pembentukan BPR Syariah ini menjadi tonggak awal dari 

perkembangan BPR Syariah yang ada di Indonesia saat ini.Serta turut serta 

berperan dalam kemajuan lembaga keuangan dengan prinsip syariah saat ini. 

3. Kedudukan Hukum Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Kekuatan hukum yang mendasari berdirinya BPR Syariah adalah 

Undang-Undang No. 21 tahun 2008 tentang Perbankan Syariah.Undang-

Undang ini mengatur tentang kegiatan-kegiatan yang dilakukan BPR 

Syariah. Pada pasal 21 Undang-Undang No. 21 Tahun 2008 membahas 

tentang kegiatan usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah dan pada pasal 25 

membahas tentang kegiatan yang tidak boleh dilakukan oleh BPR Syariah.50 

Peraturan Bank Indonesia No. 11/23/PBI/2009 tentang Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah juga menjadi landasan hukum yang mengatur 

tentang BPR Syariah. Dalam Peraturan Bank Indonesia No. 11/23/PBI/2009 

tentang Bank Pembiayaan Rakyat Syariahmembahas mulai dari ketentuan 

umum, perizinan, pendirian kantor BPR Syariah, pencabutan izin usaha, 

penutupan, hingga sanksi yang diberikan kepada BPR Syariah apabila 

melanggar ketentuan hukum dan peraturan yang berlaku.51Selain itu, 

Peraturan Otoritas Jasa Keuangan No. 3/POJK.03/2016 juga mengatur 

tentang Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. POJK No. 3/POJK.03/2016 

hampir sama dengan Peraturan Bank Indonesia, akan tetapi dalam POJK 

                                                           
50Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankan.., 134-136. 
51Peraturan Bank Indonesia, No. 11/23/PBI/2009, dalam www.ojk.go.id, diunduh pada Senin, 31 

Desember 2018, pukul 07:11 WIB. 

http://www.ojk.go.id/


38 
 

 
 

No.3/POJK.03/2016  lebih menjelaskan prosedur yang harus dilakukan BPR 

Syariah yang berkaitan dengan Otoritas Jasa Keuangan seperti prosedur 

pengajuan izin usaha dan permohonan pencabutan izin usaha kepada OJK52 

Ketiga landasan hukum tentang Bank Pembiayaan Rakyat Syariah ini 

menjadi dasar dan kekuatan pendirian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

dengan menjalankan aktivitas dan kegiatan sesuai dengan undang-undang 

dan peraturan yang berlaku. 

4. Produk-Produk Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Jenis-jenis produk yang terdapat dalam usaha Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah adalah sebagai berikut: 

a. Produk Funding (Penghimpunan Dana) 

1) Tabungan Wadiah 

Simpanan ini di lakukan dengan menggunakan prinsip wadiah 

atau titipan yang tidak menanggung resiko kerugian. Bank hanya 

akan memberikan bonus dari bagi hasil keuntngan yang diperoleh 

bank atas jasa pembiayaan kepada nasabahnya. 

2) Deposito Wadiah Mudharabah 

BPR Syariah jugan menerima tabungan berjangka (time 

investment account) yang biasanya disebut dengan deposito.Akad 

yang dilakukan dalam produk ini dapat menggunakan akad wadiah 

                                                           
52Peraturan Otoritas Jasa Keuangan No. 3/POJK.03/2016, dalam www.ojk.go.id, diunduh pada 31 

Desember 2018, pukul 7:16 WIB. 

http://www.ojk.go.id/
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atau dapat menggunakan akad Mudharabah. Biasanya dalam 

penerapan produk deposito atau tabungan berjangka ini memiliki 

jangka waktu 1 bulan, 2 bulan, 6 bulan, dan 12 bulan dengan 

menyertakan dana sebagai bentuk penyertaan modal sementara. 

Dalam produk deposito ini nasabah mendapatkan bonus keuntungan 

dari bagi hasil yang diperoleh bank. 

3) Fasilitas Penitipan Dana 

Produk penghimpunan dana dalam BPR Syariah juga dapat 

digunakan untuk menetipkan sedekah, infak, zakat, tabungan haji, 

tabungan Qurban, tabungan aqiqah, tabungan pendidikan, tabungan 

pemilikan kendaraan, tabungan pemilikan rumah, dan lain 

sebagainya. 

b. Produk Lending (Penyaluran dana) 

1) Pembiayaan Mudharabah 

2) Musyarakah 

3) Murabahah.53 

c. Selain produk utama diatas, BPR Syariah juga dapat digunakan sebagai 

baitul mal yang menerima dana sosial seperti zakat, infak dan 

sebagainya kemudian disalurkan dalam bertuk pembiayaan qardhul 

hasan. 

                                                           
53Heri Sudarsono, Bank & Lembaga Keuangan..., 95-97. 
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Pembatasan lingkup kegiatan BPR Syariah ditegaskan dalam pasal 27 

SK Direktur BI No. 32/36/KEP/DIR/1999. Kegiatan operasional BPR 

Syariah meliputi: 

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan yang 

meliputi: 

1) Tabungan berdasarkan prinsip wadiah atau mudharabah. 

2) Deposito berjangka berdasarkan prinsip mudharabah. 

3) Bentuk lain yang menggunakan prinsip wadiah atau mudharabah 

b. Melakukan Penyaluran dana melalui: 

1) Transaksi jual-beli berdasarkan prinsip 

a) Mudharabah 

b) Istishna 

c) Ijarah 

d) Salam 

e) Jual-beli lainnya 

2) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan prinsip: 

a) Mudharabah 

b) Musyarakah 

c) Bagi hasil lainnya 

3) Pembiayaan lain berdasarkan prinsip: 

a) Rahn 

b) Qardh 

c. Melakukan kegiatan lain yang lazim dilakukan BPR Syariah sepanjang 

disetujui Dewan Syariah Nasional. 

BPR Syariah tidak diizinkan untuk menerima dana simpanan dalam 

bentuk giro sekalipun hal itu dilakukan dalam bentuk wadiah.54 

 

5. Perkembangan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah di Indonesia 

Perkembangan BPR Syariah pada awal mendapatkan ijin usaha terdiri 

dari tiga bank pembiayaan rakyat syariah, berdasarkan data dari Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK) disebutkan bahwa pada akhir tahun 2013 jumlah bank 

                                                           
54Ibid.,  97-98. 
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pembiayaan rakyat syariah mencapai 163 buah. Dan pada periode 2013-2018 

saat ini, jumlah Bank Pembiayaan Rakyat Syariah mencapai 168 buah .55 

Berdasarkan dari data yang diproleh diatas, perkembangan bank 

pembiayaan rakyat syariah ini tidak terlalu pesat. Hal ini dapat dilihat dari 

pertambahan jumlah bank pembiayaan rakyat syariah yang tidak signifikan 

yakni sebesar 5 bank dalam kurun waktu lima tahun. 

Dilihat dari sebuah penelitian melalui beberapa uji variabel yang telah 

dilakukan di sebuah BPR Syariah tidak berpengaruh secara signifikan. Hal 

ini disebabkan oleh ruang lingkup dari BPR Syariah yang masih sempit dan 

kecil jika dibandingkan dengan Bank Umum Syariah dan Unit Usaha 

Syariah lainnya. Kurangnya sumber daya manusia yang diandalkan BPR 

Syariah dalam hal kepuasan nasabah masih kurang seperti dalam hal 

memberikan kepercayaan nasabahnya dalam bertransaksi, dan memberikan 

rasa aman karena dua variable ini dapat memberikan kenyamanan kepada 

nasabah dalam bertransaksi.56 Hal ini menunjukkan bahwa meskipun ada 

sedikit perkembangan dari BPR Syariah, namun perkembangan itu belum 

signifikan. Oleh karena itu, perlu adanya inovasi-inovasi dalam peningkatan 

mutu dan kualitas yang harus digagas oleh BPR Syariah agar BPR Syariah 

semakin berkembang dengan pesat. 

                                                           
55Statistik Perbankan Syariah, Oktober 2018, dalam www.ojk.go.id diunduh pada Kamis, 10 

Januari 2019, pukul 12:12. 
56Hermanto, ñPengaruh Kualitas Pelayanan SDM Bank Syariah terhadap Kepuasan Nasabah: 

Studi pada BPRS Berkah Ramadhanò Jurnal Etikonomi (Jakarta: Universitas Prof. Muhammadiyah Dr. 

Hamka) Vol.12/No.1/April 2013. (77-92),  86. 

http://www.ojk.go.id/


BAB III  

METODE PENELITIAN  

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 

mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.1 Dalam metode 

penilitian, terdapat beberapa instrumen yang perlu diperhatikan seperti jenis dan 

sifat penelitian, sumber dalam memperoleh data, teknik pengumpulan data, dan 

analisis data yang diperoleh untuk menghasilkan sebuah penelitian ilmiah. Jenis 

penelitian yang digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah jenis penelitian 

lapangan atau Field Research. Penelitian lapangan adalah penelitian yang 

dilakukan lapangan atau lokasi penelitian, tempat yang dipilih untuk menyelidiki 

gejala objektif yang terjadi untuk penyusunan laporan ilmiah.2 Oleh karena itu, 

penelitian ini dilakukan di PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur sebagai 

lokasi atau tempat peneliti melakukan pengamatan dan penelitian. 

Sifat penelitian yang akan digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah 

sifat deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif merupakan penelitian dengan 

menggambarkan atau melukiskan keadaan subyek dan obyek yang diteliti baik 

perorangan, lembaga, masyarakat luas, maupun obyek lain sesuai dengan fakta 

                                                           
1Sugiyono, Cara Mudah Menyusun: Skripsi, Tesis, dan Disertasi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 18. 
2Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Penelitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: Rineka 

Cipta, 2006), 96. 
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yang tampak.3 Sedangkan penelitian kualitatif merupakan suatu gambaran 

kompleks, meneliti kata-kata, laporan terinci dari pandangan responden dan 

melakukan studi pada situasi yang alami.4 Sehingga dapat peniliti artikan 

penelitian deskriptif kualitatif adalah penelitian dengan menggambarkan objek 

yang akan diteliti secara kompleks melalui kata-kata dari pandangan responden.  

Penelitian deskriptif kualitatif dalam penelitian ini adalah peneliti akan 

menggambarkan data dan informasi yang lebih menekankan kepada makna 

berdasarkan data-data berhubungan dengan strategi penghimpunan dana produk 

tabungan pendidikan aman syariah pada PT. BPRS Aman Syariah Lampung 

Timur. 

B. Sumber Data 

Sumber data dalam sebuah adalah subjek dari mana data diperoleh.   

Penelitian ini berasal dari dua sumber data yang peneliti peroleh dalam 

pembuatan hasil penelitian dan penguatan data yakni sumber data primer dan 

sumber data sekunder sebagai berikut: 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah data yang diperoleh langsung oleh 

peneliti dari sumber utamanya.5 Peneliti akan memperoleh data primer 

                                                           
3Hadari Nawawi, Metode Penelitian Bidang Sosial, (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press, 

2012), 67. 
4Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertasi, dan Karya Ilmiah, (Jakarta: 

Kencana, 2011), 34. 
5Suraya Murcitaningrum, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Bandar Lampung: Taôlim 

Press, 2013), 26. 
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yang bersumber dari Bapak Sugiyanto sebagai Direktur PT. BPRS Aman 

Syariah, Bapak Miftahul Fajar sebagai Kepala Bagian Marketing PT. 

BPRS Aman Syariah, serta Bapak Ikhwan Nur Ayudin dan Ibu Gesang 

Bayu Winingsih sebagai Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah data yang diperoleh dari catatan, buku, 

majalah berupa laporan keuangan publikasi perusahaan, buku sebagai teori 

dan lain sebagainya.6 Peneliti menggunakan beberapa referensi penunjang 

yang merupakan literatur terkait strategi pemasaran produk perbankan baik 

dari buku, jurnal, maupun website yang menunjang penguatan data dan 

teori yang berkaitan dengan judul  penelitian. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah prosedur yang sistematik dan standar 

untuk memperoleh data.7 Teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan dalam 

pembuatan penelitian ini adalah: 

1. Wawancara 

Wawancara adalah suatu proses interaksi dan komunikasi.8 

Komunikasi dijalin oleh peneliti dengan sumber data primer dalam 

menjalin silaturahim dan memperoleh data-data yang menunjang 

                                                           
6V. Wiratna Sujarweni, Metode Penelitian Lengkap, Praktis, dan Mudah dipahami, (Yogyakarta: 

PT. Pustaka Baru, 2014), 74. 
7Muhammad Nazir, Metode Penelitian, (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2009), 211. 
8Sofian Efendi, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: LP3ES, 2012), 2017. 
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pembuatan penelitian ini. Wawancara digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan 

untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti.9  

Wawancara dalam proses penelitian ini akan dilakukan dengan 

Bapak Sugiyanto sebagai Direktur PT. BPRS Aman Syariah, Bapak 

Miftahul Fajar sebagai Kepala Bagian Marketing PT. BPRS Aman Syariah, 

serta Bapak Ikhwan Nur Ayudin dan Ibu Gesang Bayu Winingsih sebagai 

Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah. 

2. Dokumentasi 

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu, dokumen 

dapat berbentuk tulisan, gambar, karya dan lain sebagainya.10 Metode 

dokumentasi adalah metode yang digunakan sebagai laporan tertulis dari 

suatu peristiwa yang isinya terdiri atas penjelasan dan pemikiran-pemikiran 

atas peristiwa itu dan peneliti dengan sengaja untuk penyimpanan atau 

menemukan keterangan mengenai peristiwa itu.11 Data dokumentasi 

dilakukan peneliti dengan cara mengumpulkan gambaran PT. BPRS Aman 

Syariah, brosur, formulir, dan hal-hal lain yang terkait dengan produk 

tabungan pendidikan PT. BPRS Aman Syariah.   

                                                           
9Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2016), 137. 
10Ibid.,  240. 
11Winarno Surakhmad, Pengantar Penelitian Ilmiah Dasar Metode Tekhnik, (Bandung: Tarsito, 

1990), 134. 
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D. Teknik Analisa Data 

Teknik yang digunakan peneliti dalam menganalisa data penelitian adalah 

teknik analisis data kualitatif dengan cara berfikir induktif. Teknik analisis data 

kualitatif adalah upaya yang dilakukan peneliti dalam menganalisis data dengan 

jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mensintesiskan, mencari dan menemukan pola, menemukan 

apa yang penting, dan memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang 

lain.12 Sedangkan metode berfikir induktif adalah prosedur proses berawal dari 

proposisi-proposisi khusus (sebagai hasil pengamatan) dan berakhir pada suatu 

kesimpulan (pengetahuan baru) berupa azaz umum.13  

Sehingga teknik analisis data kualitatif dengan cara berfikir induktif dapat 

peneliti artikan sebagai teknik menganalisis data dan informasi yang peneliti 

peroleh dan mendeskripsikan dengan bahasa yang ilmiah berawal dari fakta-fakta 

khusus lalu diakhiri dengan kesimpulan. Proses analisis data penelitian yang 

peneliti lakukan dalam penelitian ini dimulai dari identifikasi masalah, 

menemukan fakta-fakta konkrit dan kemudian ditarik kesimpulan dengan cara 

menjelaskannya secara deskriptif. Sehingga dalam penulisan ini peneliti akan 

menganalisis mengenai fakta-fakta terkait Strategi penghimpunan dana produk 

tabungan pendidikan aman syariah (Tapenas) di PT. BPRS Aman Syariah. 

                                                           
12Lexy Moloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2009), 

248. 
13Masri Sangaribun dan Sofyan Efendi, Metodologi Penelitian Survey, (Jakarta: LP3ES, 1989), 

10. 



BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Sejarah PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia didorong oleh 4 (empat) 

alasan utama yaitu : 

a. Adanya kehendak sebagian masyarakat untuk melaksanakan transaksi 

perbankan atau kegiatan ekonomi secara umum yang sejalan dengan 

nilai dan prinsip syariah,  

b. adanya keunggulan sistem operasional dan produk perbankan syariah, 

c. adanya pengawasan dan pembinaan dari Bank Indonesia, 

d. adanya Lembaga Penjamin Simpanan (LPS). 

Keempat alasan tersebut berlaku pula di wilayah Kabupaten Lampung 

Timur,  maka beberapa tokoh praktisi Lembaga Keuangan Mikro Syariah 

(BMT) di Sekampung bercita-cita mendirikan Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah dengan nama PT. BPRS Aman Syariah sebagai  Community bank 

yaitu bank yang fokus melayani masyarakat di wilayah cakupan layanannya 

dengan menerapkan strategi bersaing yang memanfaatkan potensi muatan 

lokal (local content) dengan berbagai dimensi. Maka didirikan PT. BPRS 

Aman Syariah dengan dengan potensi muatan lokal berupa permodalan, 

penghimpunan dana, penyaluran dana, pengurus, pegawai  yang  berasal dari 
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masyarakat  Lampung Timur khususnya berdomisili di Kecamatan 

Sekampung. 

Berlandaskan UU No. 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah dan 

PBI No.11/23/PBI/2009 tanggal 1 Juli 2009 tentang Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah serta SE BI No. 11/34/DPbS tanggal 23 Desember 2009 

perihal Bank Pembiayaan Rakyat Syariah  maka di Kecamatan Sekampung 

Kabupaten Lampung Timur direncanakan mendirikan PT. BPRS AMAN 

SYARIAH sebagai community bank. Sesuai dengan PBI No.11/23/PBI/2009 

BPRS hanya dapat didirikan dengan izin Bank Indonesia yaitu izin prinsip 

dan izin usaha. Untuk izin prinsip salah satunya adanya studi kelayakan 

menegenai peluang pasar dan potensi ekonomi.  

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur didirikan berdasarkan Rapat 

Calon Pemegang Saham pada tanggal 17 Maret 2012 oleh 17 orang calon 

pemegang saham. PT BPRS Aman Syariah Lampung Timur mendapatkan 

badan hukum perseroan terbatas (PT) berdasarkan Akta Pendirian PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur No. 15 tanggal 11 Pebruari 2014 oleh 

Notaris Abadi Riyantini, S.H. dan pengesahan Badan Hukum PT dari 

Kementerian Hukum dan Hak Azasi Manusia (Menkumham) Nomor : AHU-

10.01982.PENDIRIAN-PT.2014 tanggal 13 Pebruari 2014 serta Surat 

Otoritas Jasa Keuangan Nomor : S-2/PB.1/2014 tentang Pemberian Izin 

Prinsip Pendirian PT. BPRS Aman Syariah pada tanggal 28 Januari 2014 

dan Mulai beroperasi pada tanggal 30 Desember 2014 berdasarkan Surat 
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Otoritas Jasa Keuangan Nomor : S-237/PB.131/2014 tentang Pemberian Izin 

Usaha pada tanggal 30 Desember 2014. Dalam operasioanalnya PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur dikelelola oleh Direksi serta jajaran 

karyawan dan diawasi oleh Dewan Komisaris. Hasil pengelolaan yang 

dilakukan oleh Direksi dan pengawasan yang dilakukan Dewan Komisaris 

serta pengawasan secara syariah oleh Dewan Pengawas Syariah (DPS) 

dilaporkan dalam Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS). 

PT. BPRS Aman Syariah merupakan badan usaha yang berbentuk 

Perseroan Terbatas (PT) dan BPRS merupakan singakatan dari Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah sedangkan Aman Syariah merupakan nama dari 

badan usaha tersebut. PT. BPRS Aman Syariah merupakan badan usaha 

dalam bidang perbankan syariah yaitu mengenai pembiayaan dan simpanan 

pola syariah. 

Kantor PT BPRS Aman Syariah terletak di Dusun IV Desa 

Sumbergede Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung Timur Provinsi 

Lampung. Lokasi kantor PT BPRS Aman Syariah sangat strategis karena 

berada pada jalan utama desa Sumbergede yang ramai dilalui masyarakat. 

 

2. Tujuan PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

Tujuan Pendirian PT. BPRS Aman Syariah Lampung yaitu untuk 

meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat di wilayah Lampung 

Timur dan sekitarnya melalui : 
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a. Pemberian pelayanan jasa perbankan bagi pengusaha kecil di pedesaan 

yang mudah, aman, islami dengan prinsip bank yang sehat dan sesuai 

dengan peraturan yang berlaku. 

b. Membuka dan memperluas lapangan dan kesempatan kerja bagi 

masyarakat. 

c. Berpartisipasi dalam upaya memberantas para pelepas uang (rentenir). 

d. Terciptanya ukhuwah islamiyah yang semakin berkualitas baik antara 

nasabah dengan BPR Syariah sebagai pelaksana amaliah, maupun di 

antara nasabah BPR Syariah. 

e. Mendidik masyarakat untuk selalu memikirkan masa depan dan tidak 

hanya menggantungkan kepada nasib, namun lebih menekankan kepada 

usaha. 

 

3. Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

Struktur organisasi tertinggi PT BPRS Aman Syariah adalah Rapat 

Umum Pemegang Saham (RUPS) yang membawahi Dewan Komisaris H. 

Mahfud, S.Ag, MH dan H. Suwitarjo, S.Pd.I. Dewan Direksi Rafiq Kausar, 

S.Kom dan Sugiyanto S.E dan Dewan Pengawas Syariah (DPS) H. Agus 

Wibowo, S.Pd.I, M.M dan H. Mohamad Taufik Hidayat, M.Si. Dalam 

pengelolaannya Dewan Direksi membawahi bagian operasional, bagian 

umum dan SDM serta bagian marketing penyaluran dan pendanaan, selain 

itu membawahi Internal Audit. 
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Gambar 1: Struktur Organisasi PT. BPRS Aman Syariah 

RUPS 

PSP : H. Mahfud, S.Ag M.H  

PS Lain  

DEWAN KOMISARIS  

Komisaris Utama 

H. Mahfud, S.Ag M.H 

Komisaris 

H.Suwitarjo, S.Pd.I 

DEWAN PENGAWAS SYARIAH  

Ketua DPS 

Agus Wibowo, S.Pd,I M.M 

Anggota DPS 

H. Mohamad Taufik Hidayat, M.Si 

DEWAN DIREKSI  

Direktur Utama  

Rafiq Kautsar, S.kom 

Direktur  

Sugiyanto, S.E 
Internal Audit  

Dian Puspitasari 

Operasional 

1. Firmansyah 

2. Bella Valentina 

3. Ukhtiya Nur Aifah 

4. Ayu Anastavia 

5. Rahmat 

6. Nur Helma 

7. Maynasuri 

Umum 

1. Sudibyo 

2. Muhsinin 

3. Suharyadi 

4. Ali Arifin  

5. Adi Pranoto 

Pembiayaan & Dana 

1. Miftahul Fajar 

2. Ikhwan Nur Ayudin 

3. Dedi Wahyudi 

4. Gesang 

5. Rosita Dewi 

6. Eka Wulandari 

7. Aditya Putra 

8. Haris Wijaya 

9. Eka   
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4. Produk-produk PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur 

a. Produk Pendanaan  

Produk ini menyangkut berbagai pelayanan untuk menarik dana 

masyarakat yang meliputi : 

1) Tabungan Khusus Wadiah (TAKWA) 

Tabungan ini pada hakekatnya merupakan dana masyarakat, 

tabungan dengan sistem wadiah ini dapat menampung berbagai 

komponen kepentingan Baitul Mal dan yang bersifat amanah 

lainnya, seperti zakat, infak, shadaqah, SPP, uang infak bangunan, 

dan amanah lainnya. Setoran dan pengambilan dapat dilakukan 

setiap hari kerja tanpa pembatasan jumlah dan frekuensinya. 

Minimum setoran tidak dibatasi mengingat amanah dengan 

orientasi non ekonomi. Bonus/jasa diberikan berdasarkan keputusan 

Direksi dengan persetujuan Dewan Pengawas karena simpanan ini 

bersifat amanah. 

2) Tabungan Mudharobah (TAMBAH)   

Tabungan mudharabah merupakan produk yang ditawarkan 

kepada masyarakat dengan sistem bagi hasil sesuai dengan nisbah 

yang telah disepakati oleh bank dan nasabah. Tabungan 

mudharabah pada PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur dibagi 

menjadi beberapa variasi produk simpanan, yaitu: 
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a) Tabungan Haji Mabrur  (TAJIMABRUR) 

Tabungan ongkos naik haji PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur ini merupakan produk simpanan guna 

menampung kepentingan kaum muslimin dan muslimat yang 

berniat menunaikan ibadah haji namun belum cukup untuk 

membayar lunas sekaligus. 

b) Tabungan Qurban Aman Syariah (TAQURBANAS) 

Tabungan qurban ini merupakan produk simpanan guna 

menampung kepentingan muslimin dan muslimat yang berniat 

untuk melaksanakan ibadah penyembelihan hewan qurban pada 

hari raya idul qurban/idul adha. Dalam hal ini PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur harus memberikan jaminan kepada 

pemilik dana, bahwa simpanan itu dapat diambil pada saat 

menjelang hari raya idul qurban/idul adha untuk dapat segera 

dibelikan hewan qurban. 

c) Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk para 

pelajar dan mahasiswa atau bagi orang tua yang ingin 

menyimpan dananya untuk kepentingan pendidikan selama 

menempuh pendidikan.  
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d) Tabungan Masa Tua (TAMATU) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk 

masyarakat dalam mencukupi kebutuhan dimasa tua nanti.  

e) Tabungan Anak Sejahtera (TABANAS) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan diperuntukan 

bagi orang tua atau masyarakat dalam membantu anaknya 

mempersiapkan masa depan yang lebih baik, seperti tabungan 

untuk membuatkan rumah, tempat usaha dan penambahan 

modal usaha sehingga anaknya kelak bisa hidup sejahtera. 

Ketentuan tabungan ini sama dengan tabungan lainnya. 

f) Tabungan Makbullah Umroh (TAMU) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan guna 

menampung kepentingan muslimin dan muslimat yang berniat 

untuk melaksanakan ibadah umroh. Ketentuan tabungan ini 

sama dengan tabungan lainnya. 

g) Tabungan Wisata (TAWA) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan untuk 

kepentingan wisata atau ziaroh, sehingga pelaksanaan wisata 

atau ziaroh bisa dijadwalkan kapan saja sesuai dengan dana 

yang sudah disiapkan. 
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h) Tabungan Keluarga Samara (TAKASMARA) 

Tabungan ini merupakan produk simpanan yang 

ditawarkan kepada para pemuda yang ingin membangun rumah 

tangga sakinah, mawwadah, wa rahmah guna mempersiapkan 

biaya pernikahan yang sudah direncanakan. Ketentuan 

tabungan ini sama dengan tabungan lainnya. 

i) Tabungan Idul Fitri (TIFI) 

Tabungan ini merupakan tabungan yang tujuanya untuk 

persiapan menjelang idul fitri bagi masyarakat. Ketentuan 

tabungan ini sama dengan tabungan lainnya. 

 

3) Deposito Mudharabah 

Deposito berjangka ini diperuntukkan bagi penyimpanan 

perorangan, perusahaan badan amal, organisasi sosial, koperasi dan 

segala lapisan masyarakat.  

Tabungan dan deposito nasabah akan disalurkan secara 

produktif dengan berdasarkan prinsip syariah serta bermanfaat 

yaitu: 

a) Aman dan terjamin. 

b) Mengikuti program penjaminan Pemerintah. 
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c) Bagi hasil yang kompetitif atau bonus yang menarik, diberikan 

setiap bulan secara otomatis masuk ke rekening tabungan 

nasabah. 

d) Dapat dijadikan jaminan pembiayaan. 

e) Membantu perencanaan dan program keuangan dan investasi 

nasabah. 

f) Berpartisipasi dalam pembangunan ekonomi daerah khusus 

usaha kecil. 

 

b. Produk Pembiayaan dan Penempatan Dana Kepada Nasabah 

Produk penyaluran dana masyarakat adalah merupakan kualitas 

aktiva sangat ditentukan oleh ketepatan dan efektifnya penempatan dana 

tersebut. Oleh kerena itu penyaluran dana masyarakat yang akan 

dikelola PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur yaitu sebagai 

berikut: 

1) Pembiayaan dengan transaksi jual beli berdasarkan prinsip : 

a) Murabahah 

b) Istishna 

c) Salam 

d) Ijarah 

e) Multi Jasa 

f) Jual beli lainnya 
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2) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan prinsip : 

a) Mudharabah 

b) Musyarakah 

3) Pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip : 

a) Rahn 

b) Qardh 

c) Qardhul Hasan 

d) Melakukan kegiatan lain yang lazim dilakukan PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur sepanjang disetujui oleh 

Dewan Pengawas Syariah. 

Produk-produk tersebut akan ditempatkan pada segmentasi bisnis 

sebagai bisnis kecil dan koperasi serta bisnis pertanian. Dalam 

segmentasinya Bisnis kecil dan koperasi termasuk pula di dalamnya : 

1) Industri kecil (home industry) 

2) Perdagangan kecil (retailer) 

3) Jasa konstruksi untuk keperluan uang muka (bukan bank garansi) 

4) Koperasi non KUD 

5) Lembaga pendidikan/college 

6) Pegawai pemerintah atau swasta. 

Pada segmentasi Bisnis pertanian termasuk di dalamnya : 

1) Tanaman pangan rakyat 

2) Perkebunan 
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3) Holtikultura 

4) Perikanan 

5) Peternakandari produksi sampai marketing. 

Sehubungan dengan penempatan dana masyarakat pada aktiva produkf 

adalah merupakan sumber penghasilan PT. BPRS Aman Syariah Lampung 

Timur maka sistem yang dilakukan adalah menggunakan manajemen 

pembiayaan melalui kebijakan dan prosedur pembiayaan yaitu PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur tidak hanya berorientasi pada fasilitas 

pembiayaan saja tetapi berorientasi pada bisnis nasabah (yakni seluruh 

kebutuhan nasabah baik pembiayaan dan maupun pelayanan lainnya). 

Pengawas bank berpendapat bahwa sistem ini akan lebih efisien dan efektif 

terutama apabila ditinjau dari segi manajemen resiko pembiayaan. 

 

B. Strategi Penghimpunan Dana Produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) 

Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) merupakan salah satu 

produk penghimpunan dana berupa tabungan atau simpanan yang diperuntukkan 

bagi para pelajar dan mahasiswa atau bagi orang tua yang ingin menyimpan 

dananya untuk kepentingan pendidikan selama menempuh pendidikan.  

Produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) ini sudah ada 

sejak pertama PT. BPRS Aman Syariah. Berdasarkan data yang peneliti peroleh, 

jumlah nasabah Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) mulai dari 
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tahun 2016 hingga akhir tahun 2018 berjumlah 8 orang nasabah dengan data 

sebagai berikut: 

   Tabel 4.1 Tabel Data Nasabah TAPENAS  

No Tahun Jumlah Nasabah 

1 2016 5 

2 2017 8 

3 2018 8 

Setelah dilakukan penelitian dan wawancara maka diketahui strategi 

penghimpunan dana pada produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah dilihat dari komponen 

bauran pemasaran meliputi: 

1. Strategi penghimpunan dana melalui komponen produk (product). 

Strategi penghimpunan dana yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah 

dilihat dari komponen produk (product), Bapak Sugiyanto sebagai Direktur 

PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur mengatakan keunggulan produk 

TAPENAS secara internal meliputi: 

a. Memiliki nisbah bagi hasil yang kompetitif, 

b. tabungan tidak ditentukan berapa besarannya, 

c. tabungan bisa disetorkan kapan saja, 1 

d. TAPENAS dikelola sesuai dengan prinsip syariah, 

                                                           
1 Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, Wawancara pada 19 Juni 

2019 pukul 16:30 WIB. 
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e. lebih aman karena dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS), 

f. setoran awal relatif murah, 

g. marketing melayani jemput bola.2 

Secara eksternal produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) ini diperuntukkan untuk para pelajar dan mahasiswa sehingga 

produk tapenas ini bisa melatih para pelajar dan mahasiswa agar gemar 

menabung sejak dini. Oleh karena itu, Otoritas Jasa Keuangan (OJK) 

mengeluarkan produk Simpanan Pelajar3 

 

2. Strategi penghimpunan dana melalui komponen harga (price) 

Komponen harga (price) yang ditawarkan oleh PT. BPRS Aman Syariah 

sebagai strategi penghimpunan dana pada produk Tabungan Pendidikan 

Aman Syariah (TAPENAS) adalah penawaran nisbah bagi hasil yang akan 

didapatkan oleh nasabah yaitu 27%. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

Bapak Miftahul Fajar sebagai Kepala Bagian Marketing, beliau mengatakan 

untuk tabungan pendidikan nisbahnya 27% untuk nasabah dan sisanya untuk 

Bank Aman Syariah. Keuntungan secara ekternal berupa kebebasan waktu 

untuk mengambil tabungan asal tetap sesuai dengan koridor kebutuhan 

pendidikan misalkan untuk keperluan semesteran.  

                                                           
2 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
3 Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, Wawancara pada 19 Juni 

2019 pukul 16:30 WIB. 
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Pembagian keuntungan yang dibagikan murni laba yang diperoleh dari 

penyaluran dana tersebut seperti margin, bagi hasil, dan ujrah yang 

didapatkan bank, kemudian dibagikan ketabungan-tabungan sesuai dengan 

porsinya masing-masing.4 

 

3. Strategi penghimpunan dana melalui komponen tempat (place) 

Berdasarkan komponen tempat (place), Ibu Gesang Bayu Winingsih 

sebagai Marketing Funding mengatakan bahwa untuk lingkupan Kabupaten 

Lampung Timur, di Sekampung ini sudah termasuk rame jadi sudah cukup 

strategis kalau tempatnya.5 

Menurut Bapak Miftahul Fajar selaku Kepala Bagian Marketing, lokasi 

atau tempat Bank Aman Syariah sudah strategis. Tempat atau lokasi PT. 

BPRS Aman Syariah dikatakan strategis karena yang pertama PT. BPRS 

Aman Syariah berada dipinggir jalan raya jalur utama Kabupaten. yang 

kedua, secara eksternal Kecamatan Sekampung merupakan salah satu lokasi 

yang cukup strategis karena di Kecamatan Sekampung berada ditengah 

antara Jalur Kabupaten Lampung Timur dan Juga jalur Kota Metro, selain 

itu dekat dengan fasilitas pendidikan seperti sekolahan khususnya di 

Kecamatan Sekampung, pasar, dan kantor Kecamatan.6 

                                                           
4 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
5 Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 24 Juni 2019 pukul 12:35 WIB. 
6 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
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4. Strategi penghimpunan dana melalui komponen promosi (promotion) 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Ikhwan Nur Ayudin 

sebagai Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

promosi yang biasa beliau lakukan yaitu personal selling atau penjualan 

tatap muka. Secara internal, media khusus dalam mempromosikan tabungan 

pendidikan sementara ini belum ada, masih berupa sosialisasi, untuk sosial 

medianya ada di Instagram Bank Aman Syariah dan di Facebook tetapi 

masih bersifat produk umum, belum khusus tetang TAPENAS. Bapak 

Ikhwan mengatakan bahwa sosialisasi terkait produk TAPENAS ini masih 

sangat kurang, yang paling sering disosialisasikan adalah tabungan wadiah 

dan deposito sehingga masyarakat lebih tertarik dengan menggunakan 

tabungan wadiah atau deposito.7 

Sedangkan berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Gesang Bayu 

Winingsih sebagai Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung 

Timur menyatakan bahwa memang belum ada media khusus dalam 

memasarkan produk TAPENAS biasanya melalui brosur, sosial media 

seperti Instagram, Facebook, dan Story WhatsApp pribadi, dan personal 

selling.8  

                                                           
7 Bapak Ikhwan Nur Ayudin Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 21 Juni 2019 pukul 13:15 WIB. 
8 Ibu Gesang Bayu Winingsih Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 24 Juni 2019 pukul 12:35 WIB. 
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Bentuk promosi secara eksternal yang akan dilakukan oleh PT. BPRS 

Aman Syariah berupa asuransi kesehatan. Sesuai hasil wawancara dengan 

Bapak Miftahul Fajar selaku Kepala Bagian Marketing mengatakan bahwa 

rencana kedepan ada wacana bahwa semua nasabah tabungan akan 

tergabung dengan asuransi kesehatan.9 

 

5. Strategi penghimpunan dana melalui komponen orang (people) 

Menurut Bapak Miftahul Fajar selakuk Kepala Bagian Marketing 

mengatakan bahwa selama ini, SDM yang digunakan untuk penghimpunan 

dana atau pendanaan masih marketing umum. Akan tetapi rencana yang akan 

datang untuk menyiapkan strategi baru yaitu tentang asuransi bagi nasabah 

TAPENAS, maka PT. BPRS Aman Syariah akan menerapkan beberapa 

kriteria untuk marketing yaitu: 

a. memiliki keampuan public speaking yang baik, 

b. menarik, 

c. memiliki kemampuan untuk membujuk calon nasabah, 

d. dan memiliki relasi.10 

Menurut Bapak Sugiyanto selaku Direktur PT. BPRS Aman Syariah 

mengatakan bahwa tidak ada sumber daya manusia (SDM) khusus yang di 

                                                           
9 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
10 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 9 Juli 2019 pukul 09:00 WIB 
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siapkan untuk penghimpunan dana produk TAPENAS, semua marketing 

bisa untuk melakukan penghimpunan dana.11 

Menurut Bapak Ikhwan Nur Ayudin sebagai Marketing Funding PT. 

BPRS Aman Syariah secara eksternal SDM utama yang dituju untuk 

TAPENAS ini adalah pelajar disekolahan. Sosialisasi terkait TAPENAS 

sudah Bapak Ikhwan lakukan untuk SDM orang tua pelajar di segmen pasar , 

puskesmas, KUA, sedangkan untuk pelajarnya di sekolah-sekolah.12 

 

6. Strategi penghimpunan dana melalui komponen proses (process) 

Proses yang dilakukan untuk menjadi nabah produk TAPENAS telah 

diatur dalam ketentuan yang telah ditetapkan oleh PT. BPRS Aman Syariah 

sebagai berikut: 

e. Fotocopy KK dan KTP 

f. Setoran awal Rp. 75.000,- 

g. Setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000,- 

h. Saldo minimal boleh penarikan Rp. 200.000,- 

i. Saldo minimal direkening Rp. 25.000,- 

j. Frekuensi setoran tidak terbatas 

Dalam pengelolaannya, menurut Bapak Sugiyanto sebagai Direktur PT. 

BPRS Aman Syariah, alur yang digunakan dalam pengelolaan dana 

                                                           
11 Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, Wawancara pada 14 

April 2019 pukul 15:05WIB. 
12 Bapak Ikhwan Nur Ayudin Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 21 Juni 2019 pukul 13:15 WIB. 
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TAPENAS yaitu yang pertama menghimpun dana tabungan dari masyarakat 

dari beberapa produk penghimpunan dana salah satunya TAPENAS. Kedua, 

dana yang telah dihimpun tersebut disalurkan kenasabah yang membutuhkan 

atau melakukan pembiayaan dengan salah satu akad pembiayaan yang ada di 

PT. BPRS Aman Syariah. Ketiga, nasabah pembiayaan melakukan 

pengembalian dana ditambah laba ke bank. Dan terakhir, laba yang 

diperoleh bank dari keuntungan penyaluran dana atau pembiayaan yang 

dilakukan akan di bagihasilkan sesuai dengan porsi dan kesepakatan kepada 

nasabah pendanaan.13 Menurut Bapak Miftahul Fajar, praktik pengelolaan 

dana sudah sesuai dengan alur atau konsepnya. Dana yang telah dihimpun 

akan disalurkan kepada nasabah pembiayaan melalui akad murabahah, 

mudharabah, multijasa, ijarah, dan akad pembiayaan lainnya yang ada di 

PT. BPRS Aman Syariah sesuai dengan kebutuhan nasabah. Setelah bank 

mendapatkan keuntungan dari pembiayaan tersebut, maka keuntungan akan 

dibagihasikan kepada nasabah penghimpunan dana.14 

 

7. Strategi penghimpunan dana melalui komponen bukti fisik (physical 

evidence) 

Berkaitan dengan bukti fisik produk TAPENAS, terdapat buku tabungan 

khusus bagi nasabah Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS). 

                                                           
13 Bapak Sugiyanto Direktur PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, Wawancara pada 19 Juni 

2019 pukul 16:30 WIB. 
14 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
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sesuai wawancara dengan Kepala Bagian Marketing, Bapak Miftahul Fajar 

mengatakan bahwa masing-masing tabungan sudah ada buku tabungan 

khususnya. Kalau dulu mungkin belum ada, kalau sekarang sudah ada 

masing-masing produk tabungan tabungan sudah ada buku tabungan 

khususnya.15  

 

C. Analisis Strategi Penghimpunan Dana Produk Tabungan Pendidikan Aman 

Syariah (TAPENAS) 

Untuk menganalisis strategi penghimpunan dana yang digunakan PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur dalam menghimpun dana TAPENAS, maka 

peneliti melakukan wawancara kepada Direktur, Kepala Bagian Marketing dan 

Marketing Funding PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur. Penghimpunan 

dana adalah suatu kegiatan yang dilakukan dalam menghimpun dana sebagai 

modal untuk menjalankan kegiatan operasionalnya. Produk TAPENAS 

merupakan salah satu produk penghimpunan dana yang ada di PT. BPRS Aman 

Syariah Lampung Timur. Akan tetapi, jumlah nasabah yang menggunakan 

produk TAPENAS dari tahun 2016-2018 hanya berjumlah 8 orang. Hal ini 

dikarenakan strategi penghimpunan dana yang digunakan PT. BPRS Aman 

Syariah masih belum maksimal. 

                                                           
15 Bapak Miftahul Fajar Kepala Bagian Marketing  PT. BPRS Aman Syariah Lampung Timur, 

Wawancara pada 20 Juni 2019 pukul 09:20 WIB. 
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Untuk menganalisis strategi penghimpunan dana yang dilakukan PT. BPRS 

Aman Syariah Lampung Timur, peneliti menggunakan konsep teori Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) yang meliputi: 

1. Produk (Product). 

Teori sebelumnya menjelaskan bahwa produk yang disukai oleh 

konsumen merupakan produk yang menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur 

inovatif yang terbaik. Produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) di PT. BPRS Aman Syariah ini mempunyai beberapa 

keunggulan. Dari hasil wawancara diketahui bahwa keunggulan produk 

secara internal berupa nisbah yang kompetitif, tabungan tidak ditentukan 

berapa besarannya, tabungan bisa disetorkan kapan saja, tabungan dikelola 

dengan prinsip syariah, tabungan dijamin Lembaga Penjamin Simpanan 

(LPS), setoran awal relative murah, dan marketing melayani jemput bola. 

Secara eksternal keunggulan produk TAPENAS berupa tabungan yang 

diperuntukkan bagi kalangan pelajar dan mahasiswa yang bertujuan untuk 

melatih agar pelajar dan mahasiswa gemar menabung sejak dini,   

Menurut peneliti, produk TAPENAS di PT. BPRS Aman Syariah ini 

sudah cukup baik. Keunggulan TAPENAS seperti nisbah yang kompetitif, 

tabungan bisa disetorkan kapan saja, melatih pelajar dan mahasiswa agar 

gemar menabung, dikelola dengan prinsip syariah, dijamin LPS, serta 

melayani sistem jemput bola sudah merupakan strategi yang cukup baik 

karena TAPENAS sudah menawarkan kualitas produk yang baik, kinerja 
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yang cukup, dan inovasi fitur yang baik tidak hanya keunggulan produk 

secara internal saja melainkan secara eksternal juga untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

 

2. Harga (Price). 

Berdasarkan teori harga sebelumnya, produk jasa yang ditawarkan oleh 

perbankan syariah harus mampu memberikan nilai tambah yang lebih baik, 

maka minat nasabah dalam menggunakan jasa perbankan syariah akan 

meningkat. Harga (price) yang ditawarkan, PT. BPRS Aman Syariah yaitu 

berupa nisbah bagi hasil yang cukup tinggi untuk nasabah yaitu sebesar 27% 

khusus TAPENAS. Nisbah bagi hasil yang ditawarkan PT. BPRS Aman 

Syariah ini cukup baik karena sudah cukup tinggi. Aturan ini ditetapkan 

dalam nota kesepahaman (MoU) Tabungan Pendidikan Aman Syariah. 

Selain itu, tabungan ini  juga aman karena PT. BPRS Aman Syariah sudah 

termasuk lembaga yang dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS). 

 

3. Tempat (Place). 

Lokasi yang strategis dan lokasi yang berorientasi pada nasabah, dapat 

dilihat dari beberapa komponen yaitu dekat dengan pusat perbelanjaan, 

transportasi yang mudah, dan dekat dengan lokasi bisnis. Tempat (place) 

atau lokasi kantor PT. BPRS Aman Syariah berada dipinggir jalan raya jalur 

utama Kabupaten, dekat dengan pasar, dan juga dekat dengan sarana 
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pendidikan. Akan tetapi, komponen tempat atau lokasi ini tidak hanya dilihat 

dari hal diatas.  

Apabila dilihat dari akses menuju lokasi PT. BPRS Aman Syariah 

memang tidak cukup mendukung. Hal ini dikarenakan peneliti melihat dari 

kondisi infrastruktur jalan yang digunakan untuk menuju kantor PT. BPRS 

Aman Syariah masih banyak yang rusak dan berlubang, ditambah 

transportasi umum yang cukup sulit dibandingkan di kota-kota besar. 

Sehingga dapat peneliti katakan bahwa tempat atau lokasi PT. BPRS Aman 

Syariah dalam lingkup luas belum cukup strategis meskipun dalam lingkup 

Kecamatan Sekampung sudah cukup strategis. 

Berikut ini adalah denah lokasi PT. BPRS Aman Syariah: 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Denah Lokasi PT. BPRS Aman Syariah 

4. Promosi (Promotion). 

Promosi digunakan untuk memberitahukan dan membujuk nasabah 

menggunakan suatu produk yang dikeluarkan. Promosi dapat dilakukan 

Pasar Sekampung Pasar  

PT. BPRS Aman Syariah 

Puskesmas 

Sekampung 

Masjid Jami 

Lapangan 

Kantor 

Camat 

Polsek 

Sekampung 
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dengan iklan, pejualan pribadi, promosi penjualan, maupun publisitas. 

Strategi promosi yang digunakan oleh PT. BPRS Aman Syariah dalam 

memasarkan produk menggunakan penjualan tatap muka (personal selling) 

dengan media berupa brosur serta promosi menggunakan media sosial 

seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp Story. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah untuk 

produk TAPENAS ini masih sangat kurang. Hal ini dikarenakan brosur yang 

digunakan untuk promosi kepada target yang akan dituju tidak menjelaskan 

terkait TAPENAS dan masih bersifat umum. Selain itu, pengelolaan sosial 

media tidak maksimal. Peneliti dapat mengatakan promosi khusus yang 

digunakan untuk mempromosikan produk TAPENAS yang dilakukan oleh 

PT. BPRS Aman Syariah hanya berupa sosialisasi yang diadakan di sekolah-

sekolah, penjualan tatap muka (personal selling) dengan menjelaskan 

langsung kepada target calon nasabah terkait produk TAPENAS ini. Namun, 

sosialisasi terkait produk TAPENAS juga masih kurang dilakukan karena di 

lapangan, para marketing funding lebih banyak menjelaskan produk wadiah 

dan deposito. 

Promosi secara eksternal juga belum maksimal karena wacana adanya 

asuransi kesehatan bagi nasabah Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS) saat ini masih menjadi rencana dan belum diterapkan untuk 

nasabah. Padahal menurut peneliti, hal ini cukup menarik minatapabila 

diterapkan dan dipromosikan kepada calon nasabah. 



71 
 

 
 

 

5. Orang (People). 

Orang (people) atau target pemasaran sering disebut dengan sumber 

daya manusia (SDM). Penempatan sumber daya manusia sesuai dengan 

kapasitasnya juga menjadi salah satu strategi yang harus diterapkan agar 

tidak keliru sehingga akan berakibat fatal terhadap tingkat kepuasan nasabah 

dalam jangka panjang. Sebelum memasarkan produk penghimpunan dana, 

seharusnya terdapat SDM yang dipersiapkan agar produk yang ditawarkan 

memperoleh hasil yang maksimal. Namun, di PT. BPRS Aman Syariah 

selama ini belum menyiapkan sumber daya manusia dengan kriteria khusus 

dalam produk TAPENAS. Sumber daya manusia yang digunakan masih 

marketing secara umum. 

Pentingnya penerapan dan penempatan sumberdaya manusia yang 

berkompetensi dibidang pemasaran produk penghimpunan dana khususnya 

produk TAPENAS digunakan agar calon nasabah tertari, dan nyaman untuk 

menjadi nabah. seharusnya penetapan criteria dan penempatan karyawan 

pada bidang yang dikuasainya sudah diterapkan PT. BPRS Aman Syariah 

untuk mencapai hasil yang maksimal. 

 

6. Proses (Process). 

Proses menjadi salah satu unsur penting dalam pengembangan 

perbankan syariah untuk menghasilkan produk jasa dengan mekanisme yang 

dapat berjalan secara efektif dan efisien serta dapat diterima dengan baik 
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oleh nasabah perbankan syariah. Proses dalam pengelolaan dana TAPENAS 

ini sudah dapat dikatakan baik karena sudah jelas alur dan praktik 

pengelolaan dana tabungannya. Selain itu, proses pembukaan rekening juga 

cukup mudah berdasarkan hasil wawancara didapatkan syarat dan ketentuan 

pembukaan rekening TAPENAS yaitu: 

a. Fotocopy KTP dan KK 

b. Setoran Awal Rp. 75.000,- 

c. Setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000,- 

d. Frekuensi setoran tidak terbatas 

Di PT. BPRS Aman Syariah, proses dalam pengelolaan dana TAPENAS 

diawali dari penghimpunan dana, kemudian dana tersebut dikelola dan 

disalurkan melalui pembiayaan baik itu pembiayaan mudharabah, 

murabahah, multijasa, ijarah, maupun akad lain yang ada di PT. BPRS 

Aman Syariah. Setelah bank mendapatkan keuntungan dari penyaluran dana 

maka akan dibagi hasilkan kembali kepada nasabah simpanan sesuai dengan 

porsinya masing-masing. 

 

7. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Bukti fisik dari sebuah produk yaitu mudah untuk dilihat, dinilai 

maupun diukur. Bukti fisik pada produk TAPENAS yang ada di PT. BPRS 

Aman Syariah ini berupa buku tabungan khusus yang digunakan dalam 

pencatatan transaksi pada rekening TAPENAS. Hal ini sudah cukup sebagai 
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bukti fisik keberadaan produk TAPENAS di PT. BPRS Aman Syariah 

sehingga masyarakat tidak ragu lagi. 

 

Strategi penghimpunan dana yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah 

selain menggunakan tujuh komponen dalam bauran pemasaran (marketing mix), 

juga menggunakan strategi penghimpunan dengan personal selling dan juga 

melayani jemput bola. Menurut peneliti, hal ini sudah cukup baik karena akan 

menjadi ketertarikan tersendiri bagi nasabah. Akan tetapi, penarapan strategi 

penghimpunan dana belum dilakukan secara maksimal sehingga berpengaruh 

dengan jumlah  nasabah yang menggunakan produk TAPENAS di PT. BPRS 

Aman Syariah. 

Terdapat beberapa komponen yang menjadi kendala yang membuat 

sedikitnya jumlah nasabah TAPENAS selain penerapan strategi yang kurang 

maksimal yaitu respon calon nasabah dan perkembangan produk TAPENAS. 

Dari hasil wawancara peneliti dengan responden diketahui bahwa respon 

masyarakat memang tergantung dari latar belakang masyarakat itu sendiri. 

Namun secara umum, tidak semua masyarakat menyadari akan pentingnya 

menyediakan biaya pendidikan untuk masa depan anak-anaknya. Berdasarkan 

hasil yang ada lapangan, respon masyarakat terhadap produk TAPENAS masih 

kurang karena masih banyak yang mengatakan bahwa tabungan itu sama saja 

dengan tabungan wadiah sehingga mereka tidak membuka rekening TAPENAS. 



BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat peneliti 

simpulkan bahwa strategi penghimpunan dana produk Tabungan Pendidikan 

Aman Syariah (TAPENAS) yang dilakukan oleh PT. BPRS Aman Syariah 

Lampung Timur dilihat dari tujuh komponen bauran pemasaran (marketing mix) 

belum cukup maksimal terutama pada komponen promosi (promotion). Hal ini 

dikarenakan promosi produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS) 

yang dilakukan PT. BPRS Aman Syariah masih jarang dan masih berupa 

promosi produk secara umum belum terdapat brosur khusus Tabungan 

Pendidikan Aman Syariah (TAPENAS). Pengelolaan media juga belum 

dilakukan secara maksimal dan masih jarang dilakukan sehingga perlu untuk 

dikembangkan dan diperbaharui lebih maksimal lagi agar dapat menarik minat 

calon nasabah untuk menabung produk Tabungan Pendidikan Aman Syariah 

(TAPENAS). Selain itu, pada komponen orang (people) juga masih belum 

maksimal karena belum ada kriteria-kriteria khusus untuk memasarkan produk 

TAPENAS. Selain itu,  pangsa pasar juga masih sempit yaitu masih berada 

disekitar Kecamatan Sekampung dan Batanghari saja. 
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B. Saran 

Saran yang dapat peneliti berikan untuk PT. BPRS Aman Syariah sebagai 

pembenahan strategi penghimpunan dana produk Tabungan Pendidikan Aman 

Syariah (TAPENAS) untuk menarik minat nasabah yaitu membuat brosur khusus 

TAPENAS agar masyarakat dan calon nasabah mengetahui bahwa di PT. BPRS 

Aman Syariah terdapat produk tabungan khusus pendidikan yaitu produk 

TAPENAS.  

Selain itu pemanfaatan media sosial juga harus lebih diperhatikan dan lebih 

sering upload brosur atau gambar yang menjelaskan produk TAPENAS agar 

lebih dikenal masyarakat karena saat ini sosial media terkait TAPENAS lebih 

banyak digunakan oleh masyarakat sehingga ketika sering memasarkan melalui 

sosial media maka peluang nasabah tertarik produk TAPENAS semakin besar. 

Terakhir, saran peneliti untuk PT. BPRS Aman Syariah adalah memperluas 

jangkauan pemarasan, menetapkan target-target seperti sekolahan, yayasan, 

kampus, dan sarana pendidikan lainnya tidak hanya di Kecamatan Sekampung 

dan sekitar tetapi bisa menjangkau Kabupaten Lampung Timur bahkan Provinsi 

Lampung. 
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