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ABSTRAK

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program
pemasaran, yang meliputi semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya kepada masyarakat.
Seharusnya dengan dilakukannya program pemasaran tersebut dapat
meningkatkan volume deposito namun nyatanya BPRS Adeco dihadapkan oleh
berbagai masalah yaitu seperti adanya persaingan ketat dari perusahaan lain, dan
kurangnya pemahaman masyarakat akan BPRS itu sendiri dan produk-produk
yang ada di perbankan Adeco. Maka dari itu variabel yang dikenal dengan bauran
promosi meliputi Personal Selling, Publisitas, Periklanan dan Promosi Penjualan
yang semuanya direncanakan dapat meningkatkan volume deposito. Tujuan
dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi bauran promosi yang
dilakukan oleh PT. BPRS Adeco Langsa dalam meningkatkan volume deposito
dan metode terhadap penanganan kendala terkait dengan strategi bauran promosi
pada produk deposito di BPRS Adeco Langsa. Dalam penelitian ini peneliti
menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi kasus, karena
penelitian ini bertujuan untuk meneliti dan menganalisis kemudian memahami dan
menjelaskan strategi bauran promosi dalam meningkatkan volume deposito di
BPRS Adeco Langsa.

Kata Kunci : Bauran Promosi, Meningkatkan Deposito, BPRS Adeco
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ABSTRACK

Promotion is one of the determining factors for the success of a marketing
program, which includes all activities carried out by the company to communicate
and promote its products to the public. The marketing program should have been
able to increase the volume of deposits, but in fact BPRS Adeco was faced with
various problems such as intense competition from other companies, and the lack
of public understanding of the BPRS itself and the products in Adeco banking.
Therefore, the variables known as the promotion mix include Personal Selling,
Publicity, Advertising and Sales Promotion, which were originally planned to
increase the volume of deposits. The purpose of this research is to find out the
promotional mix strategy carried out by PT. BPRS Adeco Langsa in increasing
deposit volumes and methods for handling constraints related to the promotional
mix strategy on deposit products in the BPRS Adeco Langsa. In this study,
researchers used a qualitative descriptive method with a case study approach,
because this study aims to examine and analyze and then understand and explain
the promotion mix strategy in increasing the volume of deposits in BPRS Adeco
Langsa.

Keywords : Promotion mix, Increase Deposits, BPRS Adeco
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TRANSLITERASI

1. Konsonan

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain lagi

dengan huruf dan tanda sekaligus. Di bawah ini daftar huruf Arab itu dan

transliterasinya dengan huruf latin :

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

ا Alif Tidak Dilambangkan Tidak Dilambangkan

ب Ba B Be

ت Ta T Te

ث Sa Ṡ Es(dengan titik diatas)

ج Jim J Je

ح Ha Ḥ Ha(dengan titik dibawah)

خ Kha Kh Ka dan Ha

د Dal D De

ذ Zal Ż Zet(dengan titik diatas)

ر Ra R Er

ز Zai Z Zet

س Sin S Es

ش Syin Sy Es dan Ye

ص Sad Ṣ Es(dengan titik dibawah)

ض Dad Ḍ De(dengan titik dibawah)

ط Ta Ṭ Te(dengan titik dibaah)
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ظ Za Ẓ Zet(dengan titik dibawah)

ع ‘Ain ‘ Koma terbalik(diatas)

غ Gain G Ge

ف Fa F Ef

ق Qaf Q Ki

ك Kaf K Ka

ل Lam L El

م Mim M Em

ن Nun N En

و Wau W We

ه Ha H Ha

ء Hamzah ’ Apostrop

ي Ya Y Ye

2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a. Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama

ـــَ Fathah A a

ـــِ KasrahI I I

ـــُـ Dammah U U
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b. Vokal Rangkap

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupagabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tanda Nama Gabungan Huruf Nama

ـيَْ  fathah dan ya ai a dan i

ـوَْ  fathah dan wau au a dan u

Contoh:

Kataba=كَتبََ 

Fa‘ala=فعََلَ 

Żakira=ذُكَرَ 

Yażhabu=یذَْھبَ

Suila=سُئلَِ 

Kaifa=كَیْفَ 

Haula=ھوَْلَ 

3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harakat

dan

Harakat

Nama
Huruf dan

Tanda
Nama

ــــَـا  / ــــَـى fathah dan alif Ā
A dan garis

di atas

ــــــِـيْ  kasrah dan ya Ī
I dan garis di

atas

ـــــُــوْ  dammah dan wau Ū
U dan garis

di atas

Contoh:

Qāla=قاَلَ 

Ramā=رَمَى
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Qīla=قیِْلَ 

Yaqūlu=یقَوُْلُ 

4. Ta Marbutah

Transliterasi ta marbutah ada dua:

a. Ta marbutah hidup

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah dan

dammah, transliterasinya adalah /t/.

b. Ta marbutah mati

Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya

adalah /h/.

c. Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata yang

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh:

Rauḍah al-Aṭfal=رَوْضَةاُلأطَْفاَلَ 

Rauḍhatul aṭfal

رَةُ  al-Madīnah al-Munawwarah=المَدِیْنةَاُلمٌنوََّ

al-Madīnatul-Munawwarah

Ṭalḥah=طَلحَة

5. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid dalam transliterasi ini tanda

syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan

huruf yang diberi tanda syaddah itu.

Contoh:

Rabbana=رَبَّنَا

لَ  Nazzala=نزََّ

al-Birr=البرُِّ 

al-Ḥajj=الحَجُّ 

Nu’imma=نعُِمَّ 
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6. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,

namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata sandang yang

diikuti oleh huruf syamsiah dan kata sandang yang diikuti huruf qamariah.

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai

dengan bunyinya, yaitu huruf /ل/ diganti dengan huruf yang sama dengan

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah.

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai

aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

Contoh:

جُلُ  ar-Rajulu=الرَّ

دَةُ  ـیِّـ as-Sayyidatu=السَّ

ـمْـسُ  asy-Syamsu=الشََّ

al-Qalamu=القلَمَُ 

al-Badī’u=البدَِیْعُ 

al-Jalālu=الجَلالَُ 

7. Hamzah

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan apostrop.

Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata.

Bila hamzah itu terletak di awal kata, ia dilambangkan, karena dalam tulisan Arab

berupa alif.

Contoh:

Ta’khużūna=تأَخُْذُوْنَ 

’an-Nau=النَّوْءُ 

Syai’un=شَيْءٌ 

Inna=إنَِّ 

Umirtu=أمُِرْتُ 

Akala=أكََلَ 
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8. Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah.

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan

sehingga dalam  transliterasi, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan

kata lain yang mengikutinya.

Contoh:

ازِقیِنُ  وَإنَِّاللھلھَوَُخَیْرُالرَّ

Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn

Wa innallāha lahuwa khairurrāziqīn

فأَوَْفوُْا الكَیْلوََالمِیْزَانَ 

Fa aufu al-kaila wa al-mīzān

Fa auful- kaila wa-mīzān

إبِْراھِیْمُالخَلیِْلُ 

Ibrāhīm al-Khalīl

Ibrāhīmul-Khalīl

بسِْمِاللھمَجْرھاَوَمرسَاھا

Bismillāhi majrehā wa mursāhā

البیَْتمَِناِسْتطاعََالِیَْھِسَبیِْلاً  النَّاسِحجُّ وَللھعَلَ

Walillāhi ‘alan-nāsi ḥijju al-baiti manistatā‘a ilaihi sabīlā

Walillāhi ‘alan-nāsi ḥijjul-baiti manistatā‘a ilaihi sabīlā

9. Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti

apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya: huruf kapital digunakan untuk

menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama dari itu

didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf

awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya.

Contoh:

دٌ إلاَِّ رُسُوْلٌ  وَمَا مُحَمَّ
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Wa mā Muhammadun illa rasūl

ةَ مُباَرَكًا لَ بیَْتٍ وُضِعَ للِنَّاسِ للَِّذِيْ ببِكََّ إنَِّ أوََّ

Inna awwala baitin wudi’a linnāsi lallazī biBakkata mubārakan

شَھْرُ رَمَضَانَ الَّذِيْ أنُْزِلَ فیِْھِ الْقرُْآنُ 

Syahru Ramadān al-lazī unzila fīh al-Qur’an

Syahru Ramadanal-lazī unzila fīhil-Qur’an

وَلقَدَْ رَآهُ باِلأْفُقُِ الْمُبیِْنِ 

Wa laqad raāhu bi al-ufuq al-mubīn

Wa laqad raāhu bil-ufuqil-mubīn

ِ رَبِّ الْعَالمَِیْنَ  ِ الْحَمْدُ 

Alhamdu lillāhi rabb al-‘ālamīn

Alhamdu lillāhi rabbil-‘ālamīn

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam

tulisan Arab-nya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan

dengan kata lain sehingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, huruf kapital

tidak dipergunakan.

Contoh:

نصَْرٌ مِنَ اللهِ وَفتَح قریب

Naṣrun minallāhi wa fatḥun qarīb

ِ الأْمَْرُ جَمِیْعًا ِ

Lillāhi al-amru jamī‘an

Lillāahil-amru jamī‘an

وَاللهُ بكُِلِّ شَيْءٍ عَلیِْمٌ 

Wallāhu bikulli syaiin ‘alīm

10. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu

Tajwid.Karena itu peresmian pedoman transliterasi iniperlu disertai dengan

pedoman tajwid.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Seiring dengan perkembangan era globalisasi diketahui bahwa setiap

perusahaan pasti dihadapkan dengan adanya suatu persaingan dalam hal

memasarkan produk dan jasanya, sehingga perusahaan diharuskan untuk dapat

memenangkan persaingan dengan cara menerapkan strategi pemasaran.

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan

dan keinginan melalui proses pertukaran.1 Oleh karena itu pemasaran menjadi hal

yang paling utama sebagai salah satu kegiatan atau proses interaksi tentang

pemenuhan keinginan dalam mempertahankan kelangsungan hidup suatu

perusahaan. Begitupun halnya pada lembaga keuangan termasuk perbankan.

Perbankan merupakan suatu lembaga keuangan yang bergerak dibidang

keuangan untuk menyediakan jasa bagi nasabah maupun masyarakat. Perbankan

memiliki peran yang sangat penting dalam perekonomian suatu negara karena

perbankan berfungsi untuk menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk

simpanan dan menyalurkan dana dalam bentuk kredit atau peminjaman uang.2

Berdasarkan landasan hukum yang terdapat pada Undang-Undang Nomor 21

Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah disebutkan bahwa bank syariah adalah

bank yang menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah sehingga

1 Soffyan Assauri, Managemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), h.5.
2 Soemitra Andri, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta:Kencana 2010), h.62.
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larangan adanya praktik riba merupakan prinsip utama yang menjadi keunggulan

bank syariah.

Perkembangan perbankan syariah mengalami peningkatan setiap

tahunnya, tidak hanya pada Bank Umum Syariah tetapi juga pada Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah yang dapat dilihat dari semakin banyaknya Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah yang didirikan di Indonesia. Berdasarkan data

publikasi OJK, pada tahun 2011 terdapat sekitar 155 BPRS, tahun 2012 sekitar

158 bertambah 3 unit BPRS. Tahun 2013-2015 BPRS yang ada di Indonesia

mencapai 163 BPRS.3 Salah satu BPRS yang memiliki predikat baik adalah PT.

BPRS Adeco Langsa. BPRS Adeco yang terletak di Kota Langsa mampu

menduduki peringkat 1 (pertama) terbaik pada aset 25 miliyar sampai di bawah 50

milyar, hal itu dikarenakan seluruh komponen kinerja keuangan BPRS Adeco

mengalami pertumbuhan positif.

BPRS Adeco merupakan lembaga yang bergerak dibidang perbankan

dengan kegiatan menghimpun dana dan menyalurkan dana dari masyarakat untuk

masyarakat. Dalam melakukan pemasaran, BPRS Adeco Langsa mempunyai

strategi dalam memasarkan produk-produk jasa yang dimiliki. Strategi yang

digunakan oleh bank biasanya berlandaskan pada bauran pemasaran atau

marketing mix yang terdiri atas 4P yaitu, product, prize, place dan promotion.

Untuk menghasilkan pemasaran yang baik unsur-unsur marketing mix harus

diperhatikan dan perlu rencana pemasaran yang baik juga. Oleh karena itu, salah

3 http://www.ojk.go.id/id/Default.aspx, diakses tanggal 20 September 2019
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satu aspek strategi pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa dengan

melalui kegiatan bauran promosi.

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang

meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Sedangkan tujuan promosi

adalah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan calon

konsumen.4 Adapun bauran promosi yang digunakan yaitu, Personal Selling

(Penjualan Pribadi), Advertising (Periklanan), Publisitas, dan Promosi Penjualan.

Personal selling merupakan kegiatan-kegiatan dari individu kepada individu lain

yang bertujuan untuk memasarkan produknya. Kegiatan promosi ini yang paling

sering digunakan oleh bank yang secara umum oleh seluruh karyawan bank baik

satpam, customer service, account officer, dan pegawai lainnya.5

Periklanan merupakan sarana promosi yang digunakan dalam perusahaan

dalam hal ini adalah bank, guna menginformasikan segala sesuatu produk dan jasa

baik nama produk, manfaat produk, harga produk dan keuntungan-keuntungan

produk dengan sejumlah biaya tertentu melalui media elektronik maupun media

cetak.6 Jenis Promosi lainnya yaitu Publisitas merupakan usaha untuk

mempublikasikan organisasi dengan menjadi sponsorship pada kegiatan-kegiatan

tertentu maupun kegiatan yang bersifat sosial. Publisitas perlu dilakukan karena

akan menimbulkan image yang baik bagi si perusahaan yang kemudian secara

tidak langsung masyarakat terpengaruh dan tertarik untuk menjadi nasabah.7

4 Buchari Alma, Managemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2009),
h.179.

5 Ibid, h.180.
6 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012) h.174.
7 Ibid, h.185.
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Promosi Penjualan (Sales Promotion) adalah kegiatan yang dilakukan

dengan jalan menjual secara langsung kepada pelanggan. Kegiatan promosi

penjualan bisa berupa pemberian diskon, pemberian souvenir, pemberian hadiah

langsung, sampel produk atau dengan kegiatan kontes. 8 Hal ini dilakukan agar

dapat menarik masyarakat untuk menjadi nasabah baru, mempertahankan nasabah

lama, dan dapat memberikan pelayanan yang memuaskan bagi nasabahnya.

Produk yang ditawarkan oleh BPRS Adeco sangat beragam yang disesuaikan

dengan keinginan dan kebutuhan masyarakat, seperti Tabungan Syariah Adeco,

Tabungan Syariah Pendidikan Adeco dan Deposito Syariah Adeco, serta

Pembiayaan-pembiayaan lainnya.

Pada PT BPRS Adeco jumlah deposito lebih besar dari tabungan, hal itu

karena mayoritas nasabah deposito adalah lembaga keuangan lain (Dana Pihak

Kedua), deposito perorangan ( Dana Pihak Ketiga). Dalam hal ini dapat dilihat

perkembangan volume deposito yang dihasilkan  oleh BPRS Adeco Langsa.

Tabel 1.1 Perkembangan Volume Deposito Periode Desember

Tahun 2016-2018

Tahun Jenis Deposito Jumlah Total

2016
Deposito Peorangan 3.779.000.000

9.424.000.000
Deposito Bank Lain 5.645.000.000

2017
Deposito Peorangan 8.466.500.000

19. 311.500.000
Deposito Bank Lain 10.845.000.000

2018 Deposito Peorangan 16.496.000.000 32.691.000.000

8 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010),
h.138.
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Deposito Bank Lain 16.195.000.000

Sumber Data BPRS Adeco Langsa 2019

Perkembangan volume deposito yang cukup meningkat ini disebabkan

karena pemasaran yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa dalam memasarkan

produk dan jasanya. Pemasaran mempunyai modal yang sangat penting dalam

mencapai keberhasilan sebuah perusahaan barang maupun jasa. Semakin baik

strategi pemasaran yang dilakukan maka semakin mendekati target pasar yang

diharapkan. Seharusnya dengan strategi-strategi pemasaran yang telah dilakukan

BPRS Adeco Langsa dapat meningkatkan volume penjualan pada suatu produk

namun nyatanya BPRS Adeco Langsa dihadapkan oleh berbagai masalah seperti,

adanya persaingan yang ketat dari perusahaan lain,  kurangnya pemahaman atau

pengetahuan masyarakat akan BPRS itu sendiri dan produk-produk yang

ditawarkan. Oleh karena itu, untuk tetap bertahan dan meningkatkan volume

penjualan, maka perlu dilakukannya strategi pemasaran yang salah satu aspeknya

melalui bauran promosi.

Dalam memasarkan produk yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa

kepada nasabah lebih didasarkan pada aspek informasi mengenai manfaat yang

akan diperoleh dari produk-produk yang ada, sehingga banyak nasabah yang

masih kekurangan informasi dalam produk yang ditawarkan. Menanggapi hal

tersebut, pihak BPRS Adeco Langsa berusaha lebih dekat dengan nasabah melalui

personal selling yaitu dengan memberikan berbagai macam pendekatan misalnya

menjelaskan berbagai macam produk dengan detail, memberikan informasi

terhadap produk yang ditawarkan, layanan, , sistem bagi hasil maupun lainnya,
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yang dapat memungkinkan calon nasabah berminat untuk menyimpan dananya di

bank dan merebut pasar atau nasabah sebanyak mungkin.9

Berdasarkan pengamatan peneliti kegiatan promosi lainnya yang

dilakukan BPRS Adeco Langsa untuk mengkomunikasikan kelebihan-kelebihan

produk deposito yang dimiliki salah satunya melalui publisitas yaitu dengan

melakukan kunjungan kepada sekolah-sekolah, instansi-instansi terkait maupun

lembaga lainnya guna mempererat hubungan kerjasama atau menciptakan suasana

kekeluargaan dengan harapan untuk menciptakan citra yang baik terhadap bank.

Periklanan yang dilakukan oleh BPRS Adeco langsa memasarkan poduknya

dengan cara membagikan brosur-brosur serta mempromosikan produk mereka

melalui media sosial, sehingga akan lebih memudahkan masyarakat dalam

mengenal BPRS Adeco Langa. Cara terakhir promosi yang dilakukan BPRS

Adeco Langsa ialah dengan cara Promosi penjualan yaitu dengan memberikan

sistem bagi hasil yang lebih besar dari bank-bank umum lainnya, sehingga banyak

nasabah yang tertarik untuk medepositokan uangnya ke BPRS Adeco Langsa. 10

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti mengambil judul “ Analisis

Strategi Bauran Promosi dalam Meningkatkan Volume Deposito Pada PT

BPRS Adeco Langsa”.

9 Hasil wawancara dengan Ibu Shinta Erika, A.Md pada BPRS Adeco Langsa.
10 Ibid.
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1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelasan di atas, maka penulis menarik suatu rumusan

masalah untuk mencapai hasil dari penelitian yang akan dilaksanakan nantinya,

adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi bauran promosi yang dilakukan oleh PT BPRS Adeco

Langsa dalam meningkatan volume deposito ?

2. Bagaimana metode terhadap penanganan kendala terkait dengan strategi bauran

promosi pada produk deposito di BPRS Adeco Langsa ?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan pada rumusan masalah di atas, maka penelitian ini memiliki

beberapa tujuan, yaitu :

1. Untuk mengetahui strategi bauran promosi yang dilakukan oleh PT BPRS

Adeco Langsa dalam meningkatan volume deposito.

2. Untuk mengetahui metode terhadap penanganan kendala terkait dengan strategi

bauran promosi pada produk deposito di BPRS Adeco Langsa.

1.4. Manfaat Penelitian

Berkaitan dengan tujuan penelitian sebagaimana yang telah penulis

uraikan di atas, maka penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat baik secara

teoritis maupun praktis adalah sebagai berikut:
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1. Bagi IAIN Langsa, penelitian ini diharapkan dapat menambah literatur serta

referensi yang dapat dijadikan bahan informasi bagi mahasiswa yang akan

meneliti permasalahan serupa.

2. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sarana informasi untuk mengetahui analisis

bauran promosi dalam meningkatkan volume deposito di PT. BPRS Adeco

Langsa khususnya bagi semua pihak yang berkepentingan.

3. Bagi mahasiswa lain, hasil penelitian ini akan menjadi bahan informasi atau

masukan bagi mahasiswa pada IAIN Langsa khususnya dan mahasiswa di

perguruan tinggi lain umumnya.

1.5. Penjelasan Istilah

1. Strategi

Strategi adalah sasaran menunjukkan apa yang ingin dicapai oleh suatu

unit bisnis. Strategi yaitu keseluruhan program perusahaan dalam menentukan

target pasar dan memuaskan konsumen dengan membangun kombinasi elemen

dari Marketing Mix seperti produk, distribusi, harga dan promosi.11

2. Bauran Promosi

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang

meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Sedangkan tujuan promosi

11 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012)
h.174.
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adalah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan calon

konsumen.12

3. Periklanan

Periklanan merupakan sarana promosi yang digunakan dalam perusahaan

dalam hal ini adalah bank, guna menginformasikan segala sesuatu produk dan jasa

baik nama produk, manfaat produk, harga produk dan keuntungan-keuntungan

produk dengan sejumlah biaya tertentu melalui media elektronik maupun media

cetak.13

4. Personal Selling

Personal selling merupakan kegiatan-kegiatan dari individu kepada

individu lain yang bertujuan untuk memasarkan produknya. Kegiatan promosi ini

yang paling sering digunakan oleh bank yang secara umum oleh seluruh karyawan

bank baik satpam, customer service, account officer, dan pegawai lainnya.14

5. Publisitas

Publisitas merupakan usaha untuk mempublikasikan organisasi dengan

menjadi sponsorship pada kegiatan-kegiatan tertentu maupun kegiatan yang

bersifat sosial. Publisitas perlu dilakukan karena akan menimbulkan image yang

baik bagi si perusahaan yang kemudian secara tidak langsung masyarakat

terpengaruh dan tertarik untuk menjadi nasabah.15

12 Buchari Alma, Managemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, 9bandung: Alfabeta,
2009), h.179.

13 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.174.
14 Ibid, h.180.
15 Ibid, h.185.
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6. Promosi Penjualan

Promosi Penjualan (Sales Promotion) adalah kegaiatan yang dilakukan

dengan jalan menjual secara langsung kepada pelanggan. Kegiatan promosi

penjualan bisa berupa pemberian diskon, pemberian souvenir, pemberian hadiah

langsung, sampel produk atau dengan kegiatan kontes. 16

7. Deposito

Simpanan yang penarikannya dapat dilakukan pada waktu tertentu

menurut perjanjian antara penyimpan dengan bank yang bersangkutan.

1.6. Kerangka Teori

Kerangka teori merupakan konseptual tentang bagaimana teori

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah

yang penting. Kerangka teori berguna untuk mempermudah di dalam memahami

persoalan yang sedang diteliti serta mengarahkan penelitian pada pemecahan

masalah yang dihadapai. Maka penulis membuat suatu kerangka pemikiran yaitu

sebagai berikut:

Personal Selling

Publisitas

Periklanan

Promosi Penjualan

16 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010),
h.138.

STRATEGI
BAURAN
PROMOSI

VOLUME

DEPOSITO
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Bauran promosi terdiri atas empat hal yaitu periklanan, personal selling,

publisitas dan promosi penjualan. Faktor-faktor tersebut kemudian diharapkan

dapat mempengaruhi permintaan atas suatu produk. Dengan menerapkan strategi

promosi yang tepat dalam memasarkan produknya dapat meningkatkan volume

deposito.

1.7. Penelitian Terdahulu

Kajian pustaka merupakan suatu kajian yang memaparkan penelitian-

penelitian terdahulu, sehingga tidak terdapat persamaan dalam penulisan skripsi

yang telah ada.

Pertama Skripsi yang ditulis oleh Yuli Astuti dengan judul Analisis

Bauran Promosi dalam meningkatkan Volume Penjualan pada Toko KPPRI

“Ikhlas” Kanoepag Kota Surakarta. Dalam penelitian ini menggunakan empat

bauran promosi yaitu personal selling, publisitas, periklanan dan promosi

penjualan untuk meningkatkan volume penjualannya.

Kedua Skripsi yang ditulis oleh Herwan Eko Saputro dengan judul

Analisis Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Pada BMT Mentari

Simbarwaringin. Dalam penelitian ini bahwa promosi yang dilakukan oleh BMT

Mentari Simbarwaringin dalam peningkatan jumlah nasabah adalah sosialisasi

pihak BMT kepada nasabahnya, memberikan pemahaman terhadap produk-

produk yang ditawarkan serta pelayanan dan kepercayaan pihak BMT kepada

nasabahnya.
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Ketiga Skripsi yang ditulis oleh  Dwintha Ririn Tiyani dengan judul

Analisis Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Mobil

Daihatsu Pada PT. Jujur Jaya Sakti Makassar. Dalam penelitian ini menunjukkan

bahwa promosi terhadap volume penjualan mobil Daihatsu pada PT. Jujur Jaya

Sakti Makassar pada variabel periklanan dapat meningkatkan volume penjualan.

Keempat skripsi yang ditulis oleh Ivana Safitri dengan judul Analisis

Penerapan Strategi Promosi Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah KSPPS

BMT Bina Ummat Sejahtera Cabang Limpung. Dalam penelitian ini KSPPS BMT

Bina Ummat Sejahtera berupaya memberikan pelayanan maksimal dan juga

memberikan sosialisasi sekaligus mempromosikan produk dan layanannya kepada

masyarakat dengan strategi yang tepat.

Untuk lebih jelas dapat dilihat pada tabel 1.2 dibawah ini :

Tabel 1.2  Penelitian Terdahulu

No Nama Peneliti Jenis Penelitian Hasil Penelitian

1. Yuli Astuti, 2005,
Fakultas Ekonomi
Universitas Sebelas
Maret Surakarta
“Analisis Bauran
Promosi dalam
meningkatkan
Volume Penjualan
pada Toko KPRI
“Ikhlas” Kanoepag
Kota Surakarta”

Penelitian Kualitatif
dengan
menggunakan
metode observasi
dan wawacara
dengan
menggunakan
analisis deskriptif.

Dalam memasarkan
produknya toko KPRI
“IKHLAS” hanya
menggunakan satu bauran
promosi untuk menunjang
kegiatang pemasaran yang
dilakukakan. Yaitu bauran
promosi tersebut adalah
promosi penjualan dan alat
yang digunakan dalam
melaksanakan promosi
penjualan adalah dengan
pemberian kupon dan
hadiah.

2. Ivana Safitri, 2016,
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam
Universitas Islam

Penelitian Kualitatif
dengan
menggunakan
metode observasi,

Dengan menggunakan
pendekatan penjualan
personal dan hubungan
masyarakat sebagai alat
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Negeri Walisongo
Semarang
“Analisis penerapan
strategi promosi
dalam upaya
meningkatkan
jumlah nasabah
KSPPS BMT Bina
Ummat Sejahtera
Cabang Lampung”

dokumentasi dan
wawacara dengan
menggunakan
analisis deskriptif.

promosi utamanya,
karyawan lebih bisa
mengambil hati masyarakat
dan membina keakraban
dengan suasana santai dan
tetap memperhatikan etiket
yang ada.  Dimana data
terakhir menunjukkan
jumlah anggota lending dan
funding selalu mengalami
peningkatan setiap tahunnya
menunjukkan strategi
promosi yang diterapkan
KSPPS BMT Ummat
Sejahtera telah berhasil
mecapai target.

3. Herwan Eko
Saputro, 2017,
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam
Institut Agama
Islam Negeri Metro
“Analisis Promosi
Terhadap
Peningkatan Jumlah
Nasabah Pada BMT
Mentari
Simbarwaringin”

Penelitian Kualitatif
dengan
menggunakan
metode observasi,
dokumentasi dan
wawacara.
Dianalisis dengan
cara reduksi data,
penyajian data dan
penarikan
kesimpulan.

Hasil penelitian disimpulkan
bahwa promosi yang
dilakukan oleh BMT
Mentari Simbarwaringin
dalam peningkatan jumlah
nasabah adalah 1) sosialisasi
pihak BMT Mentari
berjalan dengan baik, 2)
pemahaman nasabah
terhadap produk-produk
BMT Mentari cukup baik,
3) pelayanan BMT Mentari
sangat baik, 4) kepercayaan
terhadap BMT Mentari .
BMT Mentari dalam
meningkatkan jumlah
nasabah nya menggunakan
media pemasaran secara
langsung  dan peningkatan
jumlah nasabah dari tahun
2016-2017 meningkat
secara signifikan.

4. Dwintha Ririn
Tiyani, 2012,
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis
Universitas
Hasanuddin
Makassar
“Analisis Bauran

Penelitian
Kualitatif, dengan
melalui pengamatan
dan wawancara

Dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa
promosi terhadap volume
penjualan mobil Daihatsu
pada PT. Jujur Jaya Sakti
Makassar pada variabel
periklanan dapat
meningkatkan volume
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Promosi Dalam
Meningkatkan
Volume Penjualan
Mobil Daihatsu
Pada PT. Jujur Jaya
Sakti Makassar”

penjualan.

Dari penelitian terdahulu diatas memiliki perbedaan dan persamaan

sebagai berikut:

1. Perbedaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  peneliti

sebelumnya melakukan penelitian di suatu toko KPRI Ikhlas Kanoepag Kota

Surakarta, sedangkan peneliti melakukan peneltian di BPRS Adeco Langsa.

Persamaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  sama-sama

menggunakan metodologi kualitatif dan membahas tentang bauran promosi.

2. Perbedaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  peneliti

sebelumnya membahas Analisis penerapan strategi promosi dalam  upaya

meningkatkan jumlah nasabah KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera  Cabang

Lampung, sedangkan peneliti membahas tentang analisis strategi bauran

promosi dalam meningkatkan volume deposito di BPRS Adeco Langsa.

Persamaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  sama-sama

menggunakan metodologi kualitatif dan membahas strategi promosi.

3. Perbedaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  peneliti

sebelumnya membahas Analisis promosi terhadap peningkatan junlah nasabah

pada BMT Mentari Simbarwaringin, sedangkan peneliti membahas tentang

Analisis strategi bauran promosi dalam meningkatkan volume deposito di

BPRS Adeco Langsa. Persamaan penelitian yang pertama dengan penelitian
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saya adalah  sama-sama menggunakan metodologi kualitatif dan membahas

promosi.

4. Perbedaan penelitian yang pertama dengan penelitian saya adalah  peneliti

melakukan penelitian pada PT Jujur Jaya Sakti Makassar, sedangkan peneliti

melakukan penelitian di BPRS Adeco Langsa. Persamaan penelitian yang

pertama dengan penelitian saya adalah  sama-sama menggunakan metodologi

kualitatif dan membahas bauran promosi.

1.8. Metodologi Penelitian

Metode penelitian adalah proses, prinsip dan prosedur yang digunakan

untuk mendekati masalah dan memberi jawaban. Dengan kata lain, metode adalah

suatu pendekatan umum untuk mengkaji topik penelitian.

1.8.1. Jenis Penelitian

Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode

kualitatif. Penelitian kualitatif yaitu penlitian yang bertujuan untuk

mendeskripsikan tentang apapun yang saat ini berlaku. Selain mendeskripsikan

tentang apa pun yang terjadi juga mencatat, menganalisis dan kemudian

mengintreprestasikan keadaan-keadaan yang sedang terjadi. 17

1.8.2. Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di BPRS Adeco Langsa dengan alamat Jalan A.

Yani No. 88-92 Kota Langsa. BPRS Adeco Langsa adalah sebuah lembaga

17 Emzir. Metode Penelitian Kuantitatif Analisis Data. (Jakarta: Rajawali Pers,
2011), h. 30.
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keuangan Syariah berbentuk Bank yang dalam operasionalnya berlandaskan

Syariah Islam

1.8.3. Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah dalam rangka

mengumpulkan data melalui wawancara atau tatap muka langsung. Interview

yang sering disebut juga dengan wawancara atau kuesioner lisan adalah “proses

pengumpulan data atau informasi melalui tatap muka antara pihak penanya

dengan pihak yang ditanya atau penjawab.18

Pada penelitian ini penulis akan melakukan wawancara yang terdiri dari :

a. Pimpinan PT. BPRS Adeco Langsa

b. Karyawan PT. BPRS Adeco Langsa dengan kriteria karyawan yang

mengetahui dan memahami produk Deposito.

c. Nasabah

2. Observasi

Observasi atau pengamatan dapat didefinisikan sebagai perhatian yang

berfokus terhadap kejadian, gejala, atau sesuatu.19Adapun observasi dilakukan di

Kantor BPRS Adeco Langsa untuk mengamati peningkatan volume deposito.

3. Dokumentasi

Teknik pengumpulan data dengan metode dokumentasi adalah suatu alat

metode yang digunakan peneliti untuk mengumpulkan data yang berbentuk

dokumentasi, dan sebagian besar data berupa surat, catatan harian, foto, brosur,

18 Aan Komariah, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2011), h.130.
19 Emzir. Metode Penelitian Kuantitatif Analisis Data. (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h.37.
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hasil rapat, cendramata, jurnal kegiatan dan sebagainya.20 Adapun dokumentasi

objek yang akan diamati adalah Ibu Shinta Erika, A.Md selaku Kabag

Operasional.

1.8.4. Sumber Data

1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subyek penelitian

dengan menggunakan alat pegukur atau pengambilan data langsung pada sumber

obyek sebagai sumber  informasi yang dicari. Diantaranya buku produk-produk

BPRS Adeco Langsa, brosur, notulen, struktur organisasi, serta catatan-catatan

BPRS Adeco Langsa.

2. Data Sekunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak langsung

berupa jumlah keterangan atau fakta dengan mempelajari bahan-bahan

perpustakaan. Sumber data sekunder merupakan sumber yang diperoleh dari

sumber pendukung untuk melengkapi dan memperjelas sumber primer, yang

berupa perpustakaan yang berhubungan erat dengan obyek penelitian.

1.8.5.Teknik Analisa Data

Analisis data merupakan salah satu cara yang digunakan peneliti untuk

mengolah data  yang ada menjadi sumber informasi agar dengan mudah dipahami

berbagai karakterisktik dan sifat data, sehingga dapat menjawab masalah-masalah

20 Ibid, h. 33.
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yang berkaitan dengan judul. Dengan demikian, peneliti dapat dengan mudah

menarik kesimpulan tentang judul yang diteliti berdasarkan dari sampel.21

Proses analisa data dilakukan mulai dari menganilisis data secara

keseluruhan baik dari wawancara, observasi yang didapat dari lapangan,

dokumentasi dan sebagainya. Teknik analisis data yang digunakan dalam

penelitian  ini adalah menggunakan langkah-langkah sebagai berikut:

1. Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan penelitian kualitatif adalah

teknik yang memungkinkan diperoleh detail dengan waktu yang relatif lama.

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam

penelitian karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data.22

Berdasarkan pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa pengumpulan

data merupakan teknik yang digunakan oleh peneliti untuk mendapatkan data

yang diperlukan oleh narasumber dengan menggunakan banyak waktu.

Pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti sangat diperlukan dalam suatu

penelitian ilmiah. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini

adalah teknik observasi, teknik wawancara dan observasi.

2. Reduksi Data

Mereduksi data ialah merangkum, memilih hal-hal yang pokok,

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan membuang

21 Lexy J. Meleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosda Karya, 2009),
h. 223.

22 Maryadi, dkk, Pedoman Penulisan Skripsi FKIP, (Surakarta: BP-FKIP UMS, 2010),
h.14.
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data yang tidak perlu.23 Jadi reduksi data adalah mengolah data mentah yang

dikumpulkan dari hasil wawancara, dokumentasi dan obeservasi diringkas dan

disistematisasikan agar mudah difahami dan di cermati oleh pembaca.

3. Penarikan Kesimpulan

Penarikan kesimpulan merupakan penyusunan sekumpulan informasi

yang berisi jawaban untuk mengambil tindakan terhadap sejumlah infomasi yang

diperoleh.24

1.9. Sistematika Pembahasan

Penyusunan laporan ini disajikan dalam sistematika pembahasan yang

terdiri dari 4 (empat) bab, yaitu:

BAB I PENDAHULUAN

Pada bab ini membahas tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan

dan manfaat penelitian, penjelasan istilah, kerangka teori, penelitian terdahulu,

metodologi penelitian dan sistematika pembahasan.

BAB II LANDASAN TEORI

Pada bab ini akan menjelaskan tentang landasan teori yang meliputi bauran

promosi dan strategi bauran promosi.

BAB III HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini akan dijelaskan hasil penelitian sertapembahasan-pembahasannya.

Hasil penelitian ini akan diperjelas lagi kaitannya dengan bab sebelumnya, sebab

data-data yang telah diperoleh diolah sebaik mungkin pada bab ini hingga

23 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung; Alfabeta, 2011),
h. 338.

24 Emzir. Metode Penelitian Kuantitatif Analisis Data. (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h.41.
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menemukan satu titik temuan yang nanti dapat ditarik sebagai kesimpulan dari

hasil penelitian yang dilakukan.

BAB IV PENUTUP

Pada bab ini akan di bahas secata menyeluruh hingga di peroleh sebuah

kesimpulan dan menghasilkan saran untuk perkembangan di karya selanjutnya.
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BAB II

LANDASAN TEORI

2.1 Bank

2.1.1. Pengertian Bank

Bank berasal dari kata italia banco yang artinya bangku. Bangku inilah

yang dipergunakan oleh bangkir untuk melayani kegiatan operasionalnya kepada

para nasabah. Istilah bangku secara resmi dan popular menjadi bank. Bank adalah

lembaga keuangan yang menjadi tempat bagi orang perseorangan, badan-badan

usaha swasta, badan-badan usaha milik negara, bahkan lembaga-lembaga

pemerintahan menyimpan dana-dana yang dimilikinya.25 Dalam Kamus  Besar

Bahasa Indonesia, bank adalah usaha dibidang keuangan yang menarik dan

mengeluarkan uang di masyarakat, terutama memberikan kredit dan jasa di lalu

lintas pembayaran dan peredarang uang.26

Menurut ketentuan Pasal 1 Angka 2 Undang-Undang Nomor 10 Tahun

1998 tentang Perubahan  Atas Undang-Undang  Nomor 7  Tahun 1992 tentang

Perbankan, bank adalah badan usaha yang mengimpun dana dari  masyarakat

dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada  masyarakat dalam bentuk

simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan/atau

bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.

Kemudian agar masyarakat mau menyimpan uangnya di bank maka pihak

perbankan memberikan rangsangan berupa balas jasa yang akan diberikan kepada

25 Hermansyah, Hukum Perbankan Nasional Indonesia, (Jakarta: Kencana Prenada Media
Group, 2013) h.7.

26 Ibid, h.7-8.
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si penyimpan.27 Balas jasa tersebut dapat berupa bunga, bagi hasil, hadiah,

pelayanan atau balas jasa lainnya. Setelah memperoleh dana dalam bentuk

simpanan dari  masyarakat, maka oleh perbankan, dana tersebut diputar kembali

atau dijualkan  kembali ke  masyarakat dalam bentuk pinjaman atau lebih dikenal

dengan istilah kredit, dan juga dikenakan jasa pinjaman kepada penerima  kredit

dalam bentuk bunga dan biaya administrasi yang besarnya dipengaruhi besarnya

bunga simpanan.28

2.1.2. Asas, Fungsi Dan Tujuan Bank

Dalam pasal 2 Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang

Perubahan Atas Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1192 Tentang perbankan

disebutkan bahwa perbankan Indonesia dalam melakukan usahanya berasaskan

demokrasi  ekonomi dengan menggunakan prinsip kehati-hatian. Kemudian yang

dimaksud dengan demokrasi  ekonomi adalah demokrasi ekonomi berdasarkan

Pancasila dan Undang-Undang Dasar 1945. Demokrasi ekonomi ini tersimpul

dalam Pasal 33 Undang-Undang Dasar 1945, yaitu perekonomian disusun sebagai

usaha bersama berdasarkan asas kekeluargaan.29

Fungsi utama perbankan Indonesia adalah sebagai penghimpun dan

penyalur dana masyarakat, hal ini sebagaimana tertuang  dalam Pasal 3  Undang-

Undang Nomor 10 Tahun 1998  tentang Perubahan Atas Undang-Undang Nomor

7 Tahun 1992 tentang Perbannkan.di Indonesia ini, lembaga perbankan memiliki

27 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada,
2015), h.25.

28 Ibid.
29 Neni Sri Imaniyati, Pengantar Hukum Perbankan Indonesia, (Bandung, Refika Aditama,

2010), h.16.
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misi dan fungsi sebagai agen pembangunan (agent of development).30 Menurut

Kasmir dalam  bukunya Dasar-Dasar Perbankan mengemukakan bahwa  fungsi

bank sebagai lembaga perantara keuangan antara masyarakat yang kelebihan dana

dengan masyarakat yang kekurangan dana.31

Menurut Pasal 4 Undang-Undang 10 Tahun 1998 tentang Perubahan Atas

Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan, perbankan  Indonesia

bertujuan menunjang pelaksanaan pembangunan nasional dalam rangka

meningkatkan pemerataan, pertumbuhan ekonomi, dan stabilitas nasional ke arah

peningkatan kesejahteraan rakyat banyak. Perbankan Indonesia  juga mempunyai

tujuan yang strategis dan tidak semata-mata berorientasi ekonomis, tetapi juga

berorientasi kepada hal-hal yang non ekonomis seperti masalah menyangkut

stabilitas nasional yang mencakup antara lain  stabilitas politik dan stabilitas

sosial.32

2.1.3 Bank Syariah

Dalam bahasa arab, bank  biasa disebut dengan mushrof  yang berarti

tempat berlangsung saling menukar harta, baik dengan cara mengambil ataupun

menyimpan atau selain untuk melakukan  muamalat.33 Bank syariah adalah bank

yang beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip Islam, yakni bank dengan tata cara

dan operasinya mengikuti ketentuan-ketentuan syariah Islam. Salah satu unsur

yang harus dijauhi dalam muamalah Islam adalah praktik-praktik yang

30 Ibid,  h.13-14.
31 Kasmir, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta:PT. Raja Grafindo Persada 2015), h.4.
32 Hermansyah, Hukum Perbankan Nasional Indonesia, (Jakarta: Kencana Prenada Media

Group, 2013), h.20.
33 A. Djazuli dan Yadi Yanuari, Lembaga-lembaga Perekonomian Umat (Sebuah

Pengenalan), (Jakarta: Rajawali Press, 2001), h.53.
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mengandung unsur riba.34 Menurut Undang-undang No.21 Tahun 2008, bank

syariah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip

syariah dan menurut jenisnya terdiri atas Bank Umum Syariah dan  Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah.35

Pada umumnya, hal yang dimaksud dengan  bank syariah adalah lembaga

keuangan yang usaha pokoknya memberi layanan pembiayaan kredit dan jasa

dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang beroperasi disesuaikan

dengan prinsip-prinsip syariah. Bank syariah merupakan bank yang beroperasi

sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang ada dalam Al-Qur’an dan Hadist. 36

Adapun perbedaan pokok antara bank syariah dengan bank konvensional

terdiri dari beberapa hal. Bank syariah tidak melaksanakan sistem bunga dalam

seluruh aktivitasnya, sedangkan bank konvensional memakai sistem bunga. Hal

ini memiliki implikasi yang sangat dalam dan sangat berpengaruh pada aspek

operasional dan produkyang dikembangkan oleh bank syariah. Bank syariah lebih

menekankan sistem kerja partnership, kebersamaan terutama kesiapan semua

pihak untuk berbagi termasuk dalam hal-hal keuntungan dan kerugian. 37

34 Muhammad Firdaus NH, dkk, Konsep & Implementasi Bank Syariah, (Jakarta: Renaisan,
2005), h.18.

35 M. Nur Rianto, Lembaga Keuangan Syariah Suatu Kajian Teoritis Praktis, (Bandung:
CV Pustaka Setia, 2010) h.98.

36 Muhammad Firdaus NH, dkk, Konsep & Implementasi Bank Syariah,.....h.20.
37 Ibid.
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2.1.4. Fungsi  dan Peran Bank Syariah

Bank syariah adalah bank yang menjalankan fungsi intermediasinya

berdasarkan prinsip-prinsip syariat Islam. Peran dan fungsi bank syariah,

diantaranya sebagai berikut :38

a. Sebagai tempat menghimpun dana dari  masyarakat atau dunia usaha dalam

bentuk tabungan (mudharabah) dan giro (wadiah), serta meyalurkannya kepada

sektor riil yang membutuhkan.

b. Sebagai tempat investasi bagi dunia usaha (baik dana modal maaupun dana

rekening investasi) dengan menggunakan alat-alat investasi yang sesuai dengan

syariah.

c. Menawarkan berbagai jasa keuangan berdasarkan upah dalam sebuah kontrak

perwakilan atau penyewaan.

d. Memberikan jasa sosial seperti pinjaman kebajikan, zakat dan dana sosial

lainnya yang sesuai dengan ajaran Islam.

2.1.5. Tujuan Bank Syariah

Bank syariah memiliki beberapa tujuan antara lain :39

a. Menyediakan lembaga keuangan perbankan sebagai sarana meningkatkan

kualitas kehidupan sosial ekonomi masyarakat.

b. Membentuk masyarakat agar berfikir secara ekonomis dan berperilaku bisnis

untuk meningkatkan kualitas hidupnya.

c. Berusaha bahwa metode bagi hasil pada bank syariah dapat beroperasi,

tumbuh, dan berkembang melalui bank-bank dengan metode lain.

38 Edi Wibowo, dkk, Mengapa Memilih Bank Syariah ?. (Bogor: Ghalia Indonesia cet. I,
2005), h.33.

39 Ibid.
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2.1.6. Landasan Hukum Perbankan Islam

a. Al-Quran,  Firman Allah QS. Al-Baqarah (2) : 275

Artinya :

“Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melainkan seperti

berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila.

Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata

(berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah telah

menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. (QS. Al-Baqarah : 275)

b. Hadits

شَاھِدَیْھِ  وَ  كَاتبِھَُ  وَ  كِلھَُ  مُؤْ  وَ  بَا الرِّ آكِلَ  سَلَّمَ  وَ  عَلیَْھِ   ُ اللهَّ صَلَّى  ِ اللهَّ رَسُولُ  لعََنَ  لقَاَجَابرٍِ  عَنْ 

سَوَاءٌ  ھُمْ  قاَلَ  وَ 

“Dari Jabir RA beliau berkata, ‘Bahwa Rasulullah SAW melaknat pemakan riba,

yang memberikannya, pencatatnya dan saksi-saksinya. Rasulullah SAW

mengatakan, ‘mereka itu sama." (HR. Muslim).
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2.2 Produk Bank Syariah

Secara garis besar, produk yang ditawarkan oleh perbankan syariah

terbagi menjadi tiga bagian besar, yaitu produk penghimpunan dana (funding),

produk penyaluran dana (financing), dan produk jasa (service). 40

2.2.1. Produk Penghimpunan Dana ( Funding)

1. Tabungan

Menurut Undang-Undang Perbankan Syariah Nomor 21 Tahun 2008,

tabungan adalah simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana

berdasarkan mudharabah atau akad  lain yang tidak bertentangan dengan

prinsip syariah yang penarikannya dapat dilakukan menurut syarat dan

ketentuan tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek,

bilyet giro, atau yang dipersamakan dengan  itu.

Tabungan adalah bentuk simpanan nasabah yang besifat likuid.

Artinya, produk ini dapat diambil sewaktu-waktu apabila nasabah

membutuhkan, tetapi bagi hasil  yang ditawarkan kepada nasabah penabung

kecil.

2. Deposito

Deposito menurut UU Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008 adalah

investasi dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak

bertentangan dengan prinsip syariah, yang penarikannya hanya dapat

40 Nur Rianto, Lembaga,,,,,,,h.133.
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dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan akad antara nasabah penyimpan

dan bank syariah atau Unit Usaha Syariah (UUS).

Deposito adalah  bentuk simpanan nasabah yang mempunyai jumlah

minimal tertentu, jangka waktu tertentu, dan bagi hasilnya lebih tinggi

daripada tabungan.

3. Giro

Giro menurut UU Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008 adalah

simpanan berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak bertentangan

dengan prinsip syariah yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan

menggunakan cek, bilyet giro, sarana perintah pembayaran lainnya, atau

dengan perintah pemindahbukuan.

Giro adalah bentuk simpanan nasabah yang tidak diberikan  bagi hasil,

dan pengambilan dana menggunakan cek, biasanya digunakan oleh

perusahaan atau yayasan dan atau bentuk badan hukum lainnya  dalam

proses keuangan mereka. Dalam giro meskipun tidak memberikan bagi

hasil, pihak bank berhak memberikan bonus kepada nasabah yang

besarannya tidak ditentukan di  awal, bergantung pada kebaikan pihak bank.

Prinsip operasional bank syariah yang telah diterapkan secara luas

dalam  penghimpunan dana masyarakat adalah prinsip wadi’ah dan

mudharabah.

Berikut ini penjelasannya :
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a) Prinsip Wadi’ah

Prinsip wadi’ah yang diterapkan adalah wadi’ah yad dhamanah.

Bank dapat memanfaatkan dan menyalurkan dana yang disimpan serta

menjamin bahwa  dana tersebut dapat ditarik setiap saat oleh nasabah

penyimpan dana. Namun demikian, rekening ini tidak boleh mengalami

saldo  negative (overdraft). Landasan hukum prinsip ini adalah :

(1) Al-qur’an Surah An-Nisa (4) Ayat 58, yang terjemahannya :

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan ( menyuruh kamu) apabila
menetapkan hukum diantara manusia supaya kamu menetapkan
dengan  adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang
sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha
Mendengar lagi Maha Melihat.”

(2) Al-Hadits
“ Sampaikanlah (tunaikanlah) amanat kepada yang berhak
menerimanya dan jangan membalas khianat kepada orang yang
telah mengkhianatimu.” ( H.R. Abu Daud)

b) Prinsip Mudharabah

Dalam mengaplikasikan prinsip mudharabah, penyimpan dana atau

deposan bertindak sebagai shahibul mal (pemilik modal)  dan bank

sebagai mudharib (pengelola). Bank kemudian melakukan penyaluran

pembiayaan kepada nasabah peminjam yang membutuhkan dengan

menggunakan dana yang  diperoleh tersebut, baik dalam bentuk

murabahah, ijarah, mudharabah, musyarakah, atau bentuk lainnya.

Hasil usaha ini  selanjutnya akan dibagihasilkan kepada nasabah

penabung berdasarkan nisbah yang  disepakati. Apabila bank
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menggunakannya untuk melakukan mudharabah kedua, bank

bertanggung jawab penuh atas kerugian yang terjadi.

2.2.2. Produk Penyaluran Dana ( Financing)

Pembiayaan atau financing adalah pendanan yang diberikan oleh suatu

pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan,

baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, pembiayaan

adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah

direncanakan.

Secara  garis besar, produk pembiayaan kepada nasabah yaitu sebagai

berikut:

1. Pembiayaan dengan prinsip jual beli, seperti bai’ murabahah, bai’ as

salam, dan bai’ al ishtishna.

2. Pembiyaan dengan prinsip sewa. Meliputi ijarah dan ijarah muntahiya

bit tamlik.

3. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil. Meliputi musyarakah,

mudharabah, muzara’ah dan musaqah.

2.2.3. Produk Jasa  ( Service)

Selain menjalankan fungsinya sebagai intermediaries (penghubung)

antara pihak yang kelebihan dana dan pihak yang kekurangan dana, bank

syariah dapat pula melakukan berbagai pelayanan jasa perbankan kepada

nasabah dengan mendapat imbalan berupa sewa atau keuntungan. Jasa

perbankan tersebut antara lain sebagai berikut :
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1. Sharf (jual beli valuta asing)

Pada prinsipnya, jual beli valuta asing sejalan dengan prinsip sharf.

Jual beli mata uang yang tidak sejenis ini harus dilakukan pada waktu

yang sama (spot). Bank mengambil keuntungan dari jual beli valuta

asing. Prinsip ini dipraktikkan pada bank syariah devisa  yang memiliki

izin untuk melakukan jual beli valuta asing.

2. Wadi’ah (titipan)

Pada  dasarnya, dalam akad wadi’ah yad dhamanah penerima

simpanan hanya  dapat menyimpan titipan, tanpa berhak untuk

menggunakannya. Dia  tidak bertanggung jawab atas kehilangan atau

kerusakan yang terjadi pada asset titipan selama hal ini bukan akibat dari

kelalaian atau kecerobohan yang bersangkutan dalam memelihara barang

titipan (karena faktor-faktor diluar batas kemampuan).41

2.3. Deposito Mudharabah

2.3.1. Pengertian Mudharabah

Mudharabah berasal dari kata dharb, berarti memukul atau  berjalan.

Pengertian memukul atau berjalan ini lebih tepatnya adalah proses seseorang

memukulkan kakinya dalam menjalankan usahanya. 42

Dalam kamus istilah fiqh, mudharabah adalah suatu bentuk kerjasama

antara orang yang memberi modal dan orang lain yang menjalankannya. Dengan

41 Ibid, h.191.
42 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Praktik ke Praktik, (Jakarta: Gema

Insani Press, 2001), h. 95.
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kata lain seseorang memberikan harta kepada orang lain untuk diperdagangkan

dengan perjanjian pelaksana mendapat sebagian jumlah tertentu dari labanya.43

Menurut Pernyataan Standar Akuntansi Keuangan No 105 Paragraf 4

mudharabah adalah akad kerjasama usaha antara dua pihak dimana pihak pertama

(pemilik dana) menyediakan seluruh dana, sedangkan pihak kedua (pengelola

dana) bertindak selaku pengelola, dan keuntungan dibagi diantara mereka sesuai

kesepakatan sedangkan kerugian finansial hanya ditanggung oleh pemilik dana.44

Sedangkan secara teknis, al-mudharabah adalah akad kerjasama usaha

antara dua pihak dimana pihak pertama (shahibul maal) menyediakan seluruh

(100%) modal, sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola. Keuntungan secara

mudharabah dibagi menurut kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak,

sedangkan apabila rugi ditanggung oleh pemilik modal selam kerugian itu

diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian si pengelola. Seandainya kerugian

itu diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian si pengelola, si pengelola harus

bertanggung jawab atas kerugian tersebut.45

Dari beberapa definisi di atas maka dapat disimpulkan bahwa

mudharabah adalah akad kerjasama antara dua pihak tau lebih dimana pemilik

dana (shahibul maal) memberikan seluruh modal (100%) kepada pihak pengelola

(mudharib) dengan suatu perjanjian keuntungan berdasarkan ketentuan syariah.

43 M. Abdul Mujieb, Kamus Istilah Fiqih, (Jakarta: PT. Pusaka Firdaus), h. 214.
44 Ikatan Akuntan Indonesia, Pernyataan Standar Akuntansi Keuangan No 105 Akuntansi

Mudharabah, (Jakarta: Graham Akuntan, 2007).
45 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah Dari Teori Praktik ke Praktik, (Jakarta: Gema

Insani Press, 2001), h. 95.
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2.3.2. Jenis-Jenis Mudharabah

Akad mudharabah dibedakan menjadi dua macam yang didasarkan pada

jenis dan lingkup kegiatan usaha mudharib, yaitu :

1) Mudharabah Mutlaqah

Adalah perjanjian mudharabah antara shahibul maal dan mudharib, dimana

pihak mudharib diberikan kebebasan untuk mengelola dana yang diberikan.

Mudharabah Mutlaqah ini diaplikasikan oleh bank syariah dalam kegiatan

menghimpun dana (funding) dari masyarakat.

2) Mudharabah Muqayyadah

Adalah perjanjian mudharabah yang mana dana yang diberikan kepada

mudharib hanya dapat dikelola untuk kegiatan usaha tertentu yang telah

ditentukan baik jenis maupun ruang lingkupnya. Mudharabah Muqayyadah ini

diaplikasikan oleh bank syariah dalam kegiatan penyaluran dana (lending)

kepada masyarakat sehingga dapat mempermudah bank dalam melakukan

kegiatan monitoring terhadap usaha yang dilakukan oleh nasabah.46

2.3.3. Rukun dan Syarat Akad Mudharabah

Adapun rukum mudharabah adalah sebagai berikut:

a. Orang yang berakad : Shahibul maal (Pemilik Dana), dan Mudharib (Pengelola

Dana)

b. Modal

c. Jenis Usaha

d. Keuntungan

46 Khotibul Umam, Perbankan Syariah : Dasar-Dasar Dan Dinamika Perkembangannya
di Indonesia, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), h.62.
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e. Akad (Ijab Qabul)

Sedangkan syarat mudharabah adalah :

a. Pihak yang terkait dalam akad harus cakap hukum

b. Syarat dana (modal) yang digunakan harus berbentuk uang (bukan barang),

jelas jumlahnya, tunai (bukan berbentuk hutang), dan langsung diserahkan

kepada mudharib.

c. Keuntungan dibagi dengan jelas sesuai dengan nisbah yang disepakati bersama

diawal.47

2.3.4. Pengertian Deposito Mudharabah

Deposito menurut Undang-Undang No.10 Tahun 1998 adalah simpanan

berjangka yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu

berdasarkan perjanjian antar nasabah penyimpan dengan bank. Deposito

merupakan dana nasabah yang penarikannya sesuai dengan jangka waktu tertentu,

sehingga mudah diprediksi ketersediaan dana tersebut. Balas jasa yang diberikan

oleh bank untuk deposito lebih tinggi dibandingkan produk lainnya. 48

Deposito menurut Undang-Undang No. 21 Tahun 2008 adalah investasi

dana 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 dan bank syariah atau UUS. Deposito

merupakan data yang dapat diambil sesuai dengan perjanjian berdasarkan jangka

47 Herry Susanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank Syariah, (Bandung:
Pustaka Setia, 2013), h.210-213.

48 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2011), h. 76.
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waktu yang disepakati. Penarikan deposito hanya dapat dilakukan pada waktu

tertentu.49

Dari pengertian diatas ada 2 (dua) unsur yang terkandung dalam deposito,

yaitu :50

1) Penarikan hanya dapat dilakukan dalam waktu tertentu, yang berarti bahwa

penarikan simpanan dalam bentuk deposito hanya dapat dilakukan oleh si

penyimpan pada waktu tertentu berdasarkan perjanjian antara nasabah

penyimpan dengan bank.

2) Cara penarikan. Dalam hal ini apabia batas waktu yang tertuang dalam

perjanjian deposito tersebut telah jatuh tempo, maka si penyimpan dapat

menarik deposito atau memperpanjang dengan suatu waktu yang

diinginkannnya.

Deposito syariah adalah deposito yang dijalankan berdasarkan prinsip

syariah. Dewan Syariah Nasional MUI telah mengeluarkan fatwa yang

menyatakan bahwa deposito yang dibenarkan adalah deposito yang berdasarkan

prinsip mudharabah.51 Deposito merupakan produk dari bank yang memang

ditujukan untuk kepentingan investasi dalam bentk surat-surat berharga, sehingga

dalam perbankan syariah memakai prinsip mudharabah.

Deposito mudharabah merupakan dana investasi yang ditempatkan oleh

nasabah yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah dan penarikannya hanya

dapat dilakukan pada waktu tertentu. Sesuai dengan akad perjanjian yang

49 Ibid, h.91.
50 Hermansyah, Hukum Perbankan Nasional Indonesia, (Jakarta: Kencana Prenada Media

Group, 2005), h.47.
51 Adiwarman Karim, Bank Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2010), h. 351.
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dilakukan antara bank dan nasabah investor. Dalam perbankan syariah imbalan

yang diberikan kepada nasabah deposan adalah bagi hasil (profit sharing) sebesar

nisbah yang telah disepakati diawal akad. Bank dan nasabah masing-masing

mendapatkan keuntungan.

Keuntungan bagi bank dengan menghimpun dana lewat deposito adalah

uang yang tersimpan relatif lebih lama, mengingat deposito memiliki jangka

waktu yang relatif panjang dan frekuensi penarikan yang panjang. Sehingga bank

akan lebih leluasa melempar dana tersebut untuk kegiatan produktif. Sedangkan

nasabah akan mendapatkan keuntungan berupa bagi hasil yang besarnya sesuai

nisbah yang telah disepakati diawal perjanjian. 52

2.3.5. Sifat-Sifat Deposito Mudharabah

Sifat-sifat deposito mudharabah adalah sebagai berikut :53

1) Deposito mudharabah merupakan simpanan pihak ketiga (perorangan atau

badan hukum) yang penarikannya hanya dapat dilakukan dalam jangka waku

tertentu (sesuai jatuh tempo)  dengan mendapatkan imbalan bagi hasil.

2) Imbalan dibagikan dalam bentuk pembagian pendapatan atas penggunan dana

dengan proporsi sesuai kesepakatan.

3) Jangka waktu deposito mudharabah adalah 1 bulan, 3 bulan, 6 bulan, dan 12

bulan.

52 Anshori, Perbankan Syariah Di Indonesia, (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press,
2007),h. 93-94.

53Ibid, 98.
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2.3.6. Landasan Syariah Deposito Mudharabah

Dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional Menurut 03/DSN/MUI/IV/2000

tertanggal 01 April 2000 tentang deposito memberikan landasan syariah dan

ketentuan tentang deposito mudharabah sebagai berikut :

a. Al-Qur’an

Firman Allah QS. An-Nisa (4) : 29

Artinya :

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang

berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu”.

Firman Allah QS. Al-Baqarah (2) : 283

َّھُ  ب رَ  َ اللهَّ َّقِ  ت یَ لْ وَ ھُ  تَ َ ان َمَ أ نَ  ُمِ ت اؤْ َّذِي ال دِّ  ُؤَ ی لْ َ ف ضًا بَعْ مْ  ضُكُ بَعْ نَ  َمِ أ ِنْ  إ فَ

Artinya :

“Maka jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah

yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia

bertakwa kepada Allah Tuhannya”,,,,54

54 Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Quranul Karim dan Tajwid, (Surakarta: Az-
Ziyadah, 2014), Q.S. An-Nisa (4): 29
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b. Hadits

Diriwayatkan oleh Ibnu Abbas bahwasanya Sayyidina Abbas Jikalau

memberikan dana ke mitra usahanya secara mudharabah, dia mensyaratkan

agar dananya tidak dibawa mengarungi lautan, menuruni lembah yang

berbahaya, menyalahi peraturan maka yang bersangkutan bertanggung jawab

atas dana tersebut.

Dari Shahih bin Suaib radiallahu ‘anhu dari Ayahnya, berkata bahwa

Rasulullah Sallalallahu Wa ‘Alaihi Wassalam bersabda:

“tiga hal yang didalamnya terdapat keberkatan : jual beli secara tangguh,

muqaradhaj (mudharabah), dan mencampuradukkan  gandum dengan jewawut

untuk keperluan rumah tangga bukan untuk dijual.” (Hadis Riwayat Ibnu

Majah)55

2.3.7. Ketentuan Tentang Deposito Mudharabah

Berdasarkan pada fatwa DSN-MUI No 3 Tahun 2000 deposito yang

dibenarkan secara syariah adalah deposito yang berdasarkan prinsip mudharabah

dengan ketentuan-ketentuan sebagai berikut :

a. Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shahibul maal atau pemilik dana

dan bank bertindak sebagai mudharib atau pengelola dana.

b. Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat melakukan berbagi macam

usaha yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah dan

mengembangkannya, termasuk didalamnya mudharabah dengan pihak lain.

55 Dede Rodin, Tafsir Ayat Ekonomi, (Semarang: UIN Walisongo, 2015), h.186.
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c. Modal harus dinyatakan dengan jumlahnya dalam bentuk tunai bukan dan

bukan piutang.

d. Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk nisbah dan dituangkan

dalam akad pembukaan rekening.

e. Bank sebagai mudharib menutup biaya operasional deposito dengan

menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi haknya.

f. Bank tidak diperkenankan untuk mengurangi nisbah keuntungan.

Deposito ini dijanlankan dengan prinsip mudharabah muthlaqah karena

pengelolaan dana deposito sepenuhnya menjadi tanggung jawab mudharib.

Deposito mudharabah merupakan simpanan dana dengan akad mudharabah

dimana pihak pemilik dana (shahibul maal)  mempercayakan dananya untuk

dikelola bank (mudharib)  dengan bagi hasil sesuai dengan nisbah yang disepakati

sejak awal.

Semua permintaan pembukuan deposito mudharabah harus dilengkapi

dengan suatu akad/kontrak/perjanjian yang berisi antara lain, nama dan alamat

shahibul maal, jumlah deposito, jangka waktu, nisbah pembagian keuntungan,

cara pembayaran bagi hasil dan pokok pada saat jatuh tempo serta syarat-syarat

lain deposito mudharabah yang lain.

Bank wajib memberitahukan kepada pemilik dana mengenai nisbah dan

tata cara pemberian keuntungan dan perhitungan distribusi keuntungan serta

resiko yang dapat timbul dari deposito tersebut. Setiap tanggal jatuh tempo

deposito, pemilik dana akan memberikan bagi hasil sesuai dengan nisbah dari

hasil investasi yang telah dilakukan oleh bank. Bagi hasil akan diterima oleh
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pemilik dana sesuai dengan perjanjian awal akad pada saat penempatan deposito

tersebut. Dalam syariat Islam tidak dipermasalahkan jika bagi hasil ditambahkan

ke pokoknya untuk kembali di investasikan.

Periode penyimpanan dana ditentukan berdasarkan periode bulanan.

Bank dapat memberikan sertifikat atau tanda penyimpanan deposito kepada

pemilik dana. Deposito mudharabah hanya dapat ditarik sesuai dengan jatuh

waktu yang disepakati.56

2.3.8. Skema Akad Deposito Mudharabah

1.3 Skema Mudharabah

Akad Deposito Mudharabah

1

2

3

4 % Nisbah Bagi Hasil 5 % Nisbah Bagi Hasil

6

Keterangan :

1. Nasabah investor menempatkan dananya dalam bentuk deposito

mudharabah.

56 Wiroso, Penghimpunan Dana  dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah, (Jakarta: PT.
Grasindo, 2005). h.57.

BANK
SYARIAH

NASABAH

PEMBIAYAAN

NOMINAL
DEPOSITO

PENDAPATAN

Nominal Deposito
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2. Bank syariah menyalurkan dana  nasabah investor dalam bentuk

pembiayaan.

3. Bank syariah memperoleh pendapatan atas penempatan dananya dalam

bentuk pembiayaan.

4. Bank syariah akan menghitung bagi hasil atas dasar revenue sharing, yaitu

pembagian bagi hasil atas dasar pendapatan sebelum dikurangi biaya.

5. Pada tanggal valuta, yaitu tanggal penempatan deposito, nasabah akan

mendapatkan bagi hasil sesuai dengan nisbah yang telah diperjanjikan.

6. Pada saat jatuh tempo, maka dana nasabah akan dikembalikan seluruhnya.

2.3.9. Sistem Bagi Hasil

1.  Pengertian Bagi Hasil

Bagi hasil menurut terminologi asing (bahasa Inggris) dikenal dengan

profit sharing. Profit dalam kamus ekonomi diartikan pembagian laba. Secara

definsi profit sharing diartikan distribusi beberapa bagian dari laba pada pegawai

dari suatu perusahaan.57 Menurut Antonio, bagi hasil adalah suatu sistem

pengolahan dana dalam perekonomian Islam yakni pembagian hasil usaha antara

pemilik modal (shahibul Maal) dan pengelola (mudharib).58

Sistem bagi hasil merupakan sistem dimana dilakukannya perjanjian atau

ikatan bersama di dalam melakukan kegiatan usaha. Di dalam usaha tersebut

diperjanjikan adanya pembagian bagi hasil atas keuntungan yang di dapat antara

57 Muhammad, Teknik Perhitungan Bagi Hasil di Bank Syariah, (Yogyakarta: UII Press,
2001), h.26.

58 Syafi’I Antonio, Bank Syariah Teori dan Praktek, (Jakarta: Gema Insani, 2001), h.90.
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kedua belah pihak atau lebih. Bagi hasil dalam sistem perbankan syariah

merupakan ciri khusus yang ditawarkan kepada masyarakat, dan di dalam aturan

syariah yang berkaitan dengan pembagian hasil usaha harus ditentukan terlebih

dahulu pada awal terjadinya kontrak (akad). Besarnya penentuan porsi bagi hasil

antara kedua belah pihak di tentukan sesuai kesepakatan bersama, dan harus

terjadi dengan adanya kerelaan di masing-masing pihak tanpa adanya unsur

paksaan.59

2. Metode Penghitungan Bagi Hasil

Dalam aplikasinya, mekanisme penghitungan bagi hasil dapat dilakukan

dengan dua macam pendekatan :

a. Profit Sharing

Dalam kamus ekonomi profit dapat diartikan sebagai laba. Namun secara

istilah profit adalah perbedaan yang timbul akibat total pendapatan (total cost).

Dalam perbankan syariah istilah profit sharing sering menggunakan istilah profit

and loss sharing, di mana pembagian antara untung dan rugi drai pendapatan yang

diterima atas hasil usaha yang diperoleh.

Sistem profit and loss sharing dalam pelaksanaannya merupakan bentuk

dari perjanjian kerja sama antara pemodal (investor) dan pengelola modal

(enterpreneur) dalam menjalankan kegiatan usaha ekonomi, di mana di antara

keduanya akan terikat kontrak bahwa di dalam usaha tersebut jika mendapatkan

keuntungan akan dibagi kedua belah pihak sesuai nisbah kesepakatan di awal

59 Ibid.
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perjanjian, dan begitu pula bila usaha mengalam kerugian akan ditanggung

bersama sesuai porsi.

Jadi dalam sistem profit and loss sharing jika terjadi kerugian maka

pemodal tidak akan mendapatkan pengembalian modal secara utuh. Sedang bagi

pengelola tidak akan mendapatkan upah dari kerjanya. Sedangkan keuntungan

yang akan dibagikan adalah seluruh pendapatan setelah dikurangi dengan biaya-

biaya operasional selama proses usaha.60

a. Revenue Sharing

Revenue Sharing terdiri dari dua suku kata yang berasal dari bahasa

Inggris, Revenue berarti penghasilan, hasil atau pendapatan. Sedangkan kata

sharing merupakan bentuk kata kerja dari kata share yang berarti bagi. Jadi secara

bahasa revenue sharing adalah pembagian hasil, penghasilan dan pendapatan.

Dalam kamus ekonomi revenue adalah hasil uang yang diterima oleh sutau

perusahaan dari penjualan barang-barang dan jasa-jasa. Dalam prinsip ekonomi

revenue dapat diartikan sebagai total penerimaan dari hasil usaha dalam kegiatan

produksi. Revenue meliputi total harga pokok penjualan (modal) ditambah

keuntungan dari hasil penjualan (profit).

Dalam perbankan pengertian revenue adalah jumlah pengahasilan yang

diperoleh dari bunga hasil penyaluran dana atau penyediaan jasa oleh bank.

Sedangkan dalam perbankan syariah, revenue adalah hasil yang diterima oleh

bank dari penyaluran dana (investasi) ke dalam bentuk aktiva produktif, yaitu

60 Naf’an, Pembiayaan Musyarakah Dan Mudharabah, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2014),
h.82-83
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penempatan dana bank pada pihak lain. Hal ini merupakan selisih atau angka

lebih dari aktiva produktif dengan hasil penerimaan bank. Bank syariah

memperkenalkan sistem bagi hasil yang dihitung dari total pendapatan

pengelolaan dan tanpa dikurangi dengan biaya pengelolaan dana. Sampai saat ini

seluruh perbankan syariah di Indonesia masih menggunakan sistem bagi hasil

dengan konsep revenue sharing. 61

2.4. Strategi Pemasaran

2.4.1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan ujung tombak dari perusahaan dalam upaya

mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan meningkatkan

keuntungan. Pemasaran adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan

oleh  para pengusaha dalam usahanya mempertahankan kelangsungan hidup

untuk berkembang  dan mendapatkan laba. Berhasil tidaknya pencapaian tujuan

bisnis tergantung pada  keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, keuangan

maupun bidang lain. Selain itu juga tergantung pada kemampuan mereka untuk

mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar.

Pentingnya meninjau pemasaran sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang

saling berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok

pembeli.62

61 Ibid.
62 Basu Swastha  dan Irawan, Managemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty Offset,

2008, h.5.
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Adapun hal  yang membedakan antara pemasaran bank dengan

pemasaran produk lainnya ialah  terletak pada karakteristik produknya, dimana

produk yang dijual oleh bank adalah bersifat jasa dan bukan barang. Sehingga

produk yang dijual sedikit abstrak atau tidak dapat dilihat secara nyata namun

tetap dirasakan oleh nasabah. Karena perbedaan tersebut strategi pemasaran yang

diterapkan harus tepat yaitu strategi pemasaran bagi produk jasa. 63

2.4.2. Tujuan Pemasaran

Setiap tindakan yang dilakukan oleh  perusahaan atau badan usaha

tertentu mengandung suatu maksud  dan tujuan tertentu.  Penetapan tujuan ini

disesuaikan dengan keinginan pihak managemen perusahaan itu sendiri. Badan

usaha dalam menetapkan tujuan yang hendak dicapai dapat dilakukan dengan

berbagai pertimbangan matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai

tujuan tertentu.

Dalam  praktiknya tujuan suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek

maupun jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara

dan juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka  panjang.

Secara umum tujuan pemasaran, antara lain :

a. Memaksimumkan konsumsi atau  dengan kata lain memudahkan  dan

merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli produk

yang ditawarkan bank secara berulang-ulang.

63 M.  Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung: Alfabeta,
2012, h.5.
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b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang

diinginkan nasabah.

c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti  bank menyediakan

berbagai jenis  produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan pula.

d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan

kepada nasabah dan  menciptakan iklim yang berbeda. 64

2.4.3. Strategi Pemasaran

Strategi yaitu sasaran menunjukkan apa yang ingin dicapai oleh suatu

unit bisnis. Strategi adalah suatu rencana permainan untuk mencapainya. Adapun

menurut Kurz yaitu keseluruhan program perusahaaan dalam menentukan target

pasar dan memuaskan konsumen dengan mebangun kombinasi dari Marketing

Mix: produk, distribusi, promosi, dan harga.65 Dalam konteks bisnis, strategi

menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan

merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu

organisasi.66 Setiap organisasi membutuhkan strategi manakala menghadapi

situasi sebagai berikut :

1) Sumber daya yang dimiliki terbatas.

2) Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing organisasi.

3) Komitmen terhadap sumber saya tidak dapat diubah lagi.

4) Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antar bagian sepanjang waktu.

5) Ada ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif

64 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta: Kencana,  2004, Cet.4, h.57.
65 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 65.
66 Fandy Tjiptono, Startegi Pemasaran, Yogyakarta: Andi, 2000. h.3
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Staregi pemasaran merupakan strategi untuk melayani pasar atau segmen

pasar yang dijadikan target oleh pengusaha. Oleh karena itu, strategi pemasaran

merupakan kombinasi dari bauran pemasaran yang akan diterapkan oleh

pengusaha untuk melayani pasarnya. Bauran pemasaran ini haruslah diatur

sedemikian rupa sehingga akan dapat berfungsi sebagai senjata yang tepat dalam

pertandingannya dengan pasar melawan pesaing-pesaingnya. Strategi pemasaran

bagi  setiap perusahaan dapat berfungsi sebagai berikut:67

a. Sebagai respon organisasi untuk menanggapi dan menyesuaikan diri  terhadap

lingkungan sepanjang iklim.

b. Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing dengan menggunakan

kekuatan korporat untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang lebih dalam

lingkungan tertentu.

c. Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis

dan memberikan kesatuan arah bagi semua mitra internal perusahaan.

d. Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha organisasi.

e. Sebagai alat fundamental untuk mecapai tujuan perusahaan dengan

mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan dalam

melayani pasar sasaran.

2.4.4. Bauran Pemasaran

Menurut kotler bauran pemasaran adalah alat pemasaran faktor yang

dapat dikendalikan product, price, place, promotion, yang dipadukan oleh

67 Indriyo Gitosudarno, Managemen Pemasaran, Yogyakarta; BPPFE, 2014, Cet.3, h.163-
164.
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perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar sasaran.

Sedangkan menurut Saladin bauran pemasaran (Marketing mix) adalah

serangkaian dari varibel pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan

digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran. 68

Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh

berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan

melakukan strategi ini guna untuk mencapai tujuan pemasarannya. Penggunaan

bauran pemasaran dalam dunia perbankan dilakukan  dengan menggunakan

konsep-konsep yang sesuai dengan kebutuhan bank. Dalam praktiknya konsep

bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berupa

barang maupun jasa.

Menurut Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (Marketing mix)

yang terdiri dari 4P, yaitu :

a.  Produk (Product)

Produk yang dihasikan oleh dunia usaha pada umumnya berbentuk dua

macam, yaitu produk yang berwujud dan produk yang tidak berwujud. Masing-

masing produk dapat dikatakan berwujud dan tidak berwujud dengan memiliki

karakteristik atau ciri-ciri tertentu. Produk yang berwujud berupa baranng yang

dapat dilihat, dipegang dan dirasa sekarang sebelum dibeli. Sedangkan produk

yang tidak berwujud berupa jasa dimana tidak dapat dilihat atau dirasa sebelum

dibeli.

68 M.  Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.100-101.
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Dalam dunia perbankan produk yang ditawarkan berupa jasa. Kelengkapan

jenis produk yang ditawarkan sangat tergantung dari kemampuan bank dan jenis

bank itu sendiri. Semakin lengkap produk yang ditawarkan akan semakin baik,

sehingga untuk memperoleh produk bank nasabah cukup mendatangi satu bank

saja.69

b. Harga (Price)

Penentuan harga merupakan salah  satu aspek penting dalam kegiatan

pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga

sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan. Salah dalam

menentukan harga berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan nantinya.

Bagi perbankan yang berdasarkan prinsip syariah, harga adalah bagi hasil. Tujuan

penentuan harga secara umum adalah sebagai berikut :

1. Untuk bertahan hidup

Artinya dalam kondisi tertentu, terutama dalam kondisi persaingan yang

tinggi, bank dapat menemukan harga semurah mungkin dengan maksud

produk atau jasa yang ditawarkan laku dipasaran.

2. Untuk memaksimalkan laba

Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat

sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan  harga biasanya bisa  dilakukan

dengan harga murah atau tinggi.

3. Untuk memperbesar market  share

69 Kasmir, Pemasaran...., h.122-125.
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Penentuan harga ini dengan harga yang murah sehingga diharapkan jumlah

nasabah meningkat dan diharapkan pula nasabah pesaing beralih ke produk

yang ditawarkan.

4. Mutu produk

Tujuan dalam hal mutu produk ialah untuk memberikan kesan bahwa produk

atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi dan biasanya harga

ditentukan setinggi mungkin.

5. Karena pesaing

Dalam hal ini penentuan harga dengan melihat harga pesaing. Tujuannya

adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi harga pesaing. 70

c. Tempat (Place)

Tempat atau lokasi bank adalah  tempat dimana diperjualbelikannya produk

cabang bank dan pusat pengendalian perbankan. Dalam praktiknya ada beberapa

macam lokasi kantor, yaitu lokasi kantor pusat, cabang utama, cabang pembantu,

kantor kas dan lokasi  mesin-mesin Anjungan Tunai Mandiri (ATM). Penentuan

lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang sangat penting.

Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan nasabah

dalam berurusan dengan bank.71

d. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir setelah produk,

harga, dan tempat serta inilah yang paling sering diidentikkan sebagai aktivitas

pemasaran dalam arti sempit. Kegiatan ini termasuk penting selain produk, harga

70 Kasmir, Pemasaran...., h.135-137.
71 Ibid, h.145.
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dan lokasi. Oleh karena itu promosi merupakan sarana paling ampuh untuk

menarik dan mempertahankan nasabahnya yang bertujuan untuk

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan. 72

Promosi atau komunikasi pemasaran yaitu sarana dimana perusahaan

berusaha menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen secara

langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merk yang dijual.73 Promosi

adalah bagian penting dalam proses pemasaran interaktif. Jadi dapat disimpulkan

bahwa promosi merupakan bujukan baik berupa yang menghasilkan tindakan

yang dikehendaki seperti membeli suatu produk untuk dapat meningkatkan

volume penjualan.

1. Tujuan Promosi

Tujuan kegiatan promosi ialah memberitahukan dan mengkomunikasikan

kepada masyarakat tentang keberadaan produk, tentang kemanfaatan, tentang

keunggulan, tentang atribut-atribut yang dimiliki, dimana dan car

memperolehnya.74 Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat

mengetahui tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk

membeli produk tersebut.

Ada 3 (tiga) tujuan dari promosi yang dilakukan perusahaan, yaitu :75

a. Informing, yaitu memberitahukan informasi selengkap-lengkapnya kepada

calon pembeli tentang barang yang ditawarkan, siapa penjualnya, dimana

72 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.169.
73 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Managemen Pemasaran edisi ke 13, (Jakarta:

Erlangga, 2008), h.172.
74 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010),

h.134.
75 Marwan Asri, Anggaran Perusahaan, (Yogyakarta: BPFE, 2003), h.36
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memperolehnya, harganya dan sebagainya. Informasi yang digunakan dapat

diberikan melalui tulisan, gambar, kata-kata dan sebagainya yang di sesuaikan

dengan keadaan.

b. Persuading, yaitu membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau

jasa yang ditawarkan. Peru ditekankan disini bahwasanya membujuk bukan

berarti memaksa calon konsumen sehingga keputusan yang diambil mungkin

justru keputusan yang negatif.

c. Reminding, yaitu mengingatkan konsumen tentang adanya barang tertentu,

yang dibuat dan dijual perusahaan tertentu, ditempat tertentu dengan harga

yang tertentu pula. Konsumen kadang-kadang memang perlu diingatkan,

karena mereka tidak ingin bersusah payah untuk selalu mencari barang apa

yang dibutuhkan dan dimana mendapatkannya.

2.4.5. Bauran Promosi

Bauran promosi merupakan salah satu strategi pemasaran yang efektif

dari bauran pemasaran. Untuk memasarkan suatu produk seorang pemasar harus

mengembangkan program komunikasi yang efektif yang ditujukan kepada

konsumen untuk mengkomunikasikan informasi yang ada dan di rancang untuk

menghasilkan konsumen yang mengarah kepada keuangan perusahaan.

Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari unsur-

unsur promosi tersebut, maka untuk dapat efektifnya promosi yang dilakukan oleh

suatu perusahaan, perlu ditentukan terlebih dahulu peralatan atau unsur promosi
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apa yang sebaiknya digunakan dan bagaimana pengkombinasian unsur-unsur

tersebut agar hasilnya dapat optimal.76

Dari beberapa definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwaa kegiatan

promosi adalah bentuk-bentuk komunikasi  yang digunakan perusahaan untuk

memberikan informasi tentang adanya suatu produk beserta kelebihannya atau

manfaatnya. Kemudian membujuk, mempengaruhi,  dan meyakinkan konsumen

agar mau menggunakan produk tersebut serta mengingatkan pelanggan ssasaran

tentang produk atau jasa yang ditawarkan sehingga akan meningkatkan volume

penjualan barang/jasa.

Adapun bauran promosi terdiri dari penjualan perseorangan,  periklanan,

promosi penjualan, dan publisitas.

1) Personal Selling

Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka

yang bertujuan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau

mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak

lain.77 Personal selling adalah suatu bentuk penyajian secara lisan dalam suatu

pembicaraan dengan seseorang atau lebih dengan tujuan meningkatkan penjualan

produk. Dalam personal selling akan terjadi interaksi langsung antara pembeli

dengan penjual. Kegiatan personal selling tidak hanya terjadi di tempat pembeli

saja, akan tetapi dapat juga di tempat penjual.78

76 Soffyan Assauri, Managemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), h. 243.
77 Swastha Basu dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Surabaya: Liberty, 2004), h.

366.
78 Ibid.
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Personal selling adalah satu-satunya alat promosi yang digunakan

untukberkomunikasi dengan konsumen potensial secara langsung. Artinya,

personal selling merupakan aktivitas komunikasi antara produsen yang diwakili

oleh tenaga penjual dengan konsumen potensial yang melibatkan pikiran dan

emosi, serta tentu saja berhadapan langsung.79

Personal selling mempunyai sifat-sifat sebagai berikut:80

a. Personal Confrontation, yaitu adanya hubungan yang hidup, langsung, dan

interaktif antara dua orang atau lebih.

b. Cutivation, yaitu adanya sifat yang memungkinkan berkembangnya segala

macam hubungan, mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai dengan suatu

hubungan yang lebih akrab.

c. Response, yaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan pelanggan untuk

mendengar, memperlihatkan dan menanggapi.

1. Indikator Personal Selling

Untuk mengukur variabel personal selling, digunakan indikator-indikator

sebagai berikut:81

a. Penampilan karyawan baik.

b. Karyawan menguasai informasi perusahaan.

c. Kemampuan karyawan dalam menjelaskan produk bagi pelanggan memuaskan.

d. Karyawan dapat mengidentifikasikan konsumen baru atau konsumen lama

dengan baik.

79 Sutisna, Perilaku konsumen dan Komunikasi, (Bandung: PT. Remaja Resdakarya, 2001),
h. 311.

80 Tjiptono Fandy, Strategi Pemasaran Edisi 3, (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), h. 224.
81 Kotler & Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi 12, Jilid 1, (Jakarta: Erlangga,

2008), h. 200.
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2) Publisitas

Publisitas merupakan fungsi yang meliputi usaha-usaha untuk

menciptakan dan mempertahankan hubungan yang menguntungkan antar

perusahaan dengan masyarakat disamping itu juga dengan calon pembeli.

Komuikasi dengan masyarakat luas melalui hubungan masyarakat dapat

mempengaruhi kesan terhadap sebuah perusahaan maupun produk atau jasa yang

ditawarkan.

Publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang, barang atau

organisasi yang disebar luaskan ke masyarakat melalui media tanpa dipungut

biaya, atau tanpa pengawas dari sponsor.82

Publisitas merupakan pelengkap yang efektif bagi alat promosi yang lain,

seperti periklanan, penjualan perseorangan dan promosi penjualan. Jika

dibandingkan dengan alat promosi lain seperti periklanan, publisitas mempunyai

beberapa keuntungan, antara lain :83

a. Publisitas dapat menjangkau orang-orang yang tidak mau membaca sebuah

iklan.

b. Publisitas dapat ditempatkan pada halaman depan dari sebuah surat kabar atau

pada posisi lain yang tidak mencolok.

c. Lebih dapat dipercaya, apabila sebuah surat kabar atau majalah

mempublikasikan sebuah cerita, pembaca menganggap bahwa cerita tersebut

merupakan berita,dan berita umumnya dapat lebih dipercaya daripada iklan.

82 Swastha Basu dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, h. 327.
83 Ibid.
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d. Publisitas jauh lebih murah karena dilakukan secara bebas dan hampir tanpa

dipungut biaya.

Publisitas mempunyai beberapa sifat, yaitu:

a. Kredibilitas nyatinggi

Suatu berita, pernyataan ataupun komentar di media, baik media cetak

ataupun media elektronik yang dapat dipercaya dan familier sangat berpengaruh

besar bagi pembaca terhadap kesan perusahaan dan barangnya. Kredibilitas tinggi

ini tentunya karena publikasi dianggap bukan merupakan propaganda, karena

publikasi tidak dibiayai oleh perusahaan pemilik produk atau jasa.

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

Publisitas ini mampu menjangkau konsumen yang tidak menyukai iklan,

karena kesan yang timbul dari publisitas ini adalah berita yang bersifat bebas dan

tidak memihak (non commercial promotion), lain halnya dengan iklan yang

bersifat komersial.

c. Dapat mendramatisir

Publisitas juga mampu mendramatisir atau menyangatkan suasana,

sebagaimana dengan iklan, tetapi pendramatisiran publisitas lebih dipercaya

daripada iklan karena melakukannya bukan perusahaan yang bersangkutan.

1.  Pengukuran Dampak Publisitas

Pengukuran dampak publisitas dapat dilakukan dengan beberapa cara,

yaitu:84

a. Metode evaluasi

84 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, h. 560.
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Dilakukan dengan menguji tingkat awareness, atau sikap atau opini.

b. Membandingkan Hasil

Dengan membandingkan hasil dengan rencana publisitas yang sudah ada

sebelumnya.

c. Menganalisa konten dan mencari luas cakupan media yang didapat.

Setiap publisitas yang diperoleh direkam, dianalisis, dan dicatatkan media-

media apa saja yang membuat berita mengenai usaha kita.

2. Fungsi Publisitas

Ada beberapa fungsi dari publisitas antara lain:85

a. Hubungan pers : mempresentasikan berita dan informasi tentang organisasi

dalam pandangan yang palingpositif

b. Publisitas produk : mensponsori usaha untuk memublikasi produktertentu

c. Komunikasi korporat : Mempromosikan pemahaman organisasi melalui

komunikasi internal maupuneksternal.

d. Melobi : bernegosiasi dengan pembuat aturan dan pejabat pemerintah untuk

mengajukan atau melonggarkan undang-undang danperaturan.

e. Konseling : memberikan saran kepada manajemen tentang massalah publik,

dan posisi perusahaan serta citra sepanjang masa yang baik maupunburuk.

3. Indikator Publisitas

Adapun indikator dari publisitas yaitu sebagai berikut:86

1. Publikasi (Publications).

2. Media identitas (Identity Media).

85 Ibid, h. 231.
86 Ibid, h. 553.
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3. Events.

4. Berita (News).

5. Pidato (Speeches).

6. Berperan serta dalam aktivitas sosial (Public Service Aktivities).

7. Pensponsoran (Sponsorship).

3) Periklanan (Advertising)

Iklan adalah bagian dari bauran promosi (promotion mix) dan bauran

promosi adalah bagian dari bauran pemasaran (marketingmix). Iklan juga

didefinisikan sebagai pesan yang menawarkan suatu produk yang ditujukan

kepada masyarakat lewat media.87 Sedangkan periklanan (advertising) adalah

semua bentuk terbayar presentasi nonpribadi dan promosi ide, barang atau jasa

dengan sponsor tertentu.88

Periklanan merupakan pesan-pesan penjualan yang paling persuasive

yang diarahkan kepada calon pembeli yang paling potensial atas produk barang

atau jasa tertentu dengan biaya yang semurah-murahnya.89

1. Fungsi dan Tujuan Periklanan

Fungsi dari periklanan yaitu:90

a. Informing (memberikan informasi)

Periklanan membuat konsumen sadar (aware) akan merek-merek baru,

mendidik mereka tentang berbagai fitur dan manfaat merek, serta memfasilitasi

87 Kotler and amstrong, Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium, (Jakarta: PT Prehanlindo,
2002), h. 153.

88 Kotler dan amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi 12 Jilid 1, (Jakarta: Erlangga,
2008), h. 150.

89 Frank Jefkins, Periklanan, (Jakarta : Erlangga, 1997), h. 5.
90 Terence Shimp, Periklanan Promosi dan Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu,

Jilid I (Edisi 5),(Jakarta: Erlangga, 2003), h. 357.
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penciptaan merek yang positif. Karena merupakan suatu bentuk komunikasi yang

efekti, kemampuan menjangkau khalayak luas dengan biaya per kontak yang

relatif rendah, periklanan memfasilitasi pengenalan (introduction) merek-merek

baru, meningkatkan jumlah permintaan terhadap merek-merek yang telah ada, dan

meningkatkan puncak kesadaran dalam benak konsumen (TOMA-top of mind

awareness) untuk merek-merek yang sudah ada dalam kategori produk yang

matang. Periklanan menampilkan peran informasi bernilai lainnya baik untuk

merek yang diiklankan maupun konsumennya dengan mengajarkan manfaat-

manfaat baru dengan merek-merek yang telah ada.

b. Persuading

Iklan yang efektif akan mampu mempersuasi (membujuk) pelanggan untuk

mencoba produk dan jasa yang diiklankan. Terkadang persuasi berbentuk

mempengaruhi permintaan primer, yakni menciptakan permintaan bagi

keseluruhan kategori produk. Lebih sering iklan berupaya mambangun

permintaan  sekunder,  yakni pernintaan bagi merek-merek perusahaan

yangspesifik.

c. Reminding

Iklan menjaga agar merek perusahaan tetap segar dalam ingatan konsumen.

Periklanan yang efektif juga meningkatkan minat konsumen terhadap merek yang

sudah ada dan pembelian sebuah merek yang mungkin tidak akan

dipilihnya.Periklanan lebih jauh, didemonstrasikan untuk mempengaruhi

pengalihan merek (brand swictching) dengan mengingatkan para konsumen yang
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akhir-akhir ini belum membeli suatu merek yang tersedia dan mengandung

atribut-atribut yang menguntungkan.

d. AddingValue

Terdapat tiga cara mendasar dimana perusahaan bisa member nilai tambah

bagi penawaran-penawaran mereka : inovasi, penyempurnaan kualitas,  atau

mengubah persepsi konsumen. Ketiga komponen nilai-tambah tersebut benar-

benar independen. Periklanan memberi nilai tambah pada merek dengan

mempengaruhi persepsi konsumen. Periklanan yang efektif menyebabkan merek

dipandang sebagai lebih elegan, lebih bergaya, lebih bergengsi, dan bisa lebih

unggul dari tawaranpesaing.

e. Bantuan untuk upaya lain perusahaan

Peran lain dalam periklanan adalah membantu perwakilan penjualan. Iklan

mengawali proses penjualan produk-produk perusahaan dan memberikan

pendahuluan yang bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan kontak personal

dengan para pelanggan yang prospektif. Upaya, waktu, dan biaya periklanan dapat

dihemat karena lebih sedikit waktu yang diperlukan untuk member informasi

kepada prosperk tentang keistimewaan dan keuntungan produk. Terlebih lagi,

iklan melegitimasi atau membuat apa yang dinyatakan (klaim) oleh perwakilan

penjualan menjadi lebih kredibel (lebih dapat dipercaya).

Tujuan dari periklanan (Advertising) didasarkan kepada keputusan masa

lalu tentang pasar sasaran, positioning, dan bauran pemasaran, yang

mendefinisikan tugas yang harus dilaksanakan iklan dalam program pemasaran

total. Keselutuhan tujuan periklanan adalah membantu membangun hubungan
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pelanggan dengan mengomunikasikan nilai pelanggan. Tujuan periklanan

(advertising objective) adalah tugas komunikasi tertentu yang dicapai dengan

pemirsa sasaran tertentu selama periode waktu tertentu.91

2. Menciptakan Pesan Iklan

Iklan hanya bisa berhasil jika menarik perhatian dan berkomunikasi

dengan baik. Pesan iklan yang baik sangat penting dalam lingkungan  periklanan

yang mahal dan bercampur aduk saat ini. Sebuah iklan dapat menarik perhatian

dengan cara sebagai berikut:92

a. Mendobrak kerumunan, kini banyak pemasar berlangganan penggabungan

iklan dan hiburan yang baru atau istilahnya yang mempresentasikan

penggabungan iklan dan hiburan dalam usaha mendobrak kerumunan dan

menciptakan arena baru untuk menjangkau konsumen dengan pesan yang lebih

akrab.

b. Strategi pesan, pernyataan strategi pesan cenderung menjadi kerangka manfaat

dan titik positioning yang datang dan langsung ingin ditekankan pengiklan.

Selanjutnya pengiklan harus mengembangkan konsep kreatif yang

meyakinkan, atau “ide besar” yang akan menghidupkan strategi pesan dalam

cara yang berbeda dan mudah diingat.

c. Pelaksanaan pesan, pengiklanan harus mengubah ide besar jadi menjadi

eksekusi iklan aktual yang akan menangkap perhatian dan minat pasar sasaran.

Tim kreatif harus menemukan pendekatan, gaya, nada, kata-kata dan format

91 Kotler dan amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi 12 Jilid 1.......... h. 151.
92Ibid, h. 155.
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terbaik untuk mengeksekusi pesan. Semua pesan dapat ditampilkan dalam gaya

eksekusi yang berbeda.

3. Indikator Periklanan (Advertising)

Indikator-indikator dari periklanan (advertising) adalah sebagai berikut:93

a. Pesan.

b. Endorse/source.

c. Slogan.

d. Media.

4. Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah suatu perencanaan untuk membantu atau

melengkapi koordinasi periklanan dan penjualan pribadi. Tujuan promosi

penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah

nasabah. Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera

membeli setiap produk atau jasa yang ditawarkan. Promosi penjualan dapat

dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, kupon atau sample produk. 94

Tujuan digunakan sales promotion ialah :

1) Menarik para pembeli baru.

2) Memberi hadiah atau penghargaan kepada konsumen-konsumen.

3) Meningkatkan daya pembelian kepada konsumen lama.

4) Menghindari konsumen lari ke merk lain.

5) Mempopulerkan merk atau meningkatkan loyalitas.

93 Panwar J dan M. Agnihotri, Advertising Message Processing Amongst Urban
Childreen Asia Pasific Journal of Marketing and Logistics, Vol. 18, No. 4, 2006, h. 303.

94 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005),  h.176.
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6) Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas

“market share” jangka panjang. 95

Dalam indutri perbankan, promosi penjualan biasanya dilakukan dengan

kegiatan-kegiatan berikut ini:

1) Pemberian bunga khusus. Dalam bank syariah pemberian bagi hasil yang

khusus.

2) Pemberian insentif bagi nasabah dengan jumlah tertentu.

3) Pemberian hadiah atau souvenir langsung untuk setiap pembukaan rekening

baru.

4) Pemberian kupon undian untuk hadiah promosi.

Dengan menggunakan promosi penjualan, bank dapat memetik manfaat

yaitu :

1) Komunikasi, bank dapat melakukan komunikasi langsung dengan nasabah.

Beberapa informasi timbal balik dapat terjadi. Bank dapat mengetahui produk-

produk yang disukai dan yang dihindari, spesifikasi produk favorit, fitur-fitur

yang dicari. Dalam promosi penjualan bank juga dapat menerima atau

merangsang timbulnya kritik membangun perbaikan produk.

2) Insentif, bank dapat memberikan tambahan perhatian kepada nasabah setia

dengan hadiah, tambahan fasilitas atau kemudahan lainnya.

3) Invitasi, bank dapat mengundang nasabah pada saat promosi penjualan dengan

maksud untuk merealisasikan pembelian produk.96

95 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, h.139.
96 Ibid.
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2.5. Strategi Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Volume Deposito Di

Bank Syariah

Strategi marketing mix sangat penting dalam suatu bisnis untuk

mencegah penurunan jumlah konsumen serta jatuhnya daya saing produk bisnis

dipasar. Karena pada hakikatnya strategi marketing mix merupakan langkah-

langkah kreatifyang berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah perusahaan

guna mencapai target pemasaran terbaik dalam rangka meningkatkan volume

penjualan. Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan tentu

memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek

maupun jangka panjang. Ada beberapa tujuan suatu perusahaan melakukan

kegiatan pemasaran antara lain :

1) Memenuhi kebutuhan akan suatu produk atau jasa.

2) Memenuhi para keinginan pelanggan akan suatu produk maupun jasa.

3) Memberikan kepuasan semaksimal mungkin terhadap pelanggannya.

4) Meningkatkan penjualan dan laba.

5) Ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing.

Dari uraian diatas dapat diuraikan strategi pemasaran bank syariah dalam

upaya meningkatkan jumlah nasabah sebagai berikut :

1) Mengandalkan pola pemasaran tradisional yaitu dengan sistem jemput bola.

2) Promosi melalui brosur, sehingga nasabah mengetahui produk-produk yang

ditawarkan bank tersebut baik produk dana maupun produk pembiayaan dan

calon nasabah mengetahui keberadaan bank tersebut.

3) Melakukan sosialisasi secara langsung untuk promosi kepada calon nasabah.
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4) Menentukan target baru dan sasaran baru.

5) Melakukan promo-promo dengan adanya hadiah yang akan diberikan. 97

Dalam melakukan suatu strategi marketing mix ada beberapa hal yang

harus diperhatikan oleh manager pemasaran salah satu aspeknya adalah melalui

bauran pomosi. Adapun strategi yang dilakukan dalam memasarkan produknya :

1) Personal Selling

Personal selling adalah suatu bentuk penyajian secara lisan dalam suatu

pembicaraan dengan seseorang atau lebih dengan tujuan meningkatkan penjualan

produk.Kegiatan promosi ini digunakan oleh bank yang secara umum dilakukan

oleh seluruh karyawan bank baik satpam, customer service, account officer, dan

pegawai lainnya untuk memasarkan dan menjelaskan tentang produk maupun jasa

kepada nasabah secara terperinci. Dengan ini memungkinkan hubungan terjalin

akrab antara pihak bank dengan nasabah.

2) Periklanan

Periklanan merupakan sarana promosi yang digunakan perusahaan dalam

hal ini adalah bank, guna menginformasikan segala sesuatu produk dan jasa baik

nama produk, manfaat produk, harga produk dan keuntungan-keuntungan produk

dengan sejumlah biaya tertentu melalui media elektronik maupun media cetak.

3) Publisitas

Publisitas merupakan usaha untuk mempublikasikan organisasi dengan

menjadi sponsorship pada kegiatan-kegiatan tertentu maupun kegiatan yang

bersifat sosial. Publisitas perlu dilakukan karena akan menimbulkan image yang

97 Makhlalul Ilmi, Teori dan Praktek Mikro Syari’ah, (Yogyakarta: UII Press, 2002), h.61.



66

baik bagi si perusahaan yang kemudian secara tidak langsung masyarakat

terpengaruh dan tertarik untuk menjadi nasabah.

6) Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah suatu perencanaan untuk membantu atau

melengkapi koordinasi periklanan dan penjualan pribadi. Tujuan promosi

penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah

nasabah.
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BAB III

HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS

3.1. Gambaran Umum Penelitian

3.3.1 Sejarah BPRS Adeco Langsa

Sejumlah tokoh, intelektual, pengusaha yang berdomisili di Jakarta,

Medan dan Aceh yang bergabung dalam wadah : Aceh Business Club (ABC)

yang didirikan pada 3 Mei 1990 di Jakarta, mencetus ”Program Saweu Gampong

Halaman” dengan maksud dan tujuan untuk mendukung usaha rakyat yang

berekonomi lemah di Jakarta dan sekitarnya, serta di Provinsi Aceh, dan

membuka peluang pekerjaan bagi putra-putri Aceh untuk peningkatan

kesejahteraan kehidupan keluarganya. Selain membantu pemerintah pusat dan

pemerintah Provinsi Aceh dalam mengatasi pengangguran dan peningkatan

pendapatan daerah.

Program Saweu Gampong, merupakan kepedulian masyarakat Aceh di

rantau untuk kampung halamannya dengan mendidirikan beberapa usahanya

sebagai ”pilot project” di setiap Kabupaten/Kota. Pada tahun 1994 mendidirikan

PT. BPR Tapeuna Dana (Jasa bank) di Depok; PT. Sarana Aceh Ventura di Banda

Aceh (modal ventura); PT. Peudong Pakat di Sungai Kurug Tiga di Kabupaten

Aceh Tamiang (Tambah Udang) dan PT. Adeco Internasional (jasa kontaktor),

PT. Adeco Pratama serta beberapa yayasan untuk penyaluran beasiswa pendidikan

dan sosial kemanusiaan. Program ini sempat tertunda sejak tahun 1997,

disebabkan krisis ekonomi global dan keamanan di Aceh yang belum stabil. Pada
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tahun 2007 Program Saweu Gampong memulai kembali dengan mendidirikan PT.

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Adeco di Langsa, Provinsi Aceh.

Pertumbuhan perekonomian indusri kreatif dan produktif berbasis

kerakyatan, merupakan landasan pengembangan kemajuan suatu daerah.

Indonesia hingga saat ini masih mengalami berbagai krisis, diantaranya yang

paling terasakan : krisis ekonomi global yang berkepanjangan, dan dampaknya

seluruh lapisan masyarakat perkotaan hingga pedesaan, termasuk di daerah

Provinsi Aceh.

Provinsi Aceh, selain dampak krisis ekonomi global pada 1997 sampai

sekarang, juga mengalami musibah bencana alam, gempa bumi, dan tsunami pada

tgl. 26 Desember 2004, serta berbagai musibah akibat konflik dalam masyarakat,

yang merupakan faktor lambannya pertumbuhan perekonomiannya. Fobia

terhadap kenyamanan juga merupakan faktor para investor sangat hati-hati untuk

menanamkan modal di daerah serambi Mekah.

Pada masa krisis ekonomi gobal telah membuktikan bahwa usaha industri

kreatif dan produktif milik rakyat kecil lebih bertahan, dan berkembang, termasuk

perbankan syariah. Pertumbuhan pengembangan ekonomi kerakyatan di Aceh

membutuhkan perhatian khusus, baik tingkat usaha skala makro maupun mikro.

Skala usaha makro dipacu pembangunan sektor riil, berupa berbagai industri

menengah keatas. Sedangkan skala mikro ditumbuh kembangkan perekonomian

yang berbasis kerakyatan, termasuk Koperasi, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah

(KUMKM).
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Bentuk usaha yang paling layak ditumbuh kembangkan di Aceh adalah

wirausaha industri kreatif dan produktif, terutama bagi Koperasi, Usaha Mikro,

Kecil dan Menengah (KUMKM). Ditumbuh-kembangkan UMKM, akan dapat

terciptakan berbagai kesempatan lapangan kerja yang dapat meningkatkan

kesejahteraan bagi masyarakat. Dukungan Pemda dan Pemkot serta Dinas terkait

untuk pengadaan peningkatan pendidikan dan pelatihan ketrampilan bagi Sumber

Daya Manusia (SDM)nya. Hal ini penting, bila di daerah setempat terdapat SDM

berkualitas, akan menjadikan lahan yang subur dalam menumbuh kembangkan

wirausaha industri kreatif dan produktif.

Untuk kebersamaan dan kepeduliannya demi masyarakat di Aceh,

Program Saweu Gampong yang sempat tertunda,  dan melanjutkan programnya

dengan mendirikan PT. Bank Pembiayaan Rakyat : “BPR Syariah Adeco”

(ADECO singkatan dari Aceh Development Corporation) yang berkantor

pusatnya : Jl. A. Yani No. 88 - 92 Kota Langsa, Provinsi Aceh. pada tanggal 23

Maret 2007, dan mulai operasionalnya pada tanggal 10 Agustus 2009.

BPR Syariah Adeco beroperasi berlandasan prinsip syariah dalam rangka

memenuhi kebutuhan masyarakat setempat, dan  juga sesuai dengan

diberlakukannya Syariah Islam di Provinsi Aceh. Bank ini tidaklah eksklusif,

dikarenakan dapat melayani seluruh elemen masyarakat, dengan fokus utamanya

pada pertumbuhan dan pengembangan Wirausaha Industri Kreatif  dan Produktif

bagi Koperasi, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (KUMKM).98

98 Profil Perusahaan BPRS Adeco Langsa.
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3.1.2 Visi Misi BPRS Adeco Langsa

Bank Syariah Adeco memiliki visi dan misi serta motto yang jelas dalam

upaya membangun ekonomi kerakyatan masa depan rakyat Aceh secara

kuantitatif dan kualitatif, demi peningkatan keadilan, kebersamaan, kemaslahatan,

bermartabat dan Islami serta menjangkau semua elemen masyarakat secara

proporsional. 99

Visi : Menjadikan perbankan yang prima dalam pengelolaan industry jasa

perbankan syariah untuk peningkatan  modal wirausaha bagi ekonomi

kerakyatan dan UMKM. Peningkatan  kesejahteraan pegawai dan  para

pemegang saham, dengan menjaga amanah, kehati-hatian, keterbukaan,

berkesinambungan, berwawasan regional, nasional, global serta

bermartabat dan ramah lingkungan.

Misi : Untuk mencapai Visi tersebut, Misi yang dilakukan, adalah : 4 P, yaitu :

1. Prima dalam kinerja, meningkatkan mutu Sumber Daya Insani (SDI)

yang unggul dalam penguasaan Ilmu Pengetahuan dan Teknologi

(IPTEK), serta Iman dan Taqwa (IMTAQ), serta profesional, kompeten

pada perbankan syariah.

2. Prima dalam pertumbuhan wirausaha perbankan syariah, membangun

perekonomian daerah yang unggul dengan memfokus pada Usaha

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang kreatif dan produktif.

3. Prima dalam pelayanan yang ramah, bertartabat dan terpercaya, kepada

kemitraan.

99 Ibid.
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4. Prima dalam pengelolaan usaha perbankan syariah, kehati-hatian,

menjaga amanah, efisiensi, efektif, transparan, dan akuntabel serta

berkesinambungan.100

Motto : “Lebih Adil dan Terpercaya Bersama Mitra”

PT. BPR Syariah Adeco, diurus dan dikelola oleh manajemen yang

profesional yang  telah berpengalaman dalam perbankan syariah, serta sangat

menjaga amanah atas kepercayaan para pemegang saham dan

nasabah/kemitraan. Berikut adalah sistem kepengurusannya :101

1. Dewan Direksi

Direktur Utama :  Zulkifli A. Jalil, SE, MM.

Direktur :  Mukhlis, SE

2. Dewan Komisaris :

Komisaris Utama :  Teuku Anwar Djohansyah

Komisaris :  H. Noekman Darsono, SH, MH.

3. Dewan Pengawas Syariah (DPS) :

Ketua :  Abdul Hamid, MA

Anggota :  Hasan Basri, S.Ag. MH.

3.1.3 Produk-Produk PT. BPRS Adeco

Berikut adalah beberapa produk BPRS Adeco : 102

1. Produk Pendanaan (Penghimpunan Dana )

100 Ibid.
101 Ibid.
102 Ibid.
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a. Tabungan Syariah ( TAS ) Adeco iB, Fleksibel : Titipan/

Penyertaan modal.

b. Tabungan Syariah Pendidikan (TASDIK) Adeco iB, penyertaan

modal.

c. Tabungan Arisan iB, Penyertaan Modal.

d. Deposito iB, Penyertaan modal.

e. Deposito Spesial Investasi iB, Penyertaan modal untuk proyek

tertentu sesuai keinginan Nasabah/ Investor.

2. Produk Pembiayaan ( Penyaluran Dana )

a. Pembiayaan Multijasa iB (KTA) untuk Pendidikan, Pernikahan,

Kesehatan.

b. Pembiayaan Kepemilikan Mobil  iB.

c. Pembiayaan Kepemilikan Logam Mulia iB.

d. Pembiayaan Kepemilikan Alat Eletronik iB.

e. Pembiayaan Dana Berputar iB, Kemitraan

f. Pembiayaan Kepemilikan Rumah iB.

g. Pembiayaan Menengah dan Korporasi iB, Fleksibel : Kemitraan/

Penyertaan Modal.

h. Pembiayaan Mikro dan Kecil iB, Fleksibel :  Kemitraan/

Penyertaan Modal.

i. Pembiayaan Modal Kerja iB, Fleksibel : Kemitraan/ Penyertaan

Modal.

j. Pembiayaan Dana Talangan iB, dalam pinjam uang.
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k. Pembiayaan Sindikasi iB, dalam kemitraan.

3. Produk Pengelolaan Dana Zakat, Infaq dan Shadaqah (ZIS)

4. Produk Pengelolaan Dana Qardhul Hasan

Semua produk yang dijalankan atas persetujuan dan pengawasan dari

Dewan Komisaris, Dewan Pengawas Syariah (DPS), dan dibawah pengawasan

Otoritas Jasa Keuangan ( OJK ),  dan  Pembinaan  Bank Indonesia ( BI ),  serta

Dewan Syariah Nasional (DSN) di Jakarta. Dana tabungan dan deposito nasabah

seluruhnya dijamin oleh Pemerintah melalui Lembaga Penjamin Simpanan (LPS)

maksimum Rp. 2 milyar, dan juga terhindar dari berbagai riba bunga perbankan.

3.2. Analisis Data dan Pembahasan

3.2.1  Strategi Bauran Promosi yang dilakukan PT BPRS Adeco Langsa

Promosi merupakan komunikasi yang memberikan penjelasan dan

pengetahuan tentang produk-produk yang akan ditawarkan kepada calon nasabah

yang bertujuan untuk memperoleh perhatian dan meyakinkan calon nasabah untuk

menyimpan dananya dibank. Promosi adalah salah satu variabel pemasaran yang

dilaksanakan dengan tujuan untuk meningkatkan volume penjualan. Dalam

menyampaikan informasi tentang jasa yang tersedia, maka perusahaan dapat

menyelenggarakan kegiatan promosi. Dengan adanya promosi diharapkan

konsumen akan terdorong untuk memakai jasa yang ditawarkan oleh perusahaan,

sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.

Kegiatan Bauran promosi yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa

mempunyai peranan penting dalam membantu mengkomunikasikan produk-
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produk yang ada, sehingga dapat memudahkan perusahaan untuk memasarkan

produknya dengan lancar. Salah satunya dengan memasarkan produk Deposito.

Strategi bauran promosi yang dilakukan oleh BPRS Adeco langsa ialah dengan

cara Personal Selling, Publisitas, Periklanan, dan Promosi Penjualan.

1. Personal Selling

Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka

yang bertujuan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau

mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak

lain.103 Peneliti melakukan wawancara kepada pihak bank mengenai bagaimana

langkah personal selling yang dilakukan bank dalam menginformasikan produk

deposito kepada nasabah,  disini peneliti melakukan wawancara dengan Shinta

Erika sebagai Kabbag Operasional, beliau mengatakan bahwa :104

“Personal selling itu kan berarti masing-masing karyawan atau secara
perorangan. Disini disetiap bagian itu marketing, jadi setiap karyawan itu
wajib memberikan informasi atau mempromosikan produk-produk yang ada
di bank kepada kerabat, keluarga dan masyarakat. Jadi langkah- langkah
marketing dalam menginformasikan produk itu ya kita sebagai karyawan
harus menguasai produk-produk yang akan kita tawarkan kepada calon
nasabah sehingga calon nasabah itu tertarik untuk menyimpan dananya di
bank kita.”

“Untuk memberikan informasi tentang suatu produk yang akan
disampaikan kepada nasabah kami setiap paginya melakukan briefing,
seperti adanya masukan-masukan ataupun saran-saran dari pihak atasan.
Jadi, jika nasabah yang ingin melakukan pinjaman atau menyimpan
dananya kami akan memberikan informasi yang sesuai mereka inginkan.

103 Swastha Basu dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Surabaya: Liberty, 2004),
h. 366.

104 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.
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Penampilan marketing ataupun karyawan saat melakukan kunjungan
dengan nasabah kami telah mengikuti SOP disini.

“Tahapan awal dalam berkomunikasi untuk dapat mengetahui karakter
nasabah dalam funding atau penghimpunan dana itu tidak sedetail dalam
memahami karakter nasabah yang mengajukan pembiayaan karena untuk
mengetahui karakter nasabah dalam menyimpan dananya misal seperti
tabungan dan deposito kami hanya melakukan wawancara, meminta
fotocopy KTP, isi identitas misal penghasilannya berapa, sumber dananya
berapa serta NPWP. Namun kalau untuk memahami secara mendalam
karakter nasabah itu biasanya nasabah yang akan mengajukan
pembiayaan.”

Dari hasil wawancara di atas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika mengenai personal selling yaitu, setiap bagian maupun karyawan ialah

personal selling dimana mereka harus menguasai produk-produk yang ada di

perbankan Adeco tersebut, sehingga di saat calon nasabah ingin menghimpun

dananya di bank atau melakukan pembiayaan, mereka dapat memberikan

informasi yang  jelas dan sesuai yang diinginkan calon nasabah tersebut. Disaat

mereka melakukan kunjungan ke sekolah-sekolah, instansi dan sosialisasi lainnya

mereka mengikuti SOP (Standar Operasional Prosedur) yaitu dengan

memperhatikan penampilan seperti berpakaian yang rapi, bersih, memakai

seragam dan bed. Setelah itu, langkah selanjutnya jika nasabah berminat dan

tertarik untuk mendepositokan uangnya di BPRS Adeco, maka pihak bank akan

memberikan penjelasan lebih detail lagi mengenai berkas-berkas yang akan

dilengkapi seperti fotocopy KTP, isi identitas, NPWP lalu melakukan wawancara

kepada nasabah tersebut.
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Peneliti juga melakukan wawancara dengan Customer Service yaitu

dengan Nurhayati, bahwasanya beliau berkata :105

“Tahap awal komunikasi dengan nasabah itu misal dalam hal
penghimpunan dana, kalau dilihat dari segi karakter nasabahnya, calon
nasabah itu harus mengisi data formnya atau data pribadinya. Lalu ketika
dia mengisi data pribadinya dalam membuka tabungan atau deposito ada
bagian form yang belum di isi atau kosong, kita tidak boleh langsung
menolaknya, kita sebagai Customer Service akan memberikan informasi
dan memberikan penjelasan yang jelas kepada calon nasabah tersebut agar
nasabah tersebut mengerti dan paham. Maka dari itu kami semua pihak
bank ini dikatakan personal selling, dimana kami harus menguasai produk-
produk yang ada diperbankan untuk menjelaskan kepada nasabah”

“Kita dalam melakukan survei ke lapangan tetap memperhatikan
penampilan yaitu sesuai dengan SOP yang telah ditentukan oleh
perusahaan seperti berpakaian rapi dan bersih. Survei yang kami lakukan
itu survei apa benar ada usahanya atau jaminannya. Setelah melakukan
survei dan itu benar ataupun sesuai maka dapat langsung diproses. Kami
sebagai pihak atau karyawan bank ini harus mempercayai nasabah
sebaliknya juga begitu nasabah juga harus mempercayai pihak bank dalam
mengelola dananya. Dengan begitu akan terbentuk kerja sama yang baik
dan sifat saling percaya antara nasabah dan pihak bank”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Nurhayati

mengenai personal selling sama dengan Shinta Erika katakan, seperti setiap pihak

bank merupakan personal selling, lalu mengikuti Standar Operasional Prosedur.

Nurhayati mengatakan bahwasanya disaat mereka melakukan kunjungan atau

mempromosikan produk mereka, mereka harus menguasai produk-produk yang

ada di Adeco untuk menjelaskan kepada calon nasabah. Lalu ketika calon nasabah

tersebut berminat untuk menjadi nasabah di bank Adeco pihak bank akan

membantu nasabah tersebut dalam hal melengkapi pesyaratan-persyaratan yang

telah ditentukan. Setelah melengkapi persyaratan tersebut maka pihak bank juga

105 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati sebagai Customer
Service BPRS Adeco Langsa.
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melakukan survei kelapangan untuk mensurvei apa benar ada usaha atau

jaminannya. Nurhayati mengatakan jika nasabah mempercayai mereka untuk

mengelola dananya maka kami pihak bank juga akan mempercayai nasabah

tersebut sehingga hubungan nasabah dan pihak bank akan berjalan dengan baik.

Peneliti  juga mewawancarai seorang Teller yaitu Putri Dianti, beliau

mengatakan:106

“ Semua yang ada di bank ini baik itu teller, Customer service, bagian
pemasaran, maupun bagian lainnya serta satpam dan lainnya juga
semuanya personal selling, yaitu kami juga memperkenalkan produk-
produk kami yang ada di Adeco ini mau itu saat didalam kantor ataupun di
luar kantor, jika ada nasabah yang bertanya masalah produk yang tidak ia
ketahui maka akan kami jelaskan. Namun jika nasabah tersebut ingin
mengetahui informasi lebih banyak lagi seperti ingin mendepositokan
uangnya di Bank Adeco bagaimana prosesnya dan persyaratan-persyaratan
nya maka saya sebagai teller akan memberikan nya kepada Customer
Service, dan customer service lah yang akan menjelaskan lebih detail,
karena kami sebagai teller hanya melakukan transaksi, namun jika nasabah
bertanya tetap kami melayani nya dan menjelaskan.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Putri

Dianti mengenai personal selling sama dengan Shinta Erika dan Nurhayati

katakan hanya saja Putri Dianti mengatakan bahwasanya jika calon nasabah

tersebut ingin mengetahui lebih detail produk yang mereka inginkan, ia

menyarankan untuk bertanya lebih lanjut kepada Customer Service, dikarenakan

ia sebagai teller hanya melakukan transaksi kepada nasabah, sehingga ia tidak

terlalu paham untuk menjelaskan produk tersebut kepada nasabah. Walaupun

dengan begitu, mereka sebagai teller tetap mempromosikan produk-produk

106 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Putri Dianti sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa.
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mereka pada saat didalam maupun diluar kantor serta memberikan pelayanan

yang baik kepada nasabah.

Dari hasil wawancara di atas, peneliti juga mewawancarai seorang

nasabah, yaitu Sri Dewi Sukmawati, beliau mengatakan bahwa :107

“ Karyawan di bank ini memberikan informasi yang jelas dan baik saat
menjelaskan produk yang saya inginkan yaitu pada saat saya ingin
mendepositokan uangnya di bank ini, mereka menjelaskan bagaimana
awalnya, caranya, prosesnya, persyaratan-persyaratannya dan lainnya dan
mereka juga memberikan tabel rate marginnya dan menjelaskan lagi
kepada saya hingga saya paham dan mengerti. Penampilan mereka sangat
baik dan juga rapi”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Sri Dewi

Sukmawati sebagai nasabah deposito yaitu, pihak bank telah memberikan

informasi yang jelas mengenai produk yang ia inginkan. Pihak bank juga

berpenampilan rapi saat menjelaskan informasi kepadanya. Langkah-langkah

untuk melengkapi persyaratannya, caranya, prosesnya dijelaskan secara baik oleh

pihak bank serta pihak bank juga memberikan tabel rate marginnya dan

menjelaskan berapa bagi hasil yang akan didapatkan. Sehingga dengan begitu

hubungan antara kedua belah pihak berjalan dengan baik.

Peneliti juga mewawancarai seorang nasabah yaitu Wahyudi, beliau

mengatakan bahwa :108

“ Pada saat saya ingin mendepositokan uang di bank ini, mereka
memberikan penjelasan kepada saya terlebih dahulu mengenai deposito itu
apa, bagaimana dan berapa bagi hasil yang akan diberikan kepada saya,

107 Hasil wawancara dengan Sri Dewi Sukmawati sebagai nasabah deposito di BPRS
Adeco Langsa, pada tanggal 25 Februari 2020

108 Hasil wawancara dengan Wahyudi sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco Langsa,
pada tanggal 25 Februari 2020.
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lalu mereka juga memberikan tabel rate marginnya. Mereka juga
menjelaskan bahwa BPRS lebih unggul atau lebih besar sistem bagi
hasilnya daripada bank umum. Mereka memberikan informasi dan
penjelasan dengan baik sehingga saya tertarik untuk mendepositokan di
bank ini”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Wahyudi

yaitu, pihak bank memberikan penjelasan dan informasi terlebih dahulu apa itu

deposito, menjelaskan apa keunggulan jika mendepositokan uang di BPRS Adeco

daripada di bank lainnya, bahwasanya bagi hasil yang diberikan oleh BPRS

Adeco ini lebih besar dari pada bank umum lainnya, sehingga Wahyudi pun

tertarik dan berminat untuk mendepositokan uangnya di BPRS Adeco tersebut.

2. Publisitas

Publisitas merupakan fungsi yang meliputi usaha-usaha untuk

menciptakan dan mempertahankan hubungan yang menguntungkan antar

perusahaan dengan masyarakat. Komunikasi dengan masyarakat luas dapat

mempengaruhi kesan terhadap sebuah perusahaan maupun produk atau jasa yang

ditawarkan.109 Peneliti melakukan wawancara kepada pihak bank mengenai

bagaimana untuk meningkatkan citra bank Adeco melalui program-program

sosialisasi kegiatan sponsorship maupun dari media sosial, disini peneliti

melakukan wawancara dengan Shinta Erika beliau mengatakan bahwa :110

“Kita ada kegiatan untuk mempromosikan produk kita salah satunya kita
mengunjungi lembaga-lembaga pendidikan seperti LP3I, SMK, Universitas
maupun lainnya guna untuk mensosialisasikan produk-produk yang ada di

109 Swastha Basu dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, h. 327.
110 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag

Operasional BPRS Adeco Langsa.
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BPRS Adeco, seperti ada juga tabungan khusus untuk anak pendidikan.
Lalu kita juga ada kegiatan yang khusus seperti Mobil Literasi Keuangan
atau Simolek yang diberikan oleh pihak OJK yang setiap setahun sekali
diberikan kesempatan untuk mempromosikan atau menawarkan produk
perbankan, dan itu lebih kepada kepengetahuan atau memberikan
pemahaman kepada masyarakat bahwa BPRS Adeco juga bisa menabung
dan Deposito. Simolek itu emang khusus hanya untuk BPR dan BPRS, dan
setiap tahunnya kita ada laporan yang harus dikirim ke OJK mengenai
Simolek ini.

“Adapun citra yang ingin dibangun oleh BPRS Adeco ini kami mempunyai
visi dan misinya yaitu : “ Lebih Adil dan Terpercaya Bersama Mitra”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika mengenai publisitas yaitu, pihak bank melakukan kegiatan sosialisasi

dengan mengunjungi lembaga-lembaga pendidikan, seperti sekolah, Universitas

dan LP3I. Pihak bank memberikan pemahaman pengetahuan kepada mereka agar

mereka mengetahui bahwasanya di BPRS Adeco juga bisa membuka tabungan

seperti adanya Tabungan Syariah Pendidikan Adeco dan tabungan lainnya. Di

BPR maupun BPRS juga diberikan fasilitas oleh Otoritas Jasa Keuangan untuk

melakukan sosialisasi yaitu diberikannya Mobil Literasi Keuangan atau

SIMOLEK guna untuk mempromosikan produk-produk yang ada di Adeco.

Adapun visi-misi dari perbankan Adeco itu sendiri ialah “Lebih adil dan

terpercaya bersama mitra” dimana itu merupakan satu citra yang ingin dibangun

oleh Adeco agar masyarakat yang menabung dan mendepositokan uangnya

merasa aman serta dapat mempererat hubungan kerjasama dan menciptakan

suasana kekeluargaan.



81

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Customer Service yaitu

dengan Nurhayati, bahwasanya beliau berkata :111

“ citra yang ingin dibangun itu ya berharap terus baik, dipandang baik oleh
masyarakat atau nasabah-nasabahnya, karena disini yang kita jual adalah
jasa, nah kalau jasa kita baik kepada calon-calon nasabah pasti setidaknya
citra bank itu juga baik. Kita juga pernah sosialisasi kesekolah-sekolah,
kantor-kantor dan kita juga pernah dikasi jasa Mobil Literasi Keuangan
untuk mensosialisasikan produk-produk BPRS Adeco. Dengan dilakukannya
kegiatan tersebut , nasabah yang tidak tahu perbankan Adeco menjadi
sudah tahu, karena banyak juga masyarakat menyangka bahwa BPRS itu
apa ? koperasi ya...
Nah karena sudah dilakukannya sosialisasi tersebut menambah wawasan
nasabah dan membangun citra bank itu juga”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Nurhayati

mengenai publisitas sama dengan Shinta Erika jelaskan, seperti melakukan

kegiatan sosialisasi ke sekolah, kantor, dan juga diberikan jasa oleh Otoritas Jasa

Keuangan seperti SIMOLEK. Nurhayati juga mengatakan bahwasanya citra yang

dibangun oleh BPRS Adeco merupakan hal yang sangat penting bagi kehidupan

perusahaan dimana cara agar citra bank itu baik, maka pihak bank harus

memberikan jasa yang terbaik juga kepada nasabah maupun masyarakat lainnya,

misal seperti memberikan pelayanan yang baik, menjelaskan produk-produk yang

ada kepada masyarakat bahwasanya di BPRS Adeco juga bisa melakukan

penghimpunan dana maupun penyaluran dana seperti bank lainnya, sehingga jika

masyarakat sudah mengetahui dan berminat untuk menjadi nasabah di Adeco

maka citra bank itu pun menjadi baik dengan terus bertambahnya nasabah.

Peneliti  juga mewawancarai seorang Teller yaitu Putri Dianti, beliau

mengatakan :112

111 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati, sebagai Customer
Service BPRS Adeco Langsa.
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Citra yang ingin dibangun oleh BPRS Adeco ini pastinya memberikan
pelayanan kepada masyarakat dengan baik, menciptakan kerjasama yang
baik, dan  memberikan kepercayaan kepada mereka. Sebelum kami
melakukan sosialisasi kami diberi arahan oleh atasan setiap paginya
bagaimana cara menyampaikan informasi kepada nasabah yang ingin
menabung ataupun melakukan transaksi sehingga dengan begitu nasabah
akan merasa terlayani atas informasi yang kami berikan Sehingga kami
sebagai teller juga dapat memberikan yang terbaik kepada calon nasabah,
walaupun kerja kami hanya di dalam kantor. Kami juga ada diberikan
Mobil Literasi Keuangan oleh Otoritas Jasa Keuangan, yang bertujuan
untuk mempromosikan produk-produk yang ada di perbankan.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh putri

Dianti mengenai publisitas sama dengan Shinta Erika dan Nurhayati jelaskan

yaitu adanya pihak bank melakukan kegiatan sosialisasi ke lembaga-lembaga

pendidikan. Lalu Putri Dianti juga mengatakan bahwasanya setiap pagi mereka

diberikan arahan oleh atasan bagaimana untuk menyampaikan informasi kepada

masyarakat mengenai produk-produk yang ada di Adeco. Putri Dianti juga

mengatakan walaupun ia hanya sebagai Teller yang berkerja didalam kantor dan

hanya melakukan transaksi dan tidak langsung terjun kelapangan ataupun tidak

ikut melakukan sosialiasai mereka juga memberikan pelayanan yang baik kepada

nasabah yang bertanya. Sehingga dengan begitu citra bank tersebut akan

dipandang baik oleh nasabah.

Untuk menanggapi hasil wawancara diatas, peneliti melakukan

wawancara dengan nasabah, yaitu dengan Sri Dewi Sukmawati terkait pihak bank

melakukan sosialisasi, beliau mengatakan :113

112 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Putri Dianti, sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa.

113 Hasil wawancara dengan Sri Dewi Sukmawati sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco
Langsa, pada tanggal 25 Februari 2020.
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“ Benar BPRS Adeco ada melakukan sosialisasi ke masyarakat-masyarakat,
Dan menurut saya dengan dilakukan kegiatan tersebut dapat memberikan
pemahaman kepada masyarakat tentang BPRS Adeco itu sendiri, karna kan
banyak masyarakat juga yang tidak mengetahui apa itu BPRS Adeco, sehingga
dengan dilakukannya sosialisasi tersebut dapat menambah wawasan masyarakat
itu sendiri”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Sri Dewi

Sukmawati ialah benar adanya pihak bank melakukan sosialisasi kepada

masyarakat, dimana ia mengatakan banyak masyarakat yang tidak tahu dan paham

apa itu BPRS Adeco, apa saja produknya, apa keunggulan dari bank lain,

sehingga dengan setelah adanya kegiatan sosialisasi maka masyarakat  pun  akan

menjadi tahu dan menambah wawasan mereka.

Wahyudi juga mengatakan hal yang sama kepada saya, beliau

mengatakan bahwa :114

“ BPRS Adeco ada melakukan sosialisasi dan menurut saya dengan adanya
kegiatan tersebut dapat memberikan perubahan pemahaman kepada
masyarakat itu sendiri mengenai apa itu BPRS.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Wahyudi

sama dengan Sri Dewi Sukmawati katakan, ialah benar adanya pihak bank

melakukan sosialisasi kepada masyarakat, sehingga pihak bank dapat memberikan

perubaham pemahaman kepada masyarakat mengenai BPRS Adeco.

3. Periklanan

Periklanan merupakan sarana promosi yang digunakan dalam perusahaan

dalam hal ini adalah bank, guna menginformasikan segala sesuatu produk dan jasa

baik nama produk, manfaat produk, harga produk dan keuntungan-keuntungan

114 Hasil wawancara dengan Wahyudi sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco Langsa,
pada tanggal 25 Februari 2020.
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produk.115 Kegiatan periklanan yang dilakukan oleh BPRS Adeco itu sendiri

dengan menggunakan media elektronik. Dimana dengan menggunakan media

elektronik itu sendiri lebih efektif dan efisien. Seperti halnya dengan  jawaban

wawancara oleh Shinta Erika:116

“Kalau dalam hal periklanan kami memanfaatkan media sosial untuk
memasarkan atau mempromosikan produk kami seperti lewat internet, baik
itu dari media instagram, facebook, video maker tentang profil perusahaan
dan lainnya sehingga masyarakat bisa mengenal dan mengetahui produk-
produk bank baik pendanaan maupun pembiayaan. Dan kami juga
membagikan brosur-brosur pada saat  pihak marketting memasarkan
produknya.”

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika mengenai periklanan yaitu, pihak bank dalam mempromosikan produk salah

satunya juga menggunakan media sosial seperti dari akun instagram, facebook,

membuat video maker tentang profil perusahaan dan juga melalui brosur. Dimana

ketika nasabah datang, maka pihak satpam atau yang lainnya dapat memberikan

brosur kepada nasabah dan secara tidak langsung nasabah juga dapat menerima

informasi dari brosur tersebut.

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Customer Service yaitu

dengan Nurhayati, beliau juga berkata :117

“ Kegiatan periklanan yang kami lakukan ya salah satunya melalui media-
media, membagikan brosur-brosur, tujuan dilakukannya periklanan ini
untuk memperkenalkan lagi produk-produk apa, mengajak anak-anak usia
dini untuk menabung dan masyarakat lainnya juga lalu menjelaskan juga
kepada masyarakat bahwa menabung itu penting. Jadi selain

115 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2012)
h.174.

116 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.

117 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati, sebagai Customer
Service BPRS Adeco Langsa.
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pengembangan perbankan itu juga membuka wawasan kepada orang tua
untuk pentingnya menabung untuk masa yang akan datang”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika sama dengan Nurhayati katakan. Kegiatan periklanan yang pihak bank

lakukan ialah dengan memanfaatkan media sosial serta membagikan brosur-

brosur kepada masyarakat dan menjelasakan kepada anak-anak maupun orangtua

bahwasanya menabung itu sangat penting untuk di masa yang akan datang.

Tanggapan Sri Dewi Sukmawati mengenai kegiatan periklanan yang

dilakukan oleh bank ialah, 118

“ Kegiatan periklanan yang mereka lakukan salah satunya dengan
memberikan brosur dan memberikan info kepada saya bahwa mereka juga
melakukan kegiatan periklanan lewat media, seperti facebook dan lainnya.
Kalau mengenai produk deposito lewat iklan saya lebih memilih untuk
langsung bertanya kepada karyawannya agar lebih jelas lagi. Karna jika
lewat media hanya saja informasinya terbatas”.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Sri Dewi

Sukmawati mengenai kegiatan periklanan yang pihak bank lakukan ialah dengan

menggunakan facebook atau lainnya. Namun Sri Dewi Sukmawati lebih

memilih untuk bertanya langsung kepada satpam ataupun Customer Service

dikarenakan dapat menerima informasi lebih jelas dan mudah dimengerti.

Tanggapan Wahyudi mengenai kegiatan periklanan yang dilakukan oleh

bank ialah, 119

118 Hasil wawancara dengan Sri Dewi Sukmawati sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco
Langsa, pada tanggal 25 Februari 2020.

119 Hasil wawancara dengan Wahyudi sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco Langsa,
pada tanggal 25 Februari 2020.
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“ Pesan yang disampaikan oleh BPRS Adeco melalui iklan ini sebenarnya
jelas dan mempermudah kan kita juga untuk mengetahui produk-produk
yang ada di bank sebelum kita langsung kebank-nya. Dengan adanya
internet tersebut masyarakat juga lebih mudah untuk mengetahui produk
apa-apa saja yang ada di bank”.

Dari hasil wawancara tersebut, Wahyudi mengatakan benar adanya pihak

bank melakukan sosialisasi melalui iklan dan itu juga salah satu cara untuk

mempermudah masyarakat mengetahui sekilas apa itu BPRS Adeco dan apa-apa

saja yang ada produk di Adeco.

Dari hasil semua wawancara yang dilakukan peneliti, tujuan yang

dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa  dalam mempromosikan produknya ialah

guna untuk menarik dan mempengaruhi calon nasabahnya. Salah satunya BPRS

Adeco telah mendapatkan penghargaan dari Info Bank, dimana BPRS Adeco telah

mendapatkan penghargaan sebanyak 5 kali dan itu sangat mempengaruhi calon

nasabah ataupun lembaga keuangan lain untuk menyimpan atau mendepositokan

uangnya di BPRS Adeco Langsa. Seperti halnya dengan jawaban wawancara oleh

Shinta Erika :120

“ BPRS Adeco Langsa telah mendapatkan penghargaan sebanyak 5 tahun
berturut-turut dari Info Bank (Majalah Bank). Karena kami telah 5 tahun
berturut-turut mendapatkan penghargaan jadi kami diberikan penghargaan
Golden Awards oleh Info Bank. Jadi Info Bank ini ialah Majalah khusus
Bank  bukan cuma khusus BPR atau BPRS saja, tetapi bank umum juga
termasuk. Yang terakhir kami mendapatkan Excellent Performance oleh
Info Bank pada Tahun 2019 kemarin, dimana yang mendapatkan Excellent
Performance ini hanya 3 Bank salah satunya BPRS Adeco Langsa. Oleh
karena itu, dengan adanya penghargaan dari Info Bank ini merupakan
salah satu ajang promosi kami juga kepada nasabah ataupun lembaga
keuangan lain untuk mendepositokan uangnya ke BPRS Adeco Langsa,
sehingga deposito di BPRS Adeco ini mengalami peningkatan”

120 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.
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Putri Dianti juga mengatakan hal yang sama, beliau mengatakan:121

“ Majalah Info Bank itu salah satunya penghargaan yang kami dapatkan,
karena dengan adanya Majalah Info Bank tersebut secara tidak langsung
menjadi salah satu ajang promosi kami kepada nasabah untuk
mempromosikan perbankan dan produk-produk kami yang ada di bank.
Seperti majalah info bank ini juga kami tampilkan di dalam kantor sehingga
nasabah yang datang dapat melihat penghargaan tersebut”.

Dari hasil wawancara Shinta Erika dan Putri Dianti mengenai

penghargaan yang diterima oleh BPRS Adeco selama 5 Tahun berturut-turut

benar adanya. Bahwasanya BPRS Adeco menerima penghargaan Golden Awards

dan mendapatkan Excellent Performance di Tahun 2019 lalu dikarenakan sistem

keuangan yang mereka jalankan baik. Dengan adanya penghargaan tersebut

menjadi salah satu ajang promosi BPRS Adeco kepada bank-bank lain dan juga

kepada masyarakat bahwasanya BPRS Adeco semakin lama semakin dikenal.

4. Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan yang menghubungkan antara

periklanan, personal selling , melengkapi  dan mengkoordinir beberapa bidang

tersebut. Kegiatan promosi penjualan yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa

dalam hal Deposito ini ialah pada sistem bagi hasilnya, karena sistem bagi hasil

deposito yang diberikan kepada nasabah itu lebih besar dari sistem bagi hasil pada

Bank Umum. Oleh karena itu, banyak nasabah deposito yang dari bank umum

pindah ke BPRS Adeco Langsa dikarenakan dari sistem bagi hasilnya lebih

121 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Putri Dianti, sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa.
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unggul daripada bank umum lainnya. Seperti jawaban wawancara dengan Shinta

Erika :122

“Kalau di Deposito ini promosi penjualannya tidak ada, tetapi dalam sistem
bagi hasilnya. Sistem bagi hasil deposito di BPRS Adeco ini lebih besar
daripada bank umum, maka banyak nasabah bank umum pindah ke BPRS
Adeco untuk mendepositokan uangnya karena bagi hasilnya lebih besar.
Karna kalau dibank umum persentasi yang diberikan kepada nasabah itu
berkisar 5-7% pertahun, sedangkan Bank Pembiayaan Rakyat  Syariah
berkisar sampai 10% pertahun. Sehingga setiap tahunnya deposito disini
selalu mengalami peningkatan dan semakin lama BPRS Adeco Langsa
semakin dikenal oleh masyarakat dan diterima  baik oleh masyarakat.”

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika mengenai promosi penjualan dalam deposito tidak ada. Namun, sistem bagi

hasil yang diberikan oleh BPRS Adeco lebih besar dari bank umumnya, itulah

yang menjadi salah satu keunggulan jika nasabah mendepositokan uangnya di

BPRS Adeco. Di bank umum bagi hasil yang diberikan berkisar 5-7% pertahun

namun sedangkan di BPRS Adeco mencapai 10% per tahunnya, maka dari itu

setiap tahunnya deposito di BPRS Adeco mengalami peningkatan, baik yang

mendepositokan  dari lembaga keuangan lain maupun nasabah.

Nurhayati juga mengatakan bahwasanya ;123

“ Kalau dalam deposito untuk saat ini belum ada, kalau deposito kita sudah
pernah sih melakukan promosi dengan cara door to door, artinya kita
langsung turun ke suatu tempat untuk menawarkannya. Deposito ini kan
sifatnya orang belum tahu semua, namun kalau tabungan orang semua
sudah tahu. Menurut saya gini, kita harus melihat situasi misal di wilayah
sini orangnya memang berpendapatannya ada sesuai kebutuhan si
konsumen masing-masing. Kalau misal bisa kita tawarkan deposito, ya
deposito. Tapi kalau misalnya dia lebih membutuhkan pembiayaan, ya kita
tawarkan pembiayaan. Seperti yang saya sudah jelaskan tadi, dengan

122 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.

123 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati sebagai Customer
Service BPRS Adeco Langsa.
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media-media yang kami berikan, sosialisasi, terus brosur-brosur nya juga
ada kami berikan kepada nasabahnya serta karyawan-karyawan kami
menyampaikan kepada teman-temannya melalui mulut ke mulut guna untuk
mempromosikan produk yang ada di Adeco”.

Dari hasil wawancara dengan Nurhayati, beliau mengatakan bahwa

promosi penjualan dalam deposito tidak ada, sama dengan yang Shinta Erika

katakan. Namun Nurhayati mengatakan promosi yang mereka lakukan dalam

memasarkan produknya seperti deposito yaitu dengan cara door to door, artinya

langsung turun ke suatu tempat untuk menawarkan produk deposito tersebut.

Nurhayati juga mengatakan bahwasanya setelah mereka melakukan door to door

dan ada sebagian masyarakat yang lebih tidak tertarik dengan deposito tapi lebih

membutuhkan pembiayaan mereka juga melayaninya dan tetap  memberikan

penjelasan mengenai pembiayaan apa  yang akan mereka ambil.

Putri Dianti juga mengatakan hal yang sama, beliau mengatakan :124 “

Kalau promosi penjualan untuk  deposito tidak ada”

Peneliti juga melakukan wawancara kepada Sri Dewi Sukmawati, beliau

mengatakan: 125 “ Promosi penjualan yang diberikan oleh bank kepada nasabah

tidak ada. Tapi karena ini BPRS mereka memberikan bagi hasilnya lebih besar

dari bank lainnya”.

Peneliti juga melakukan wawancara kepada Bapak Wahyudi beliau

mengatakan:126 “ Dalam deposito tidak ada promosi penjualan yang diberikan”.

124 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Putri Dianti, sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa.

125 Hasil wawancara dengan Sri Dewi Sukmawati sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco
Langsa, pada tanggal 25 Februari 2020.

126 Hasil wawancara dengan Wahyudi sebagai nasabah deposito di BPRS Adeco Langsa,
pada tanggal 25 Februari 2020.
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Dari hasil wawancara oleh Sri Dewi Sukmawati dan Wahyudi, mereka

mengatakan hal yang sama bahwasanya tidak ada promosi penjualan deposito

yang diberikan oleh pihak bank, hanya saja sistem bagi  hasil yang diberikan oleh

pihak bank itu lebih besar dari bank lainnya.

3.2.2 Metode Kendala yang Dihadapi Oleh BPRS Adeco

Semakin berkembangnya masalah ekonomi masyarakat, maka berbagai

kendala tidak mungkin dilepaskan dari BPRS termasuk BPRS Adeco Langsa.

Dalam menjalankan kegiatan operasionalnya BPRS Adeco Langsa juga

mempunyai kendala-kendala. Oleh karena itu, diperlukan cara  guna untuk

mempertahankan eksistensi suatu bank. Kendala-kendala yang dihadapi oleh

BPRS Adeco langsa dalam memasarkan produknya, ialah sebagai berikut :

1. Kendala dalam hal tidak mencapai target

Target merupakan proses menentukan siapa (nasabah yang mana ) dan

berapa banyak produk yang kita tawarkan kepada nasabah sehingga nasabah akan

tertarik untuk menyimpan dananya di bank kita. Berdasarkan wawancara dengan

Shinta Erika bahwa kendala yang dihadapi yaitu :127

“ Kalau kendala  pasti ada, salah  satunya ada karyawan yang tidak
mencapai target. Kami ini sebagai karyawan ada taget setiap bulannya,
dimana di Adeco ini kan ada 24 karyawan. Jadi setiap karyawan itu bisa
mengumpulkan 20juta setiap orangnya dalam hal nasabah deposito ya. Di
BPRS Adeco ini kan baru saja ada yang namanya Funding atau
penghimpunan dana, jadi emang sudah ada khusus bagian penghimpun
dana untuk  memasarkan produk nya ke  masyarakat serta mengajak
nasabah lah untuk bergabung dengan bank kita. Misal dalam Tabungan dan
Deposito.”

127 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.
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Jadi, karena setiap bagian itu personal selling, jadi kami sebagai karyawan
pastinya mengajak kerabat misal fokus kepada keluarga dulu atau teman-
teman dekat dulu untuk mempromosikan produk-produk kami yang ada
dibank. Nah setelah dari itu ada sebagian yang tertarik untuk menjadi
nasabah kami salah satunya untuk mendepositokan uangnya di BPRS Adeco
dikarnakan sistem bagi hasilnya yang lebih besar jadi nasabah tersebut
tertarik untuk mendepositokan uangnya dibank kita.

Walaupun ada karyawan kita yang tidak mencapai target , tetapi disini
belum ada punishment nya atau sanksinya lah gitu terhadap karyawan-
karyawannya. Sedangkan yang mencapai target itu akan diberikan bonus
untuk karyawan itu sendiri.

Untuk mengatasi  kendalanya ya dengan cara kebijakan pimpinan untuk
memotivasi marketing-marketing nya ataupun keryawan-karyawan nya
agar bisa mencapai target, memberikan pembekalan, pelatihan serta
memantau kinerja para karyawannya itu sendiri.

Dari hasil wawancara diatas, bahwasanya yang dikatakan oleh Shinta

Erika mengenai kendala yang terjadi di BPRS Adeco ialah dengan tidak mencapai

nya target pada setiap karyawan dalam menawarkan produk deposito. Di dalam

BPRS Adeco sendiri memiliki karyawan sebanyak 20 karyawan, dimana karena

setiap karyawan itu personal selling yaitu tetap mempromosikan produk nya

kepada  masyarakat, kerabat maupun keluarga terdekatnya sehingga jika

karyawan tersebut dapat mengajak masyarakat, kerabat maupun keluarga

terdekatnya untuk mendepositokan uangnya di BPRS Adeco mereka akan

diberikan bonus sedangkan karyawan yang tidak mencapai  target tidak menjadi

masalah atau tidak mendapatkan punishment ataupun hukuman, hanya saja itu

tergantung dari pribadi masing-masing karyawannya jika memiliki semangat yang

tinggi. Solusi untuk mengatasi kendala tersebut pihak atasan akan terus

memberikan motivasi, memberikan arahan, pelatihan-pelatihan baik itu kepada

bagian marketing maupun karyawannya.
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Peneliti juga melakukan wawancara dengan Customer Service yaitu

dengan Nurhayati, beliau berkata:128

“ Kalau kendala sudah pasti ada, kalau untuk kendala-kendala itu biasanya
penyesuaiannya itu langsung dengan musyawarah dulu gak langsung di bawa ke
jalur hukum, diselesaikan diantara perbankan itu sendiri. Misalnya gini setiap
ada kendala yang terjadi tetap bank langsung ambil alih untuk menyelesaikannya
agar masalah tersebut tidak mengimbas ke yang lain karena kita ini kan jasa,
dimana pencitraan itu sangat dijaga, maka dari itu kami terus memberikan yang
terbaik kepada nasabah, apa yang mereka inginkan dan butuhkan pada saat ini”.

Dari hasil wawancara tersebut, bahwasanya yang dikatakan oleh

Nurhayati sama dengan Shinta Erika katakan. Nurhayati mengatakan bahwa

kendala itu sudah pasti ada, namun untuk  menyelesaikan kendala tersebut pihak

bank akan melakukan musyawarah terlebih dahulu, tidak langsung membawa ke

jalur  hukum. Pihak bank akan mengevaluasi bagian mana yang harus di

tingkatkan lagi, karena menurut Nurhayati pencitraan bank itu harus sangat dijaga

jadi ketika bank tersebut memiliki masalah atau kendala maka harus diselesaikan

secara baik-baik oleh perbankan itu sendiri.

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Teller yaitu dengan Putri

Dianti, beliau berkata:129

“ Ada, kendalanya itu ya seperti ada sebagian karyawan yang tidak
mencapai targetnya, namun dengan begitu kami tetap terus berusaha untuk
menjadi yang lebih baik lagi, baik itu dari segi pelayanannya, cara
mempromosikan perbankan kami, penyampaian informasi kepada
masyarakat-masyarakat, agar masyarakat dapat dengan mudah menerima
informasi dari produk kami yang ada di Adeco ini. Para atasan kami juga
terus memberikan arahan dan motivasi kepada karyawan-karyawannya
untuk menjadi yang lebih baik lagi”.

128 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati, sebagai Customer
Service BPRS Adeco Langsa.

129 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Putri Dianti sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa.
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Dari hasil wawancara tersebut, bahwasanya yang dikatakan oleh Putri

Dianti sama dengan Shinta Erika dan Nurhayati katakan. Kendala yang dihadapi

oleh BPRS Adeco Langsa ini ialah karyawan yang tidak mencapai target dalam

mempromosikan produknya. Namun dengan tidak mencapai target tersebut

pimpinan tetap memberikan motivasi kepada para marketing maupun

karyawannya guna  untuk meningkatkan  volume penjualan atas suatu produk

maupun jasa, khususnya pada produk deposito.

2. Kurangnya Pemahaman Masyarakat akan produk-produk yang ada di

BPRS Adeco

Keberadaan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah yang tergolong baru

dalam Industri Keuangan, menyebabkan pemahaman masyarakat masih terdapat

kejanggalan khususnya masyarakat sekitas lingkungan BPRS Adeco Langsa.

Sehingga dengan minimnya pengetahuan masyarakat akan BPRS menyebabkan

masyarakat kurang tertarik untuk menabung atau menitipkan dananya di Bank

Pembiayaan Rakyat Syariah. Seperti hal nya jawaban wawancara oleh Shinta

Erika :130

“ Masyarakat belum percaya atau takut terhadap BPRS ini dikarnakan
masyarakat telah lebih dulu mengenal bank-bank umum. Masyarakat
beranggapan bahwa jika mereka mendepositokan uangnya di BPRS Adeco
ini takut terjadi kebangkrutan dan mereka beranggapan bahwa uang yang
telah mereka depositokan tidak akan kembali. Toh padahal bahwasanya di
BPRS Adeco ini juga sudah ada LPSnya (Lembaga Penjamin Simpanan).
Solusi untuk cara mengatasi kendala tersebut ya kami sebagai karyawan
maupun pihak marketing dan lainnya berusaha untuk memberikan
pemahaman, informasi serta pengetahuan kepada masyarakat-masyarakat
yang masih awam akan produk-produk yang ada di  BPRS. Dan kami juga

130 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Shinta Erika sebagai Kabbag
Operasional BPRS Adeco Langsa.
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akan memberitahukan bahwasanya di setiap BPRS juga sudah ada
Lembaga Penjamin Simpanannya, sehingga jika bank tersebut mengalami
kebangkrutan maka uang yang telah mereka depositokan tersebut aman dan
akan dikembalikan sesuai dengan jumlahnya.”

Dari hasil wawancara diatas, Shinta Erika mengatakan bahwasanya

kendala yang kedua ialah kurangnya pemahaman masyarakat mengenai apa itu

BPRS Adeco, apa perbedaannya dengan bank lain, keunggulan dari bank itu apa

dan lainnya. Maka dari itu, pihak bank ataupun khususnya pihak marketing akan

mensosialisasikan produk mereka ke masyarakat secara langsusng atau secara

door to door seperti yang dikatakan Nurhayati, karena banyak masyarakat yang

takut jika  mereka mendepositokan uangnya di Adeco tersebut, uang tersebut tidak

akan kembali jika perusahaan tersebut mengalami kebangkrutan. Alasan mereka

takut yaitu mereka beranggapan bahwa di BPRS Adeco tidak ada LPS. Padahal

semua lembaga keuangan bank sudah memiliki Lembaga Penjamin Simpanan

nya. Maka dari itu solusi dari kendala tersebut pihak bank akan terus memberikan

informasi dan melakukan sosialisasi kepada masyarakat.

Peneliti juga melakukan wawancara dengan Customer Service yaitu

dengan Nurhayati, beliau juga berkata :131

“Walau sebenarnya mereka tahu sekilas deposito itu apa, namun karena
sebagian masyarakat juga lebih mengenal dahulu bank-umum lainnya
sehingga membuat mereka tidak tertarik untuk menabung uangnya di bank
kita, kita sebagai karyawan menjelaskan tentang produk yang ada di bank
kita, salah satunya misalnya deposito, nah dari situ kita akan menjelaskan
bagaimana bagi hasilnya yang akan diberikan oleh BPRS Adeco, setelah
kita menjelaskan nya dan nasabah sudah mengetahui bahwa bagi hasil
yang diberikan lebih besar daripada bank umumnya, maka nasabah pun
bisa membandingkannya dan berminat untuk mendepositokan uangnya di

131 Hasil wawancara pada tanggal 25 Februari 2020 oleh Nurhayati, sebagai Customer
Sercive BPRS Adeco Langsa.
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bank kita. Kalau didalam bank syariah itu kan kalau keuntungan tidak bisa
ditetapkan, sesuai dengan berapa yang ia dapatkan. Kalau di bank konven
berbeda, langsung menetapkan penetapan di awal sekian gitu.
Maka dari itu banyak perbedaan antara bank syariah dan konven mulai
dari akadnya, prosesnya, serta bagi hasilnya juga jelas berbeda.
Oleh karena itu pun, kami ini sebagai karyawan serta pihak bank akan
memberikan informasi yang jelas kepada masyarakat mengenai produk-
produk kami terlebih lagi pada produk deposito. Bagi hasil deposito yang
diberikan oleh BPRS ini lebih besar dari bank lainnya”.

Dari hasil wawancara diatas Nurhayati mengatakan bahwasanya masih

minimnya informasi yang didapatkan oleh masyarakat tentang apa itu bank

syariah maupun BPRS Adeco. Masyarakat lebih dulu mengenal bank-bank

konvensional daripada bank syariah yang menyebabkan masyarakat juga lebih

memilih bank konvensional untuk menghimpun dananya atau melakukan

pembiayaan. Maka dari itu, pihak bank Adeco terus melakukan perubahan untuk

memberikan pemahaman kepada masyarakat mengenai bank syariah itu sendiri.

Putri Dianti juga mengatakan :132

“ Kendalanya itu salah satunya dari pemahaman  masyarakat itu sendiri
mengenai apa itu BPRS. Apa perbedaan dari BPRS atau bank lainnya,
sehingga mereka lebih tertarik untuk menabung di bank konven, maka dari
itu kami sebagai karyawan tetap memberikan informasi kepada masyarakat
mengenai apa sih BPRS itu, keunggulan-keunggulan nya. Contohnya jika
kami  sedang berada di luar kantor kami tetap mempromosikan bank kami
itu sendiri. Meyakinkan kepada nasabah atau masyarakat bahwasanya
bahwa BPRS bisa menabung, bisa melakukan pembiayaan serta lainnya,
dan kami juga telah ada Lembaga Penjamin Simpanan seperti bank
lainnya”.

Dari hasil wawancara yang dikatakan Putri Dianti sama dengan yang

dikatakan oleh Shinta Erika dan Nurhayati bahwasanya masyarakat masih kurang

informasi mengenai produk-produk yang ada di BPRS Adeco sehingga

132 Hasil wawancara pada tanggal 05 Februari 2020 oleh Putri Dianti, sebagai Teller BPRS
Adeco Langsa
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masyarakat takut untuk menabung ataupun menitipkan dananya di BPRS Adeco

Langsa. Oleh karena itu, pihak bank akan memberikan informasi kepada

masyarakat akan produk-produk yang ditawarkan dan menjelaskan bahwa di

setiap BPR maupun BPRS syariah sudah ada Lembaga Penjamin Simpanannya

sama halnya dengan bank-bank umum.
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BAB IV

Penutup

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian strategi bauran promosi dalam

meningkatkan volume deposito di BPRS Adeco Langsa, maka dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut ;

1. Strategi bauran promosi yang dilakukan oleh BPRS Adeco Langsa ialah

dengan melakukan Personal Selling, Publisitas, Periklanan dan Promosi

Penjualan. Personal Selling, dimana setiap karyawan ialah Marketing oleh

karena itu setiap karyawan harus mempromosikan produk guna untuk

meningkatkan volume deposito. Sedangkan publisitas yang dilakukan oleh

BPRS Adeco Langsa ialah dengan mengunjungi sekolah-sekolah ataupun

instansi-instansi untuk mempererat hubungan kerjasama serta menciptakan

citra yang baik. Promosi selanjutnya ialah dengan periklanan, dimana BPRS

Adeco  Langsa mempromosikan produknya melalui media sosial dan

brosur-brosur serta adanya penghargaan dari Info Bank (Majalah khusus

Bank ) yang merupakan salah satu ajang promosi sehingga banyak nasabah

ataupun lembaga keuangan lain mendepositokan uangnya di BPRS  Adeco

Langsa. Promosi yang terakhir ialah dengan Promosi Penjualan, dimana

BPRS Adeco Langsa ini memberikan  sistem bagi hasil deposito yang lebih

besar dari bank-bank umum lainnya.

2. Metode terhadap penanganan Kendala yang dihadapi oleh BPRS Adeco

Langsa dalam memasarkan produk nya :
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a. Tidak mencapai target, sehingga untuk mengatasinya dengan cara

kebijakan pimpinan untuk memotivasi bagian marketing ataupun

karyawannya agar bisa mencapai target dengan memberikan pembekalan,

pelatihan, serta memantau kinerja para karyawannya.

a. Kurangnya Pemahaman Masyarakat akan produk-produk yang ada di

BPRS Adeco Langsa, sehingga cara untuk mengatasinya ialah pihak

bank akan lebih melakukan pendekatan kepada masyarakat untuk

memberikan informasi maupun pengetahuan mengenai produk-produk

yang mereka inginkan.

4.2 Saran

Dengan mempelajari dan memahami pengetahuan mengenai hal-hal yang

berkaitan dengan bauran promosi dalam meningkatkan volume deposito, penulis

memberikan beberapa saran kepada beberapa pihak yang sudah membantu

menyelesaikan tugas terakhir ini, saran yang dimaksut antara lain :

1. Lebih meningkatkan strategi bauran promosinya, sehingga tujuan ataupun

sasarannya  akan tercapai.

2. Melakukan promosi dengan cara yang lebih menarik lagi agar masyarakat

semakin banyak dan semakin yakin untuk bergabung menjadi nasabah di BPRS

Adeco Langsa.

3. Hendaknya PT BPRS Adeco Langsa lebih aktif lagi dalam mensosialisasikan

produknya agar dikenal oleh masyarakat.
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