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ABSTRAK 

BPRS Arta LeksanaKantor Cabang Wangon merupakan salah satu 

lembaga keuangan yang syariah yang berada di Ruko No.7 Pasar Wangon 

Banyumas. Bank yang dijalankan dengan prinsip syariah ini  tidak hanya 

ditujukan untuk umat muslim saja tetapi juga non muslim. 

Penyusunan Tugas Akhir ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 

Strategi Pemasaranyang digunakan kepada nasabah non muslim dengan produk 

tabungan Pas Leksana di BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon. 

Dirumuskan permasalahan : bagaimana strategi BPRS Arta Leksana dalam 

memasarkan produknya kepada nasabah non-muslim, faktor apasaja yang 

menyebabkan nasabah non muslim memilih menabung di BPRS Arta Leksana.  

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research), yaitu suatu 

penelitian mengenai manusia (dapat suatu kelompok, organisasi maupun 

individu), peristiwa, latar secara mendalam. Sedangkan dalam pengumpulan data 

dalam penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data dengan observasi, 

wawancara dan dokumentasi. 

Penelitian ini menggunakan metode analisis deskriptif dari proses analisa 

tersebut, untuk mengevaluasi fakta-fakta dan memberikan penilaian terhadap 

masalah yang diangkat dalam penelitian ini. BPRS Arta Leksana sendiri dalam 

memasarkan produk dengan cara melakukan proses pengelompokan pasar, 

membidik pasar, dan menempatkan produk di benak konsumen. Setelah itu BPRS 

Arta Leksana menerapkan strategi produk, harga, lokasi dan layout dan yang 

terakhir promosi, atau yang biasa disebut dengan marketing mix.  

 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Non Muslim, Marketing Mix 



 

 

BAB I 

BAB I PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring perkembangan jaman yang semakin maju dan pertumbuhan 

ekonomi yang semakin pesat banyak persaingan-persaingan pasar yang terjadi 

dalam dunia bisnis ekonomi pada saat ini. Hal ini menjadikan sebuah 

tuntuntan yang lebih besar lagi dalam memasarkan sebuah produk maupun 

jasa kepada masyarakat. Pemasaran atau marketing merupakan sebuah ujung 

tombak dari sebuah dan usaha atau perusahaan dalam memasarkan produk 

atau jasanya kepada masyarakat. Dalam hal ini peran seorang marketing 

menjadi tidak mudah lagi dalam menjalankan perusahaannya. Untuk itu 

seorang marketing harus pandai-pandai membaca kondisi lapangan yang 

sedang terjadi. Oleh karena itu, bekal pengalaman, ketrampilan dan 

pendidikan sangatlah penting untuk sebuah pemasaran produk dan jasa 

perusahaan. 

Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan 

dan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi 

semakin penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat. 

Pemasaran juga dapat dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang dari 

waktu ke waktu semakin meningkat. Para pesaing justru semakin gencar 

melakukan usaha pemasaran dalam rangka memasarkan produknya. 

Dalam menjalankan strategi pemasarannya, bank diharapkan terus-

menerus mengetahui dan memantau setiap gerak-gerik pesaingnya. Bank 



 

 

dapat mencari informasi mengenai kegiatan pesaing. Tujuannya adalah agar 

bank mengetahui keunggulan pesaing dalam bidang mana dan dimana letak 

kelemahan pesaing. Dengan mengetahui keunggulan dan kelemahan pesaing, 

maka perusahaan dapat dengan mudah melakukan berbagai serangan terhadap 

kelemahan pesaing dan berusaha untuk bertahan jika suatu waktu terjadi 

serangan balik dari pesaingnya.
1
 

Bagi lembaga keuangan baik konvensional maupun syari’ah yang 

merupakan badan usaha yang berorientasi profit, kegiatan pemasaran sudah 

merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah merupakan keharusan untuk 

dijalankan. Tanpa kegiatan pemasaran jangan diharapkan kebutuhan dan 

keinginan nasabahnya akan terpenuhi. Oleh karena itu, bagi dunia usaha 

apalagi seperti usaha perbankan perlu mengemas kegiatan pemasarannya 

secara terpadu terus menerus melakukan riset pasar. 

Lembaga keuangan syari’ah merupakan lembaga keuangan yang baru 

dalam tahap perkembangan sehingga memerlukan perjuangan yang keras 

dalam mendapat kepercayaan dari masyarakat. Operasionalisasi lembaga 

keuangan syari’ah dengan mengelola dana masyarakat yang dimanfaatkan 

dalam kegiatan usaha secara produktif dengan berdasarkan prinsip-prinsip 

syariat Islam, sehingga dalam operasionalisasinya menjauhkan diri dari 

masalah riba‟ dan dengan menggunakan sistem bagi hasil yang tidak 

menyulitkan nasabahnya dalam mengembalikan pinjaman modal. 

                                                           
1
Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2005), hlm.228. 



 

 

Terkait dengan lembaga keuangan syariah, Bank Pembiayaan Rakyat 

Syari’ah merupakan salah satu bidang usaha yang saat sekarang ini telah 

banyak muncul dan berkembang di tengah-tengah masyarakat. Hal ini dapat 

dilihat dengan semakin banyaknya jumlah BPRS yang sudah ada di pelosok 

daerah. Bank-bank tersebut beroperasi dengan memberikan jasa di bidang 

penyimpanan uang dan memberikan pembiayaan kepada masyarakat. Adapun 

sasaran konsumen yang selanjutnya disebut nasabah adalah masyarakat dari 

kalangan ekonomi menengah ke bawah, walaupun ada juga beberapa nasabah 

yang dari kalangan atas. 

Salah satu Bank Pembiayaan Rakyat Syari’ah yang tengah 

berkembang adalah BPRS Arta Leksana yang terletak di Ruko No. 7 Pasar 

Wangon Banyumas, adalah suatu badan yang bergerak di bidang penyediaan 

jasa simpanan dan pinjaman bagi para nasabahnya. Di tengah persaingan yang 

sangat ketat dengan bank-bank pemerintah maupun swasta, perusahaan ini 

selalu berusaha mengembangkan usahanya. Persaingan juga datang dari Bank 

Pembiayaan lain, yang saat ini jumlahnya sudah relatif banyak. Salah satu 

bentuk usaha yang dilaksanakan oleh perusahaan adalah memberikan 

pelayanan bagi para nasabahnya dengan sebaik mungkin agar dapat 

menumbuhkan kepuasan dari para nasabahnya. Sasaran akhir dari usaha 

tersebut adalah agar kepuasan yang diperoleh para nasabah tersebut dapat 

mendatangkan calon-calon nasabah lainnya.
2
 

                                                           
2
Wawancara dengan Saein (Funding Officer), tanggal 4 Maret 2016, di BPRS Arta 

Leksana Kantor Cabang Wangon. 



 

 

Sudah bukan menjadi rahasia bahwa Bank Syariah bukan hanya 

ditujukan kepada umat yang beragama Islam saja, tetapi juga bisa ditujukan 

kepada berbagai umat beragama, bahkan umat yang tidak beragama sekalipun. 

Dengan kata lain Bank Syari’ah bisa memberikan pembiayaan atau jasa 

kepada non muslim. Di BPRS Arta Leksana sendiri menerima pembiayaan 

dan tabungan dari nasabah non muslim. Nasabah non muslim di BPRS Arta 

Leksana Wangon sendiri tidak terlalu banyak, pada tahun 2014 hanya ada 2 

nasabah non muslim yang menabung di Bank Syari’ah, tetapi kemudian di 

tahun 2015 ada kenaikan, ada 7 nasabah non muslim yang menabung di BPRS 

Arta Leksana Wangon. Kenaikan tersebut cukup bagus, melihat pada tahun 

2014 yang hanya ada 2 orang nasabah non muslim. 

Nasabah non muslim di BPRS Arta Leksana Wangon kebanyakan 

menabung dengan produk tabungan PAS Leksana dari produk wadi‟ah. 

Wadi‟ah yang berarti nasabah bisa mengambil uang sewaktu-sewaktu dan 

sebagai imbalan kepada pemilik barang atau dana dapat diberikan berupa 

bonus yang tidak disyaratkan sebelumnya.
3
 

Saat ini memang cukup banyak umat non muslim yang menggunakan 

produk-produk Bank Syariah tetapi mereka belum mengetahui betul tentang 

haramnya riba. Dan bank-bank syari’ah di Indonesia masih belum melakukan 

promosi dengan optimal untuk meraih pasar dari umat non muslim. Juga 

masih belum memberikan informasi tentang apa saja keuntungan matematis 

                                                           
3
Wiroso,  Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah (Jakarta: 

Grasindo, 2005), hlm. 23. 



 

 

bisnis bila bergabung dengan Bank Syariah dan apa saja dampak negatif yang 

ditimbulkan oleh bunga bank.  

Dengan menginformasikan hal yang terkait langsung dengan agama-

agama non muslim, maka peluang akan bertambah luasnya pasar Bank 

Syariah akan semakin terbuka lebar. Berdasarkan uraian di atas, maka penulis 

tertarik untuk mengadakan penelitian tentang “Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan PAS Leksana kepada Nasabah Non Muslim di BPRS Arta 

Leksana Kantor Cabang Wangon Banyumas” 

 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi BPRS Arta Leksana dalam memasarkan produknya 

kepada nasabah non-muslim? 

2. Faktor-faktor apa saja yang menyebabkan nasabah non muslim memilih 

menabung di BPRS Arta Leksana? 

 

C. Penegasan Istilah 

Dalam penegasan istilah akan dijelaskan beberapa istilah yang 

digunakan dalam judul Tugas Akhir diatas. Hal ini bertujuan agar tidak ada 

perbedaan dalam penafsiran serta dapat memberikan arah dan tujuan serta 

memberikan pemahaman kepada para pembaca mengenai tujuan yang hendak 

dicapai dalam penelitian ini. 

 

 



 

 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi adalah kerangka yang membimbing serta mengendalikan 

pilihan-pilihan yang menetapkan sifat dan arah dari suatu organisasi. 

Pilihan tersebut berkaitan dengan ruang lingkup produk-produk atau jasa-

jasa, pasar-pasar, kemampuan-kemampuan inti, pertumbuhan, laba/untung 

dan pembagian sumber-sumber organisasi.
4
 

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan  melalui proses pertukaran.
5
 

Strategi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 

kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan produk sesuai dengan 

yang dibutuhkan dan diinginkan oleh calon nasabah. 

2. Produk Tabungan PAS Leksana 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Dalam konteks pemasaran 

produk mencakup produk fisik, jasa, pengalaman, orang, tempat, properti, 

organisasi, informasi, ide dan kejadian.
6
 

PAS Leksana adalah suatu produk simpanan di BPRS Arta Leksana 

yang dijalankan dengan akad wadi‟ah, yang dapat diartikan sebagai titipan 

murni dari nasabah kepada pihak bank yang harus dijaga dan dikembalikan 

kapan saja si nasabah menghendakinya. 

 

                                                           
4
 Benjamin B Tregoe dan John W Zimmerman, Top Management Strategy terj. R.A 

Rivai, (Jakarta: Erlangga,1980), hlm.15. 
5
 Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank Edisi Revisi, (Yogyakarta:Liberty 

Yogyakarta,2002), hlm.6. 
6
 Serian Wijatno, Pengantar Entrepeneurship, (Jakarta: PT Grasindo, 2009), hlm.172. 



 

 

3. Nasabah Non Muslim 

Nasabah merupakan konsumen yang membeli atau menggunakan 

produk yang ditawarkan oleh perbankan. 

Non muslim adalah orang yang memeluk agama selain Islam. 

 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir  

1. Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Penulisan Laporan Tugas Akhir bertujuan untuk lebih memahami 

dan menambah pengetahuan tentang strategi dalam memasarkan produk 

tabungan kepada nasabah non muslim. Selain itu juga dapat menambah 

pengetahuan khususnya untuk diri sendiri dan untuk para pembaca 

umumnya. 

 

2. Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 

a. Bagi penulis, penelitian ini digunakan untuk syarat memperoleh gelar 

Ahli Madya.  

b. Bagi BPRS Arta Leksana, laporan ini bisa dijadikan pertimbangan 

dalam mengembangkan pencarian nasabah non-muslim dan 

memperluas pasar bank syariah. 

c. Bagi IAIN Purwokerto, agar karya ilmiah dapat digunakan sebagai 

referensi maupun tambahan informasi bagi mahasiswa IAIN 

Purwokerto. 



 

 

d. Bagi pihak lain sebagai bahan bacaan dan literatur bagi penelitian 

selanjutnya yang berkaitan dengan penelitian ini. 

 

E. Metode Penelitian Tugas Akhir 

Metode merupakan suatu cara atau teknik tertentu yang dilakukan 

dalam rangka mencari penjelasan atau pemahaman terhadap persoalan-

persoalan yang terjadi disekitar kehidupannya.
7
 

Adapun metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan merupakan penelitian mengenai manusia (dapat suatu 

kelompok, organisasi maupun individu), peristiwa, latar secara mendalam. 

Tujuan dari penelitian ini mendapatkan gambaran yang mendalam tentang 

suatu kasus yang sedang diteliti. Pengumpulan datanya diperoleh dari 

wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Dalam hal ini penulis melakukan penelitian terhadap strategi 

pemasaran produk tabungan PAS Leksana terhadap nasabah non muslim 

di BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon, Banyumas, Jawa Tengah. 

2. Jenis Sumber Data 

Terdapat beberapa cara dalam melakukan pengumpulan data 

diantaranya adalah sebagai berikut : 
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a. Sumber Data Primer 

Data Primer adalah data yang diperoleh atau data yang 

dikumpulkan langsung dilapangan. Penulis menggunakan data primer  

karena data yang diperoleh langsung dari sumbernya dan dicatat 

langsung oleh penulis, sumber data primer yang didapatkan penulis 

yaitu melalui wawancara dengan marketing serta pihak yang terkait 

dengan BPRS Arta Leksana. 

b. Sumber Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang yang didapat dari catatan, 

buku, majalah dan lain sebagainya.
8
 Dalam hal ini peneliti memperoleh 

data dari hasil pengumpulan orang lain. Sumber data sekunder yang 

didapatkan oleh penulis yaitu melalui brosur, buku, dan catatan yang 

terdapat di bank. 

3. Lokasi dan Waktu Penelitian Tugas Akhir 

Lokasi Penelitian Tugas Akhir Program Diploma III (DIII) 

Manajemen Perbankan Syariah yaitu bertempat di PT. BPR Syariah Arta 

Leksana Kantor Cabang Wangon yang beralamat di Ruko No.7 Pasar 

Wangon, Banyumas. 

Waktu Penelitian Tugas Akhir Program Diploma III  (D III) 

Manajemen Perbankan Syariah dimulai pada bulan Februari 2016 sampai 

dengan bulan Mei 2016. 
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4. Teknik Pengumpulan Data  

Penulis akan mengumpulkan data dengan cara : 

a. Observasi  

Teknik ini adalah teknik pengumpulan data dengan cara 

melakukan pengamatan secara sistematik terhadap gejala yang tampak 

pada objek penelitian.
9
 Dalam penelitian ini peneliti langsung 

mengamati subjek yang diteliti dengan mendatangi langsung PT. 

BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon, Banyumas. Hal ini guna 

mengetahui keadaan yang sebenarnya dilokasi penelitian yang 

berkaitan dengan objek penelitian yaitu dengan menyatakan langsung 

bagaimana strategi pemasaran bank pada nasabah non muslim. 

b. Wawancara  

Wawancara adalah metode pengumpulan data dengan jalan 

tanya jawab sepihak dengan dikerjakan dengan sistematis dan 

berlandaskan pada tujuan penyelidikan.
10

 Hal ini memungkinkan 

penulis dalam memfokuskan hal-hal yang penting untuk ditanyakan 

serta memungkinkan mengembangkan pertanyaan dan perhatian 

kepada persoalan yang relevan yang terkait dengan masalah yang baru 

yang kemungkinan muncul di lapangan. 

Teknik ini dilakukan oleh penulis bertujuan untuk menggali 

data atau informasi yang lebih detail tentang operasional di BPRS 

Arta Leksana Cabang Wangon Banyumas khususnya mengenai 
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strategi pemasaran yang dilakukan BPRS Arta Leksana dalam 

memasarkan produk tabungan PAS Leksana kepada nasabah non 

muslim. Penulis melakukan wawancara langsung dengan Charis 

Siswandi selaku Kepala Bagian Marketing Pusat, Saein selaku FO 

(Funding Officer), Imam Mustofa selaku Kepala Cabang, Irma Fitriani 

selaku Customer Service, Lusito selaku Bagian Umum dan kepada 

nasabah non muslim yang menabung di BPRS Arta Leksana Wangon. 

c. Dokumentasi  

Teknik ini adalah metode pengumpulan data kualitatif yang 

sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam bahan yang berbentuk 

dokumentasi, berbentuk surat, catatan harian, arsip foto, hasil rapat, 

jurnal kegiatan dan sebagainya.
11

 Teknik ini dilakukan untuk 

mendapatkan data atau informasi yang penulis butuhkan untuk 

penelitian ini melalui buku, brosur, website, dan lain-lain yang 

berkaitan dengan BPRS Arta Leksana yang khususnya tentang strategi 

pemasaran kepada nasabah non muslim. 

5. Metode Analisa Data 

Analisis data adalah sebuah kegiatan untuk mengatur, 

mengurutkan, mengelompokan, memberi kode atau tanda, dan 

mengkategorikannya sehingga diperoleh suatu temuan berdasarkan fokus 

atau masalah yang ingin dijawab.
12
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Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif yaitu tenik analisa 

data yang dilakukan dalam rangka mencapai pemahaman terhadap sebuah 

fokus kajian yang kompleks, dengan cara memisahkan tiap-tiap bagian 

dari keseluruhan fokus yang dikaji atau memotong tiap-tiap adegan atau 

proses dari kejadian sosial atau kebudayaan yang sedang diteliti.
13

 

Dari proses analisa tersebut, untuk mengevaluasi fakta-fakta dan 

memberikan penilaian terhadap masalah yang diangkat dalam penelitian 

ini. Penulis membahas bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

BPRS Arta Leksana dalam memasarkan produk tabungan PAS Leksana 

kepada nasabah non muslim. 

 

F. SISTEMATIKA PENULISAN 

Penulisan ini terdiri dari empat bab yang diuraikan sebagai berikut : 

BAB I, merupakan Bab Pendahuluan yang menjelaskan tentang latar 

belakang masalah, rumusan masalah, maksud dan tujuan penelitian, metode 

penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II, merupakan Bab Landasan Teori yang berisi tentang teori-teori dan 

penelitian terdahulu yang berkaitan dengan strategi pemasaran produk bank 

untuk nasabah non muslim. 

BAB III, merupakan Bab Analisis dan Pembahasan yang pertama 

menjelaskan tentang laporan objek, baru berisi gambaran umum BPR Syariah 

Arta Leksana Wangon dari sejarah BPR Syariah Arta Leksana Wangon, Visi 
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dan Misi, struktur organisasi dan produk-produk BPR Syariah Wangon. 

Pembahasan berisi tentang bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan  

BPR Syariah Arta Leksana Wangon kepada nasabah non muslim dengan 

produk bank tabungan PAS Leksana. 

BAB IV, merupakan Bab Penutup yang berisikan kesimpulan dan saran.



 

 

BAB II 

BAB II LANDASAN TEORI 

 

A. Produk Funding di Perbankan Syariah 

Produk-produk pendanaan (funding) bank syari’ah ditujukan untuk 

mobilisasi dan investasi tabungan untuk pembangunan perekonomian dengan 

cara yang adil sehingga keuntungan yang adil dapat dijamin bagi semua 

pihak. Tujuan mobilisasi dana merupakan hal penting karena Islam secara 

tegas mengutuk penimbunan tabungan dan menuntut penggunaan sumber 

dana secara produktif dalam rangka mencapai tujuan sosial ekonomi Islam. 

Dalam hal ini, bank syariah melakukannya tidak dengan prinsip bunga (riba), 

melakukan dengan prinsip-prinsip yang sesuai dengan syariat Islam, terutama 

Wadi‟ah (titipan) dan mudharabah (bagi hasil).
14

 

Menurut Wiroso dalam bukunya yang berjudul Penghimpunan Dana 

dan Distribusi Bagi Hasil Usaha Bank Syari‟ah, wadi‟ah dapat diartikan 

sebagai titipan dari satu pihak ke pihak lain, baik individu maupun badan 

hukum yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si penyimpan 

menghendakinya. Tujuan dari perjanjian tersebut adalah untuk menjaga 

keselamatan barang itu dari kehilangan, kemusnahan, kecurian dan 

sebagainya. Yang dimaksud “barang” disini adalah suatu yang berharga 

seperti uang, dokumen, surat berharga dan barang lain yang berharga di sisi 

Islam.
15
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Menurut Muhammad dalam bukunya yang berjudul Sistem dan 

Operasional Bank Syariah juga menjelaskan bahwa ayat-ayat Al-quran yang 

dapat dijadikan rujukan dasar akad transaksi al-Wadiah, adalah: 

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu untuk menyampaikan amanat 

(titipan), kepada yang berhak menerimanya”.(QS. An-Nisa‟ : 58)
16

 

Dijelaskan juga bahwa wadi‟ah terdiri dari dua jenis, yaitu wadiah 

yad al amanah dan wadiah yad al dhamanah. Wadiah yad al amanah dengan 

karakteristik yaitu merupakan titipan murni dimana barang yang dititipkan 

tidak boleh digunakan (diambil manfaatnya) oleh penitip, dan sewaktu titipan 

dikembalikan harus dalam keadaan utuh baik nilai maupun fisik barangnya, 

serta jika selama dalam penitipan terjadi kerusakan maka pihak yang 

menerima titipan tidak dibebani tanggung jawab.
17

 

Kemudian wadiah yad al dhamanah dengan karakteristik yaitu 

merupakan pengembangan dari wadiah yad al amanah yang disesuaikan 

dengan aktifitas perekonomian. Penerima titipan diberi izin untuk 

menggunakan dan mengambil manfaat dari titipan tersebut. Penyimpan 

mempunyai kewajiban untuk bertanggung jawab terhadap 

kehilangan/kerusakan barang tersebut. Semua keuntungan yang diperoleh dari 

titipan tersebut menjadi hak penerima titipan. Sebagai imbalan kepada 
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pemilik barang/dana dapat diberikan semacam insentif berupa bonus yang 

tidak disyaratkan sebelumnya.
18

 

Menurut Ascarya dalam bukunya yang berjudul Akad dan Produk 

Bank Syari‟ah, menjelaskan bahwa tabungan wadi‟ah adalah produk 

pendanaan bank syari’ah berupa simpanan dari nasabah dalam bentuk 

rekening tabungan untuk keamanan dan kemudahan pemakaiannya. 

Karakteristik tabungan wadi‟ah sama dengan tabungan pada bank 

konvesional ketika nasabah penyimpan diberi garansi untuk dapat menarik 

dananya sewaktu-waktu. Bank juga boleh meggunakan dana nasabah yang 

terhimpun untuk tujuan mencari keuntungan dalam kegiatan yang berjangka 

pendek.
19

 

Selain tabungan wadi‟ah, Ascarya juga menjelaskan dalam bukunya 

tentang giro wadi‟ah, yaitu produk pendanaan bank syariah berupa simpanan 

dari nasabah dalam bentuk rekening giro untuk kemudahan dan keamanan 

pemakaiannya. Karakteristik giro wadi‟ah sama dengan giro pada bank 

konvensional, ketika kepada nasabah penyimpan diberikan garansi untuk 

dapat menarik dananya sewaktu-waktu dengan menggunakan berbagai 

fasilitas yang disediakan bank. Bank boleh menggunakan dana nasabah 

dengan tujuan mencari keuntungan tetapi bank biasanya tidak menggunakan 

dana ini untuk pembiayaan bagi hasil. Bank diperbolehkan untuk memberikan 

bonus kepada nasabah tetapi besarnya bonus tidak ditetapkan dimuka.
20
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Menurut Wiroso dalam bukunya yang berjudul Penghimpunan Dana 

dan Distribusi Bagi Hasil Usaha Bank Syari‟ah menjelaskan bahwa 

penghimpunan dana yang terkait langsung dengan perhitungan distribusi hasil 

usaha adalah penghimpunan dana yang mempergunakan prinsip atau akad 

mudharabah (mudharabah mutlaqah/ investasi tidak terikat) karena bank 

syari’ah menjalankan prinsip bagi hasil dengan pemilik dana mudharabah 

itu.
21

 

Menurut Muhammad dalam bukunya yang berjudul Sistem dan 

Prosedur Operasional Bank Syari‟ah menjelaskan bahwa mudharabah adalah 

suatu perkongsian antara dua pihak dimana pihak pertama (shahib al-mal) 

menyediakan dana, dan pihak kedua (mudharib) bertanggungjawab atas 

pengelola usaha. Keuntungan tanggung jawab atas pengelolaan usaha. 

Keuntungan dibagikan sesuai dengan ratio laba yang telah disepakati 

bersama. Manakala rugi shahib al-mal akan kehilangan sebagian imbalan dari 

kerja keras dan ketrampilan manajerial selama proyek berlangsung.
22

 

 

B. Strategi Pemasaran 

Menurut Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul Strategi 

Pemasaran menjelaskan istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia 

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

menjadi seorang jendral. Konsep ini relevan dengan situasi jaman dulu yang 

                                                           
21

Wiroso, Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah (Jakarta:PT 

Gramedia Widia  Sarana Indonesia, 2005), hlm. 32. 
22

Muhammad, Sistem dan Operasional Bank Syariah (Yogyakarta:UII Press, 2008), 

hlm.13. 



 

 

sering diwarnai perang, dimana jenderal dibutuhkan untuk memimpin suatu 

angkatan perang agar dapat memenangkan perang. Strategi juga bisa diartikan 

sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi.
23

 

Menurut Ismail Solihin  dalam bukunya yang berjudul Manajemen 

Strategik menjelaskan bahwa strategi pada mulanya didefinisikan sebagai 

berbagai cara untuk mencapai tujuan. Konsep ini sesuai dengan 

perkembangan awal penggunaan konsep strategi yang digunakan di dalam 

dunia militer. Strategi dalam dunia militer adalah berbagai cara yang 

dilakukan oleh panglima perang untuk mengalahkan musuh dalam suatu 

peperangan. Sejalan dengan perkembangan konsep manajemen strategi, 

strategi tidak didefinisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk mencapai 

tujuan karena strategi dalam konsep manajemen strategi mencakup juga 

penetapan berbagai tujuan itu sendiri (melalui berbagai keputusan yang dibuat 

oleh manajemen perusahaan) yang diharapkan akan menjamin terpeliharanya 

keunggulan kompetitif perusahaan
24

 

Menurut Sofjan Assauri dalam bukunya Manajemen Pemasaran 

Dasar, Konsep dan Strategi dijelaskan bahwa pemasaran dapat diartikan 

sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang langsung berkaitan dengan 

mengalirnya barang atau jasa dari produsen ke konsumen.
25

 

Menurut Murti Sumarni dalam bukunya yang berjudul Manajemen 

Pemasaran Bank menjelaskan bahwa pemasaran adalah kegiatan manusia 
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yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia melalui 

proses pertukaran.
26

 

Menurut Kasmir dalam bukunya Pemasaran Bank menjelaskan bahwa 

pemasaran bank adalah suatu proses untuk menciptakan dan mempertukarkan 

produk atau jasa bank yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan nasabah dengan cara memberikan kepuasan.
27

 

Menurut Douglas W. Foster dalam bukunya yang berjudul Prinsip-

Prinsip Pemasaran menjelaskan pengertian pemasaran adalah fungsi 

manajemen yang mengorganisasi dan menjuruskan semua kegiatan 

perusahaan yang meliputi penilaian dan pengubahan daya beli konsumen 

menjadi permintaan yang efektif akan suatu barang atau jasa, serta 

penyampaian barang atau jasa tersebut kepada konsumen atau pemakai 

terakhir, sehingga perusahaan dapat mencapai laba atau tujuan lain yang 

ditetapkannya.
28

 

Menurut Sofjan Assauri dalam bukunya Manajemen Pemasaran 

Dasar, Konsep dan Strategi menjelaskan strategi pemasaran pada dasarnya 

adalah rencana yang menyeluruh, terpadu, dan menyatu di bidang pemasaran, 

yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 

dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, 

strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 
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waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 

terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan 

keadaan persaingan yang selalu berubah.
29

 

 

C. Strategi Pemasaran Produk Funding 

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 

berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Hanya saja sebagian pelaku 

pemasar tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran, tetapi sebenarnya 

mereka telah melakukan usaha-usaha pemasaran.
30

 Dalam melakukan 

kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang hendak 

dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun jangka panjang. Dalam jangka 

pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama untuk produk yang 

baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukan untuk 

mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. 

Kasmir dalam bukunya tersebut juga menjelaskan bahwa pemasaran 

bank adalah suatu proses untuk menciptakan dan mempertukarkan produk 

atau jasa bank yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

nasabah dengan cara memberikan kepuasan. Produk bank adalah jasa yang 

ditawarkan kepada nasabah untuk mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, 

digunakan atau dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

nasabah.
31
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Sebelum melakukan strategi pemasaran yang pertama dilakukan 

adalah segmentasi pasar yaitu membagi pasar menjadi kelompok pembeli 

yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku, yang 

mungkin membutuhkan produk yang berbeda.
32

 Langkah selanjutnya adalah 

menetapkan pasar sasaran yang diinginkan. Menetapkan pasar sasaran artinya 

mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari 

segmen pasar atau lebih untuk dilayani.
33

 Kemudian melakukan penentuan 

posisi pasar (market positioning) bagi produk ataupun jasa suatu perusahaan 

sangat penting. Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang 

kompetitif untuk produk atau suatu pasar. Produk atau jasa diposisikan pada 

posisi yang diinginkan oleh nasabah, sehingga dapat menarik minat nasabah 

untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan.
34

 

Program pemasaran sangatlah perlu ditentukan oleh manajemen untuk 

mendukung strategi pemasaran yang telah ditetapkan. Strategi marketing mix 

merupakan bagian dari strategi pemasaran, dan berfungsi sebagai pedoman 

dalam menggunakan variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan 

pimpinan perusahaan, untuk mencapai tujuan perusahaan dalam bidang 

pemasaran.
35
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Variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix) antara lain : 

1. Strategi Produk  

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.
36

 Sedangkan menurut 

Philip Kotler produk merupakan sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi 

yang dapat memengaruhi keinginan dan kebutuhan.
37

 

Di dalam strategi marketing mix, strategi produk merupakan unsur 

yang paling penting, karena dapat memengaruhi strategi pemasaran 

lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan 

menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta penentuan harga dan 

cara penyalurannya.
38

 

Strategi produk yang dilakukan oleh perbankan dalam 

mengembangkan suatu produk antara lain penentuan logo dan moto, 

menciptakan merk, menciptakan kemasan, dan keputusan label.
39

 

Kembangkan nilai tambah produk selain keistimewaan dasarnya, agar 

dapat dibedakan dengan produk lain dan memiliki citra tersendiri, dengan 

demikian produk akan mampu bersaing.
40
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2. Strategi Harga 

Strategi harga adalah bagaimana bank menetapkan harga 

produknya. 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 akan berakibat fatal terhadap 

produk yang ditawarkan nantinya.
41

 

Dalam kegiatan perbankan konvensional sehari-hari, ada tiga 

macam bunga yang diberikan kepada nasabahnya antara lain bunga 

simpanan, bunga pinjaman dan biaya-biaya.
42

 Sedangkan dalam bank 

syari’ah harga identik dengan bagi hasil. 

3. Strategi Lokasi dan Layout 

Yang dimaksud dengan lokasi bank adalah tempat dimana 

diperjualbelikannya produk perbankan dan pusat pengendalian perbankan. 

Dalam praktiknya ada beberapa macam lokasi kantor bank yaitu lokasi 

kantor pusat, cabang utama, cabang pembantu, kantor kas dan lokasi 

mesin-mesin Anjungan Tunai Mandiri (ATM).
43

 

Pemilihan lokasi sangat penting mengingat apabila salah dalam 

menganalisa akan berakibat meningkatnya biaya yang akan dikeluarkan 

nantinya. Lokasi yang tidak strategis akan mengurangi minat nasabah 

untuk berhubungan dengan bank.
44

 Disamping lokasi yang strategis, hal 
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lain yang juga mendukung lokasi tersebut adalah layout gedung dan layout 

ruangan bank itu sendiri. Penetapan layout yang baik dan benar akan 

menambah kenyamanan nasabah dalam berhubungan dengan bank.
45

 

4. Strategi Promosi 

Adalah aktifitas komunikasi pemasaran mengenai produk, dan 

mempersuasi pasar sasaran untuk membelinya. Aktivitas promosi banyak 

menyangkut bagaimana mengkomunikasikan dan mempersuasi pelanggan. 

Upaya ini dapat dijalankan dengan berbagai bentuk baik periklanan, 

promosi penjualan, publisitas maupun penjualan pribadi. Yang terpenting 

dari kegiatan ini adalah bagaimana bisa berkomunikasi dengan pasar 

sasaran.
46

 

Menurut Indriyo Gitosudarmo dalam bukunya yang berjudul 

Manajemen Pemasaran, promosi adalah untuk memperkenalkan produk ke 

konsumen sehingga konsumen menjadi kenal dan tahu, ataupun bagi yang 

sudah kenal dapat menjadi lebih menyenangi produk itu, bahkan bagi yang 

sudah agak lupa diharapkan agar dapat menjadi ingat kembali akan produk 

tersebut.
47

 

 

D. Penelitian Terdahulu 

Dalam skripsi Rajif Nasrulloh yang berjudul Strategi Pemasaran 

Tabungan IB Insani di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Gunung Slamet 
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Cilacap menjelaskan tentang strategi pemasaran pemasaran tabungan IB 

Insani untuk semua nasabah, sedangkan penulis lebih mengkhususkan strategi 

pemasaran produk tabungan wadi‟ah untuk nasabah non muslim. 

Persamaannya terletak pada strategi memasarkan produk wadiah.
48

 

Dalam skripsi Wiwit Endang Saraswati yang berjudul Strategi 

Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah Modal Kerja pada PT BPRS 

Bumi Artha Sampang Cilacap menjelaskan tentang strategi pemasaran untuk 

produk pembiayaan, sedangkan penulis membahas tentang strategi pemasaran 

untuk produk penghimpunan dana. Persamaannya adalah sama-sama 

menggunakan metode penelitian kualitatif dan sama-sama membahas tentang 

strategi bank dalam memasarkan produk.
49

 

Dalam skripsi Nur Aida Fitriani yang berjudul Penerapan Akad 

Wadiah dan Mudharabah pada Produk Tabungan di Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Pembantu Purbalingga menjelaskan tentang penerapan akad 

dalam produk wadi‟ah sedangkan penulis membahas tentang strategi 

pemasaran produk wadi‟ah. Persamaanya adalah sama-sama membahas 

tentang produk penghimpunan dana berupa tabungan wadiah.
50

 

Dalam skripsi Hestyara Lus Mainar yang berjudul Manajemen 

Pemasaran Syariah dalam Produk Pembiayaan Modal Kerja di BPRS 

Suriyah Kantor Cabang Semarang menjelaskan tentang strategi pemasaran 
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untuk produk pembiayaan modal kerja sedangkan penulis membahas tentang 

strategi pemasaran untuk produk penghimpunan tabungan wadi‟ah. 

Persamaannya adalah sama-sama membahas tentang strategi bank dalam 

memasarkan produk perbankan.
51

 

Dalam skripsi Marlina Ayu Apriyantini yang berjudul Faktor yang 

Memengaruhi Non Muslim Menjadi Nasabah BRI Syariah Cabang Yos 

Sudarso Yogyakarta menjelaskan apa saja faktor yang memengaruhi non 

muslim menjadi nasabah di Bank Syariah sedangkan penulis menjelaskan 

faktor-faktor yang memengaruhi non muslim menabung di Bank Syariah dan 

bagaimana strategi yang digunakan di bank tersebut. Lokasi dan waktu 

penelitian juga berbeda. Persamaanya adalah sama-sama membahas non 

muslim yang menabung di Bank Syariah.
52
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BAB III 

BAB III HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Sejarah singkat PT. Bank Perkreditan Rakyat Syariah Arta Leksana 

Pada bulan November tahun 2001, H.Ahmad Tohari dan H. Iwan 

Raharja mengakuisisi BMT Tijarah Ummat yang mengalami kesulitan 

likuiditas karena miss management. Pada waktu itu asset BMT Tijarah 

Ummat berada di posisi kotor sebesar Rp. 174.000.000 dengan kerugian 

tercatat di pembukuan sebesar Rp70.000.000,-. Dengan menyelamatkan 

dana-dana masyarakat yang terlanjur masuk, H.Ahmad Tohari dan H. 

Iwan Raharja berusaha keras memperbaiki kinerja usaha BMT tersebut. 

Dengan maksud menghilangkan trauma lama dan membentuk 

image baru, BMT Tijarah Ummat berganti menjadi BMT Al-

Amin.Dengan manajemen baru dan pengawasan yang menyeluruh, 

kinerja BMT Al-Amin terus mengalami kemajuan secara signifikan. Pada 

November 2002, BMT Al-Amin pindah dari kios C9-10 ke Ruko No 7 

Pasar Wangon dengan dibiayai oleh Bank Muamalat Cabang Semarang 

senilai Rp. 75.000.000,- dan Rp 400.000.000,-. 

Perpindahan lokasi kantor dan perbaikan manajemen yang terus 

menerus membawa efek yang sangat bagus sehingga pada akhir tahun 

2003 asset BMT Al-Amin sudah berada pada posisi Rp 1.607.132.105,- 

ada kenaikan asset sampai dengan 9,23 kali dari asset awal pada saat 



 

 

akuisisi tahun 2001. Hal ini menunjukan kemajuan yang luar biasa 

mengingat sejarah yang kurang begitu berpihak kepada kemajuan BMT-

BMT di wilayah eks Karesidenan Banyumas. BMT Al-Amin termasuk 

bergerak kearah yang makin bagus, karena pada akhir tahun 2004 total 

asset sudah merangkak pada angka Rp.2.111.042.359,-. 

Kemajuan yang sangat menggembirakan ini dibayang-bayangi oleh 

sedikit kekhawatiran mengingat payung BMT yang kurang mantap 

dengan pengawasan dibawah kementrian Koperasi dan UKM, maka pada 

awal tahun 2005 mulai digulirkan wacana pembentukan Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah untuk mewadahi aset BMT Al-Amin yang 

terus membesar. Mulailah tim penggagas BPR Syari’ah ini menghubungi 

orang-orang yang memiliki visi dan misi yang sama untuk bersama-sama 

mendirikan Bank Pembiayaan Rakyat Syari’ah. 

Kemudian pada tahun 2006 terbentuklah BPRS Arta Leksana yang 

bertempat di Ruko No.7 Pasar Wangon yang awalnya menjadi Kantor 

Pusat, yang kemudian Kantor Pusat berpindah di Jalan Perintis 

Kemerdekaan No.30 Karangpucung, Purwokerto Selatan, Kabupaten 

Banyumas.
53

 

BPRS Arta Leksana Wangon yang kini menjadi Kantor Cabang 

dimana jumlah karyawannya yaitu 1 orang Kepala Cabang yang 

merangkap menjadi Koordinator Marketing dan Collector, 1 orang 

Koordinator Operasional yang merangkap menjadi Administrasi 
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Dokumen BPRS Arta Leksana hlm.7. 



 

 

Pembiayaan dan Customer Service. 1 orang Teller, 1 orang Bagian 

Umum, 2 orang Funding Officer, dan 2 orang Landing Officer.
54

 

Data inventaris yang ada di BPRS Arta Leksana Wangon antara 

lain : 

No. Jenis Inventaris Jumlah 

1. Komputer 6 

2. Telefon 4 

3. Mesin Hitung Uang 1 

4. Mesin Absensi Karyawan 1 

5. Print 4 

6. AC 3 

7. Meja 8 

8. Kursi 18 

9. Lemari 4 

10. Papan tulis 2 

11. Dispenser 1 

12. Genset 1 

13. Mesin Scan 1 

14. Monitor CCTV 4 

Tabel 1. Data Inventaris
55

 

 

Data fasilitas yang ada di BPRS Arta Leksana Wangon antara lain : 

No. Jenis Fasilitas Jumlah 

1. Ruang Kepala Cabang 1 

2. Ruang CS 1 

3. Ruang Teller 1 

4. Ruang Akad 1 

5.  Ruang Admin Pembiayaan 1 

6. Ruang Landing Officer 2 

7. Ruang Brankas 1 

8. Kamar Mandi 1 

9. Mushola 1 

Tabel 2. Data Fasilitas
56
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2. Visi dan Misi PT. BPRS Arta Leksana 

a. Visi:  

BPRS Arta Leksana yaitu membangun ekonomi ummat. 

b. Misi: 

1) Menjadi Lembaga Keuangan Mikro Syari’ah yang memiliki 

kebermanfaatan optimal bagi masyarakat. 

2) Meningkatkan kualitas hidup masyarakat agar lebih sejahtera 

dalam bingkai Iman dan Taqwa kepada Allah SWT. 

3. Kelembagaan  

a. Identitas Kelembagaan 

1) Nama   : PT. BANK PEMBIAYAAN 

RAKYAT SYARI’AH ARTA LEKSANA 

2) Alamat   : Komplek Pasar Wangon Ruko 

Nomor 7, Wangon Banyumas 

3) No. Telp  : (0281) 6849160, 7621314 No Fax : 

(0281) 513275 

b. Landasan Hukum 

1) Akta Perseroan : Akta Notaris No. 12 tanggal 30 Mei 

2006 diterbitkan oleh Notaris Nuning Indraeni SH dan SK Menteri 

Hukum dan Hak Asasi Manusia Republik Indonesia Nomor C-

20859 HT.01.01 TH.2006 

2) Ijin Usaha  : SK Gubernur BI No. 

8/67/KEP.GBI/2006 



 

 

3) NPWP No.  : 02.529.864.7-521.00 

4) TDP No.  : 11.07.1.65.00530 tanggal 13 

Desember 2006 

5) Modal Dasar :  Rp. 5.000.000.000,- 

6) Modal Disetor :  Rp. 1.250.000.000,- 

4. Struktur Organisasi PT. Bank Perkreditan Rakyat Syari’ah Arta 

Leksana 

a. Rapat Umum Pemegang Saham 

Berikut adalah para pemegang saham di BPRS Arta Leksana: 

No.  Nama Pemegang Saham 

1. H. Ahmad Tohari 

2. Lina Krisnawati SE, MM. 

3. H. Socheh Narsan 

4. Ahmad Fadli SP 

5. Tingga Pradana 

6. H. Achmad Sudarto,SH 

7. Sudarsono SH 

8. Adi Widoyoko 

9. Heri Purnomo 

10. Gamal Muaddi, SH. 

11. Widia, SE. MM 

12. Tri Setianingrum, SE. 

13. Hadiono, SE 

14. Miko Suryantoro, ST. MT 

               Tabel 3. Daftar Pemegang Saham
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b. Dewan Pengawas Syariah 

DPS Ketua : Kyai Chayatul Makky 

                                                           
57

https://artaleksana.wordpress.com/profil-kami/, diakses pada tanggal 10 Mei 2016 pada 

pukul 10.24. 

https://artaleksana.wordpress.com/profil-kami/


 

 

DPS Anggota : Kyai Mustolih 

c. Dewan Komisaris 

Komisaris Utama : Khelmi Tibyani ST,MT. 

Komisaris : Gamal Muaddi, SH 

d. Dewan Direksi 

Direktur Utama : Hj. Widia, SE. MM 

Direktur : Lina Krisnawati, SE. MM 

 

STRUKTUR ORGANISASI 

PT. BPRS ARTA LEKSANA 

CABANG WANGON BANYUMAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Gambar 1. Struktur Organisasi
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Struktur Organisasi di BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon: 

a. Kepala Cabang   : Imam Mustofa 

b. Kepala Bagian Operasional : Irma Fitriani 

c. Kepala Bagian Marketing : Imam Mustofa 

d. Adminitrasi Pembiayaan  : Irma Fitriani 

e. Customer Service (CS)  : Irma Fitriani 

f. Teller    : Sunarti 

g. Bagian Umum   : Lusito 

h. Funding Officer   : Khamim 

       Saein 

i. Account Officer   : Mukhlisin 

       Yekti 

j. Collector    : Imam Mustofa 

Berikut akan dijelaskan mengenai ringkasan pekerjaan, tugas dan 

tanggungjawab dari masing-masing jabatan diatas
59

 :  

1) Dewan Pengawas Syari’ah 

a) Identitas Jabatan 

Dewan pengawas Syari’ah (DPS) adalah badan yang 

dibentuk oleh Badan Pengurus berdasarkan rekomendasi 

Majelis Ulama Indonesia setempat. Badan ini melakukan fungsi 

pengawasan syari’ah dan oleh karena itu badan ini bekerja 

sesuai dengan cara-cara yang dituntunkan oleh Majelis Ulama 
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 Dokumen BPRS Arta Leksana, hlm.30-39. 



 

 

Indonesia, dalam hal ini Dewan Syari’ah Nasional (DSN). DPS 

terdiri dari para alim-ulama di bidang syari’ah muamalah. 

Dalam pelaksanaan tugas sehari-hari, DPS wajib mengikuti 

fatwa DSN. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memberikan nasehat dan saran kepada Direksi serta 

mengawasi penerapan Prinsip Syari’ah dalam 

penghimpunan dana, pembiayaan dan kegiatan jasa BPRS 

lainnya. 

(2) Memberikan penjelasan kepada Komisaris dan Direksi 

BPRS tentang berbagai fatwa DSN yang relevan dengan 

bisnis BPRS. 

(3) Menyampaikan laporan hasil pengawasan syari’ah 

sekurang-kurangnya setiap 6 (enam) bulan kepada Direksi, 

Komisaris, DSN dan Bank Indonesia. 

(4) Memberikan opini dari aspek syari’ah terhadap pelaksanaan 

operasional BPRS secara keseluruhan dalam laporan 

publikasi BPRS. 

(5) Memastikan tata laksana manajemen dan pelayanan sesuai 

dengan syari’ah. 

(6) Menyetujui atau menolak produk baru yang diusulkan oleh 

Direksi atas pertimbangan Prinsip Syari’ah. 



 

 

(7) Memberikan koreksi dan saran kepada pengurus dalam 

menjalankan perseroan agar tetap sesuai dengan Prinsip 

Syari’ah. 

(8) Bertanggungjawab kepada Rapat Umum Pemegang Saham 

(RUPS). 

2) Dewan Komisaris 

a) Identitas Jabatan 

Dewan Komisaris terdiri dari sekurang-kurangnya 2 

orang dimana ada salah satu diantaranya bertindak sebagai 

Presiden Komisaris atau Komisaris Utama. Dewan Komisaris 

bertugas mengawasi tugas-tugas Direksi agar tetap mengikuti 

kebijakan umum yang telah digariskan sebagaimana tercantum 

dalam Anggaran Dasar Perseroan. Dewan Komisaris diangkat 

dan diberhentikan oleh Rapat Umum Pemegang Saham 

(RUPS). 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Melakukan pengawasan atau pelaksanaan tugas dan 

tanggung jawab Direksi, serta memberikan nasihat kepada 

Direksi. 

(2) Mendorong Direksi untuk memenuhi prinsip kehati-hatian 

dan prinsip Syari’ah dalam melakukan operasional 

perseroan. 



 

 

(3) Mempertimbangkan, menyempurnakan dan mewakili para 

pemegang saham dalam memutuskan perumusan kebijakan 

umum perseroan yang baru yang diusulkan oleh Direksi 

untuk dilaksanakan perseroan di masa yang akan datang. 

(4) Menandatangani surat-surat saham sesuai dengan 

wewenang yang telah diberikan dalam anggaran dasar 

perseroan. 

(5) Menyetujui rancangan anggaran perseroan dan rencana 

usaha untuk tahun buku yang baru diusulkan Direksi. 

(6) Mempertimbangkan dan memutuskan permohonan 

Pembiayaan yang diajukan kepada perseroan yang 

jumlahnya melebihi maksimum yang dapat diputuskan oleh 

Direksi. 

(7) Memberikan penilaian atas Neraca dan perhitungan Laba 

Rugi tahunan serta laporan-laporan berkala lainnya yang 

disampaikan oleh Direksi. 

(8) Bertanggungjawab kepada Rapat Umum Pemegang Saham. 

3) Direksi 

a) Identitas Jabatan 

Dewan Direksi terdiri dari Direktur Utama dan seorang 

atau lebih sebagai Direktur, bertugas memimpin dan 

mengawasi kegiatan bank sehari-hari sesuai dengan kebijakan 

umum yang telah disetujui Dewan Komisaris dalam RUPS. 



 

 

b) Tugas dan Tanggungjawab Direktur Utama 

(1) Memimpin usaha BPRS sesuai dengan tujuan dan kebijakan 

umum yang telah ditentukan dalam Anggaran 

Dasar/Anggaran Rumah Tangga perseroan. 

(2) Merencanakan, mengkoordinasikan dan mengendalikan 

seluruh tugas keseluruhan manajemen bank. 

(3) Menetapkan kebijakan-kebijakan teknis operasional bank 

sesuai dengan kebijakan RUPS 

(4) Menyusun dan mengusulkan Rencana Kerja dan Anggaran 

setiap tahun kepada Dewan Komisaris. 

(5) Membuat neraca dan perhitungan laba rugi tahunan serta 

laporan-laporan berkala lainnya untuk disampaikan kepada 

Dewan Komisaris dan Bank Indonesia. 

(6) Menjaga dan mengamankan asset perusahaan yang berada 

dalam tanggungjawabnya. 

(7) Melaksanakan tugas-tugas lain yang diberikan Dewan 

Komisaris yang berhubungan dengan tugas dan 

wewenangnya. 

(8) Bersama-sama dengan Dewan Komisaris menandatangani 

surat-surat saham sesuai dengan ketentuan yang telah 

ditetapkan dalam anggaran dasar perseroan. 



 

 

(9) Memberi persetujuan atas penggunaan formulir-formulir 

dan dokumen-dokumen lainnya dalam transaksi-transaksi 

Bank. 

c) Tugas dan Tanggungjawab Direktur 

(1) Membantu Direktur Utama dalam pelaksanaan manajemen 

bank secara keseluruhan. 

(2) Melaksanakan tugas-tugas teknis manajemen. 

(3) Melaksanakan tugas koordinasi dan pengawasan yang 

berkaitan dengan tugas bagian operasional, marketing, 

umum dan personalia. 

(4) Mengkoordinasikan langsung Kepala Bagian. 

(5) Membuat rekomendasi pengangkatan, pemberhentian, 

mutasi dan demosi karyawan. 

(6) Menyetujui pembiayaan yang jumlahnya tidak melampaui 

batas wewenangnya. 

(7) Direksi bertanggungjawab kepada Rapat Umum Pemegang 

Saham (RUPS). 

4) Kepala Cabang 

a) Identitas Jabatan 

Memimpin, mengawasi dan bertanggungjawab atas 

terlaksananya kelancaran kerja dibagian pendanaan dan 

pembiayaan, memberikan pengarahan, solusi dan kepercayaan 

kepada karyawan-karyawan lainnya. 



 

 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Mengawasi serta melakukan koordinasi kegiatan 

operasional. 

(2) Memimpin kegiatan pemasaran dalam perbankan. 

(3) Memonitor kegiatan operasional perusahaan. 

(4) Memantau prosedur operasional manajemen resiko. 

(5) Observasi atas kinerja karyawan. 

(6) Memberikan solusi terhadap semua masalah. 

(7) Memberi penilaian terhadap kinerja karyawan. 

(8) Bertanggung jawab kepada Direksi. 

5) Kepala Bagian Operasional 

a) Identitas Jabatan 

Memimpin, mengawasi dan bertanggung jawab atas 

terlaksananya kelancaran kerja di bagian operasional serta 

memberikan laporan rutin berkala atas pekerjaannya kepada 

Direksi. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memberikan pengarahan dan pembinaan karyawan yang 

ada di bawahnya (Teller, Customer Service, dan 

Administrasi Pembiayaan) 

(2) Memeriksa semua transaksi dan mutasi keuangan harian 

dan memeriksa kebenarannya, termasuk menghindari 

timbulnya selisih. 



 

 

(3) Memeriksa dan menandatangani laporan harian kas dan 

teller setiap hari setelah tutup kas. 

(4) Bertanggungjawab dalam pelaksanaan keluar-masuk kas ke 

khasanah. 

(5) Bertanggung jawab dalam pembuatan dan penyampaian 

laporan bulanan kepada Direksi sesuai dengan ketentuan 

yang berlaku. 

(6) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Direksi. 

(7) Bertanggung jawab kepada Direksi. 

6) Administrasi Pembiayaan 

a) Identitas Jabatan 

Mengatur, mengawasi dan melaksanakan kegiatan 

administrasi dan dokumentasi pemberian pembiayaan serta 

melakukan kegiatan untuk mengamankan posisi bank dalam 

memberikan pembiayaan sesuai dengan hukum yang berlaku. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memeriksa kelengkapan dan aspek yuridis setiap dokumen 

permohonan pembiayaan. 

(2) Melakukan taksasi (taksiran) jaminan sesuai dengan harga 

pasar. 

(3) Melakukan pengikatan atau akad pembiayaan dengan calon 

nasabah. 



 

 

(4) Melakukan tugas-tugas yang diberikan kepada bagian 

Direksi. 

(5) Bertanggungjawab kepada Kepala Bagian Pemasaran. 

7) Customer Service (CS) 

a) Identitas Jabatan 

Memeriksa pelayanan kepada setiap nasabah/tamu 

dengan baik. Serta memberikan informasi yang dibutuhkan 

secara jelas, baik secara langsung ataupun tidak langsung. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memberikan pelayanan dan penjelasan tentang produk dan 

informasi lainnya yang diperlukan nasabah atau calon 

nasabah. 

(2) Meregistrasi data nasabah, menginput data master nasabah 

pada program/sistem. 

(3) Membuat laporan bulanan sesuai instruksi Kepala Bagian 

Operasional. 

(4) Melakukan tugas-tugas yang diberikan Kepala 

Bagian/Direksi 

(5) Melayani nasabah dengan ramah, cepat dan teliti. 

(6) Menjaga penampilan, keserasian dan kebersihan selama jam 

kantor. 

(7) Menerima dan memberikan solusi atas keluhan dari 

nasabah. 



 

 

8) Teller 

a) Identitas Jabatan 

Membantu dan melayani nasabah dalam hal menerima 

setoran, penarikan uang dan transaksi lainnya yang 

berhubungan dengan bank yang dilakukan dalam counter teller. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Sebagai pemeriksa seluruh transaksi harian teller dan semua 

tiket serta dokumen lainnya yang dibuat pada seksi kas. 

(2) Melaksanakan cash count akhir hari pada seksi kas atau 

pada saat pergantian teller. 

(3) Mengambil atau menyetorkan uang tunai pada main vault. 

(4) Mencatat/membuat daftar posisi kas setiap akhir hari. 

(5) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Operasional. 

 

9) Bagian Umum 

a) Identitas Jabatan 

Bertanggungjawab penuh atas pengaturan dan 

pelaksanaan pekerjaan yang berhubungan dengan kepegawaian, 

pengadaan barang yang berguna untuk kelancaran operasi 

Bank, pemeliharaan dan keamanan terhadap semua karyawan 

Bank, serta pemeliharaan terhadap kebersihan dan keindahan di 

lingkungan kantor. 

 



 

 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Menginventarisasi dan membukukan barang-barang milik 

perusahaan. 

(2) Mengurus dan membukukan hal-hal yang berhubungan 

dengan perjalanan dinas pegawai. 

(3) Mengurus kegiatan perbaikan, perawatan dan pembersihan 

kantor/gedung dan barang-barang inventaris milik 

perusahaan. 

(4) Mengurus dan mengatur pelaksanaan pembayaran pajak, 

asuransi dan perpanjangan STNK kendaraan bermotor milik 

perusahaan. 

10) Kepala Bagian Marketing 

a) Identitas Jabatan 

Memimpin, mengawasi dan bertanggungjawab atas 

terlaksananya kelancaran kerja dibagian pendanaan dan 

pembiayaan, memasarkan produk Bank sesuai Syari’ah Islam 

kepada nasabah dengan layanan prima sehingga memungkinkan 

untuk diperolehnya laba sesuai target dengan tetap 

memperhatikan kelancaran keamanan asset bank serta 

menciptakan produk baru yang sesuai dengan syari’ah. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memberikan pengarahan, pembinaan dan pengawasan 

terhadap staf yang ada dibawahnya. 



 

 

(2) Melaksanakan tugas dan bertanggungjawab terhadap 

laporan bulanan dan laporan berkala yang disampaikan 

kepada Direksi sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 

(3) Menjaga dan mengusahakan tercapainya laba yang telah 

ditargetkan bank. 

(4) Memasarkan produk pembiayaan dan pendanaan bank. 

(5) Memberikan rekomendasi awal terhadap seleksi calon 

nasabah yang akan diajukan ke komite pembiayaan. 

(6) Ikut serta sebagai panitia pembiayaan dalam menganalisis 

dan memutuskan usulan. 

11) FO (Funding Officer) 

a) Identitas Jabatan 

Yang bertanggung jawab menghimpun dana dari 

masyarakat berupa tabungan maupun deposito. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Membuat target penghimpunan dana. 

(2) Menjalin hubungan baik dengan pihak / lembaga luar dalam 

rangka penghimpunan dana. 

(3) Mensosialisasikan produk-produk Bank. 

(4) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan atasan. 

(5) Bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Marketing. 

12) AO (Account Officer) 

a) Identitas Jabatan 



 

 

AO Pembiayaan, bertanggungjawab dalam memasarkan 

produk sesuai Syariah dan memberikan pelayanan yang prima 

kepada nasabah sehingga memberikan kontribusi terhadap laba 

perusahaan dengan memperhatikan kelancaran dan keamanan 

atas pembiayaan yang telah diberikan. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Memasarkan produk dengan melakukan sosialisasi dan 

presentasi pada calon nasabah untuk memperoleh target 

pembiayaan. 

(2) Melaksanakan wawancara, analisis serta survey usaha calon 

nasabah pembiayaan. 

(3) Membina hubungan baik kepada nasabah, lingkungan 

masyarakat sekitar, tokoh masyarakat baik formal maupun 

informal. 

(4) Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Direksi. 

(5) Bertanggungjawab terhadap Direksi. 

13) Collector 

a) Identitas Jabatan 

Membantu marketing pembiayaan untuk melakukan 

penagihan kepada nasabah yang macet. 

b) Tugas dan Tanggungjawab 

(1) Melakukan monitoring penagihan atau penarikan unit atas 

kontrak yang tertunggak. 



 

 

(2) Membuat laporan kunjungan harian. 

(3) Mencapai target individu yang sudah ditetapkan oleh 

perusahaan. 

(4) Melindungi dan memelihara asset perusahaan 

(5) Menjalin kerjasama yang baik antar sesama karyawan dan 

nasabah. 

5. Sistem Operasional dan Produk-Produk di BPRS Arta Leksana 

a. Sistem Operasional 

Pada sistem operasional BPRS Arta Leksana, pemilik dana 

menanamkan uangnya di bank tidak dengan motif mendapatkan 

bunga, tapi dalam rangka mendapat keuntungan bagi hasil. Dana 

nasabah tersebut kemudian disalurkan kepada nasabah yang 

membutuhkan (misalnya untuk modal usaha), dengan perjanjian 

pembagian keuntungan sesuai kesepakatan. System operasional 

tersebut meliputi : 

1) Sistem Penghimpunan Dana 

Dilihat dari sumbernya dana bank syari’ah terdiri atas
60

 : 

a) Modal 

Modal adalah dana yang diserahkan oleh para pemilik. 

Dana modal dapat digunakan untuk pembelian gedung,tanah, 

perlengkapan, dan sebagainya yang secara tidak langsung 

menghasilkan (fixed asset / non earning asset). Selain itu, 
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modal juga dapat digunakan untuk hal-hal yang produktif yaitu 

pembiayaan. Pembiayaan yang berasal dari modal, hasilnya 

tentu saja bagi pemilik modal tidak dibagikan kepada pemilik 

dana lainnya. 

b) Titipan (Wadi‟ah) 

Salah satu prinsip yang digunakan di BPRS Arta 

Leksana dalam memobilisasi dana adalah dengan menggunakan 

prinsip titipan. Akad yang sesuai dengan prinsip ini adalah Al-

wadi‟ah. 

Dalam prinsip ini, bank menerima titipan dari nasabah 

dan bertanggung jawab penuh atas titipan tersebut. Nasabah 

sebagai penitip berhak untuk mengambil setiap saat, sesuai 

dengan ketentuan yang berlaku. 

c) Investasi atau Mudharabah 

Akad yang sesuai dengan prinsip investasi adalah 

mudharabah yang mempuyai tujuan kerja sama antara pemilik 

dana (shohibul maal) dengan pengelola dana (mudharib), dalam 

hal ini adalah bank. Pemilik dana sebagai deposan di BPRS 

Arta Leksana berperan sebagai investor murni yang 

menanggung aspek sharing risk dan return dari bank. Deposan 

dengan demikian bukanlah kreditor bagi bank seperti halnya 

bank konvensional. 

 



 

 

2) Sistem Penyaluran Dana (Financing) 

Produk penyaluran dana di BPRS Arta Leksana dapat 

dikembangkan dengan tiga model, yaitu
61

 : 

a) Transaksi Pembiayaan yang ditujukan untuk kepemilikan 

barang dilakukan dengan prinsip jual beli. Pinsip jual beli 

dikembangan dalam bentuk pembiyaan murabahah, salam, 

istishna. Namun, di BPRS Arta Leksana hanya menerapkan 

pembiayaan murabahah saja karena ruang lingkupnya yang 

belum terlalu luas. 

b) Transaksi Ijarah dilandasi adanya pemindahan manfaat. Pada 

dasarnya prinsip ijarah sama dengan prinsip jual beli, namun 

perbedaaanya terletak pada obyek transaksinya. Bila pada jual 

beli objek transaksinya adalah barang, maka pada ijarah objek 

transaksinya adalah jasa. Namun, di BPRS Arta Leksana masih 

sangat jarang nasabah yang menggunakan akad ijarah untuk 

pembiayaan 

c) Transaksi Pembiayaan yang ditujukan untuk usaha kerja sama 

guna mendapatkan sekaligus barang dan jasa, dengan prinsip 

bagi hasil. Prinsip bagi hasil untuk pembiayaan di BPRS Arta 

Leksana dioperasionalkan dengan akad musyarakah dan 

mudharabah. Namun pembiayaan yang paling banyak 

digunakan dengan akad musyarakah. 
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b. Produk-Produk di BPRS Arta Leksana  

Produk yang ada di BPRS Arta Leksana antara lain
62

: 

1) Produk Penghimpunan Dana (Funding) 

BPRS Arta Leksana memberikan layanan transaksi 

perbankan sesuai dengan syari’ah dalam bentuk tabungan dan 

deposito dengan menerapkan prinsip wadi‟ah dan mudharabah. 

Produk BPRS Arta Leksana yang menerapkan prinsip wadi‟ah 

antara lain
63

 : 

a) TabunganKu Leksana 

TabunganKu Leksana adalah tabungan dengan mata 

uang rupiah yang setoran dan penarikannya dapat dilakukan 

setiap saat selama jam kas di counter teller buka. Produk ini 

menggunakan akad wadi‟ah yad-dhamanah dimana barang 

titipan selama belum dikembalikan kepada penitip dapat 

dimanfaatkan oleh penerima titipan. Apabila dari hasil 

pemanfaatan tersebut diperoleh keuntungan maka seluruhnya 

menjadi hak penerima titipan (Bank). 

Namun atas kebijakannya, Bank dapat memberikan 

imbalan yang sering disebut bonus kepada penitip. Produk ini 

lebih dikhususkan untuk simpanan pembayaran sekolah baik 

disimpan oleh orang tua maupun anaknya. Dengan membuka 
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tabunganKu Leksana nasabah akan mendapatkan souvenir 

seperti pulpen, gantungan kunci, mug, payung.  

b) Tabungan PAS Leksana 

Produk Tabungan PAS Leksana yaitu tabungan dengan 

mata uang rupiah yang menggunakan akad wadi’ah yad-

dhamanah yang bisa diambil sewaktu-waktu dimana barang 

titipan selama belum dikembalikan kepada penitip dapat 

dimanfaatkan oleh penerima titipan. Apabila dari hasil 

pemanfaatan tersebut diperoleh keuntungan maka seluruhnya 

menjadi hak penerima titipan (bank). 

Namun atas kebijakannya, bank dapat memberikan 

imbalan yang sering disebut bonus kepada penitip. Dengan 

membuka rekening tabungan PAS Leksana akan mendapat 

souvenir berupa mug, payung, celemek PAS Leksana, Banner, 

kaos, dompet. 

Sedangkan untuk produk tabungan dengan prinsip 

Mudharabah antara lain sebagai berikut
64

 : 

a) TAS Leksana (Tabungan Anak Sekolah) 

TAS Leksana merupakan produk tabungan Arta Leksana 

yang menggunakan prinsip mudharabah atau tabungan 

berjangka dimana tabungan tersebut tidak bisa diambil 

sewaktu-waktu. Biasanya para nasabah melakukan penarikan 
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pada saat pembayaran sekolah (semesteran). Dengan membuka 

rekening TAS Leksana akan mendapat souvenir berupa tas 

sekolah dan atribut sekolah lainnya. 

b) Tabungan Tahapan Leksana (TATA LEKSANA) 

Merupakan tabungan dengan prinsip mudharabah untuk 

perencanaan keuangan di masa yang akan datang. Dengan 

membuka rekening tabungan Tahapan Leksana akan 

mendapatkan souvenir berupa sajadah, handphone, setrika, 

dispenser, happy call, emas.  

c) Tabungan SAMARA Leksana 

Merupakan tabungan dengan prinsip mudharabah yang 

berguna untuk perencanaan keuangan menjelang pernikahan. 

Dengan membuka rekening tabungan SAMARA Leksana 

dengan saldo mengendap Rp 2.000.000,- selama 6 bulan maka 

akan mendapatkan souvenir berupa paket mas kawin (Al-Qur’an 

dan alat sholat) serta alat-alat rumah tangga. 

d) Tabungan Umroh Leksana 

Merupakan tabungan dengan prinsip mudharabah untuk 

perencanaan persiapan umroh. Souvenir yang di dapatkan 

dengan membuka tabungan ini adalah perlengkapan ibadah 

umroh. 

 

 



 

 

e) Tabungan Qurban Leksana 

Merupakan tabungan dengan prinsip mudharabah untuk 

merencanakan qurban pada Idul Adha. Souvenir yang didapat 

dalam membuka rekening tabungan qurban antara lain kantong 

plastik branding masjid / kelompok qurban.  

f) Tabungan Badha’ Leksana (TaBaNa) 

Merupakan tabungan dengan prinsip mudharabah. Untuk 

mempersiapkan kebutuhan di hari raya. Souvenir yang di dapat 

adalah parsel lebaran dan pembungkus parsel branding.  

 

Untuk produk penghimpunan dana di Arta Leksana yang 

lainnya adalah Deposito Syari’ah Leksana, yang merupakan 

deposito berjangka Arta Leksana yang bisa diambil dengan 

jangka waktu yang telah disepakati di awal. Dengan setoran 

minimal Rp.1.000.000 dan kelipatannya. 

 

2) Produk Penyaluran Dana (Financing) 

PT. BPRS Arta Leksana memberikan fasilitas berupa 

pembiayaan bagi para pedagang, pegawai, pengusaha dan pegawai 

negeri sipil yang dapat digunakan untuk modal kerja, investasi, 

pembelian barang yang bersifat konsumtif, jasa sewa barang dan 

pembiayaan talangan. 



 

 

Syarat-syarat untuk melakukan pengajuan pembiayaan 

antara lain
65

 : 

a) Mengisi formulir aplikasi permohonan pembiayaan 

b) Fotocopy KTP suami istri yang masih berlaku 

c) Fotocopy Kartu Keluarga 

d) Fotocopy Buku Nikah 

e) Fotocopy agunan yang akan dijaminkan (BPKB/Sertifikat) 

f) Bersedia di survey jaminan dan tempat usaha 

Berikut jenis produk-produk pembiayaan yang ada di BPRS 

Arta Leksana
66

 : 

a) Pembiayaan Konsumtif 

Merupakan alternatif pendanaan menggunakan akad 

murabahah (jual beli) yang memberikan keuntungan kepada 

nasabah untuk membiayai kebutuhan nasabah dalam hal 

pengadaan barang dengan cara mengangsur yang jumlah 

angsuran tidak akan berubah selama masa perjanjian. Untuk 

jangka waktu pembiayaan konsumtif maksimal 3 tahun. 

Pelunasan yang dilakukan sebelum jatuh tempo tidak akan 

dikenakan finalty (denda). 

b) Pembiayaan Modal Kerja atau Investasi  

Pembiayaan modal kerja adalah penyediaan dana bank 

untuk modal usaha bersama berdasarkan kesepakatan antara 
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bank dan nasabah dengan jangka waktu dan pembagian 

keuntungan berdasarkan kesepakatan. Kegunaan dari 

pembiayaan ini yaitu untuk modal kerja proyek dan modal 

kerja lainnya yang jangka waktu pembiayaan maksimal 3 

tahun. Dan pelunasan sebelum jatuh tempo tidak dikenakan 

finalty (denda). 

Pembiayaan modal kerja bisa menggunakan akad 

mudharabah maupun musyarakah. Mudharabah adalah 

pembiayaan dimana bank memberikan modal kerja secara 

penuh kepada nasabah sedangkan pembiayaan musyarakah 

merupakan pembiayaan dimana bank dan nasabah memberikan 

porsi dananya masing-masing untuk usaha yang akan 

dijalankan. 

c) Pembiayaan Multi Jasa 

Merupakan pembiayaan dengan akad ijarah dengan 

melakukan perjanjian sewa menyewa atas manfaat suatu 

barang dan atau jasa antara penyewa dengan pemilik objek 

sewa untuk mendapatkan imbalan berupa sewa atau ujrah bagi 

pemilik objek sewa. 

d) Pembiayaan Talangan 

Merupakan pembiayaan untuk pinjaman dana tanpa 

imbalan dimana nasabah hanya mengembalikan sebesar uang 

yang dipinjamnya. Pinjaman ini diperuntukan kepada nasabah 



 

 

yang mempunyai keperluan mendesak. Nasabah diperbolehkan 

memberikan jasa tanpa diperjanjikan di awal akad. Nasabah 

dapat memenuhi kebutuhan dengan metode yang dibenarkan 

secara syari’ah. 

6. Prosedur pembukaan dan penutupan rekening tabungan di BPRS 

Arta Leksana Kantor Cabang Wangon 

a. Prosedur Pembukaan Rekening Tabungan
67

 

Dalam pembukaan rekening tabungan baru calon nasabah 

diwajibkan untuk menyerahkan fotocopy KTP/SIM/ Kartu Pelajar 

kepada bank sebagai syarat pembukaan rekening. 

Berikut prosedur-prosedur dalam pembukaan rekening: 

1) Nasabah datang ke bank untuk membuka tabungan 

2) CS menjelaskan tentang produk Funding dan memberikan solusi 

produk yang sesuai dengan kebutuhan calon nasabah. 

3) CS meminta identitas diri calon nasabah berupa KTP/SIM/Paspor 

yang masih berlaku. 

4) Nasabah mengisi formulir permohonan pembukaan rekening 

dengan lengkap dan benar, dan konfirmasikan kembali kepada 

calon nasabah tentang kebenaran atas pengisian yang sudah 

dilakukan. 

5) CS menginput data ke sistem untuk membuat CIF bagi setiap 

nasabah yang melakukan pembukaan rekening. 
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6) Buku tabungan yang akan diserahkan kepada nasabah harus urut 

sesuai nomor seri buku tabungan dan dicatat dalam daftar buku 

tabungan yang sudah diserahkan. 

7) Menyerahkan buku tabungan kepada nasabah dengan disertai 

nasabah menandatangani tanda terima atas buku tabungan yang 

telah diterima pada daftar buku tabungan yang sudah diserahkan 

dan di bagian specimen tanda tangan pada buku tabungan. 

8) Nasabah melakukan setoran awal ke konter Teller dan di print ke 

dalam buku tabungan. 

b. Penutupan Rekening Tabungan
68

 

Prosedur penutupan rekening tabungan yaitu: 

1) CS memastikan aplikasi permohonan penutupan rekening diisi 

lengkap dan diisi sendiri oleh nasabah. konfirmasikan kembali 

atas isian yang sudah dilakukan. 

2) CS meminta buku tabungan atas rekening yang akan ditutup. 

3) CS memastikan isi aplikasi penutupan rekening sudah sesuai 

dengan data nasabah (nama nasabah, alamat, ID, no rekening, dan 

saldo akhir rekening). 

4) CS menggunting buku tabungan pada lembar kolom tanda tangan. 

5) CS memastikan nasabah sudah menadatangani aplikasi sebagai 

bentuk pertanggungjawaban atas kebenaran isi aplikasi. 
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6) CS menandatangani aplikasi penutupan rekening sebagai bentuk 

pertanggungjawaban sebagai petugas pemroses transaksi. 

7) CS melakukan proses penutupan secara sempurna pada sistem. 

Dan memastikan sistem sudah pada status rekening nasabah 

“tutup”. 

8) File aplikasi penutupan dengan menggunakan ordner secara urut 

(nama/no rekening) guna mempermudah pencairan. Adapun isi 

file berupa berupa aplikasi pembukaan, aplikasi penutupan buku 

tabungan. 

 

B. Pembahasan 

1. Strategi Pemasaran Produk Tabungan PAS Leksana kepada 

Nasabah Non Muslim 

BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon  yang terletak di Ruko 

No.7 Pasar Wangon, Banyumas ini terletak di dalam pasar. Letaknya yang 

cukup strategis berada di pinggir jalan, mudah dijangkau, dan dekat 

dengan pasar. Selain letaknya yang strategis, di BPRS Arta Leksana 

Wangon juga di desain sedemikian rupa agar nasabah merasa nyaman 

ketika berada di Bank. Untuk menambah kenyamanan nasabah, AC 

ruangan dihidupkan, ada juga air mineral yang disuguhkan untuk nasabah 

dan juga majalah untuk mengurangi kejenuhan nasabah dalam mengantri. 

Begitu juga Teller dan pegawai-pegawai lainnya yang menyambut 



 

 

nasabah dengan sapaan dan senyuman, pelayanan yang ramah dan baik 

tentunya menambah ketertarikan tersendiri bagi nasabah.  

BPRS Arta Leksana Wangon merupakan Bank yang 

pengelolaannya berdasarkan prinsip-prinsip syari’ah Islam. Meskipun 

dalam pengelolaanya menggunakan prinsip syari’ah tidak menutup 

kemungkinan bagi nasabah non muslim yang akan menabung atau 

mengajukan pembiayaan di BPRS Arta Leksana tersebut. Pada tahun 

2014 di BPRS Arta Leksana Wangon sendiri hanya ada 2 orang nasabah 

non muslim. Memang cukup sulit untuk meyakinkan orang non muslim 

untuk menabung atau mengajukan pembiayaan di Bank Islam, tetapi 

BPRS Arta Leksana tetap berusaha hingga pada Tahun 2015 ada sekitar 7 

orang yang menabung di BPRS Arta Leksana.
69

 

Dalam memasarkan produknya, BPRS Arta Leksana menerapkan 

strategi pemasaran yang sama kepada semua umat baik itu muslim 

maupun non muslim. Dan sebelum melakukan strategi pemasaran, BPRS 

Arta Leksana melakukan proses pengelompokan pasar terlebih dahulu. 

Dalam melakukan pengelempokan pasar BPRS Arta Leksana membagi 

kelompok pasar menjadi dua yaitu segmentasi berdasarkan Demografik 

dan Psikografik. Dimana dalam segmentasi Demografik salah satunya 

membagi pasar berdasarkan agama. Rata-rata nasabah non muslim yang 

menabung di BPRS Arta Leksana belum mengetahui betul tentang 

haramnya Riba. Sebagian dari nasabah non muslim masih menganggap 
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riba itu halal. Mereka menabung di BPRS Arta Leksana antara lain karena 

pelayanan yang prima, bebas biaya admin setiap bulannya, lokasi yang 

strategis dan tempat yang nyaman. Berbeda dengan umat muslim yang 

mengetahui haramnya riba, mereka memilih menabung di BPRS Arta 

Leksana karena mempertimbangkan halal haram dan khawatir akan 

adanya riba.
70

 Dan dalam hal ini, perlu adanya promosi yang optimal 

dengan cara memberikan infomasi tentang keuntungan yang diberikan 

bank syari’ah dan dampak negatif bila terjerat riba. 

Dan segmentasi berdasarkan pada psikografik salah satunya adalah 

kelas sosial. Kelas sosial ada kelas sosial atas, kelas sosial menengah dan 

kelas sosial bawah.  

Kemudian BPRS Arta Leksana membidik pasar sasaran dimana 

pasar yang dibidik adalah masyarakat kelas menengah dan masyarakat 

kelas bawah. Diantaranya para pedagang keliling maupun pedagang di 

kios-kios pasar. 

Selanjutnya strategi penempatan produk di benak nasabah, BPRS 

Arta Leksana dalam memasarkan produk tabungan wadi‟ah yaitu PAS 

Leksana, menjelaskan bahwa PAS Leksana yang berarti pada saat 

membutuhkan yang bisa diambil, pada saat di perlukan ada dan pada saat 

akan digunakan juga ada atau dalam bahasa jawanya: 
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“PAS lagi butuh ana, PAS lagi ana perlu ana, PAS lagi arep 

dienggo ana”
71

 

Strategi pemasaran yang diterapkan di BPRS Arta Leksana sendiri 

meliputi produk yang bervariasi, melakukan pelayanan prima, bagi hasil 

yang diberikan setiap bulannya dan tanpa potongan biaya administrasi 

setiap bulannya, menyediakan tempat yang nyaman untuk nasabah dan 

melakukan promosi. 

Produk-produk yang ditawarkan di BPRS Arta Leksana memang 

cukup banyak dan bervariasi, ada beberapa produk tabungan yang 

berbeda salah satunya produk tabungan SAMARA Leksana yaitu produk 

tabungan menggunakan akad mudharabah yang digunakan khusus untuk 

mempersiapkan pernikahan. Tetapi, dari sekian banyak produk yang 

ditawarkan kepada nasabah, produk tabungan PAS Leksana adalah 

produk yang paling banyak diminati. BPRS Arta Leksana memberikan 

nama produk yang singkat dan mudah diingat. Produk tabungan PAS 

Leksana menggunakan akad wadiah, dimana nasabah yang menabung 

bisa mengambil uang sewaktu mereka membutuhkan.
72

  

Seorang marketing di BPRS Arta Leksana dalam menjual produk-

produk perbankan tidak hanya menawarkan kepada calon nasabah tetapi 

seorang marketing yang menganggap nasabahnya sebagai mitra, 

melakukan silaturahmi dan mendengarkan apa sebenarnya yang 
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dibutuhkan oleh para calon nasabah dengan begitu seorang marketing bisa 

memberikan solusi dengan produk bank yang ada. Jadi seorang marketing 

tidak hanya semata-mata menjual produk ke pada calon nasabah. 

Mungkin calon nasabah tidak langsung tertarik dengan produk yang 

ditawarkan tetapi seorang marketing tidak menyerah dan tetap menjalin 

silaturahmi kepada mereka yang belum menjadi nasabah. Sama halnya 

yang dilakukan kepada nasabah non muslim, marketing memberikan 

solusi atas apa yang mereka butuhkan.
73

 

Nasabah non muslim cenderung lebih tertarik dengan biaya yang 

rendah dan keuntungan yang besar. Sebagian nasabah non muslim tidak 

mempermasalahkan halal haramnya akan Riba. Jadi marketing BPRS Arta 

Leksana dalam menawarkan produk cenderung lebih menonjolkan kepada 

strategi harga. Meskipun begitu, marketing BPRS Arta Leksana juga 

menjelaskan tentang haramnya Riba. Di BPRS Arta Leksana sendiri 

dalam produk tabungan PAS Leksana yang termasuk produk dari wadiah, 

mereka memberikan bonus setiap bulannya dan tanpa dipotong biaya 

administrasi setiap bulan.
74

 

BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon terletak di dalam 

pasar, dan dekat dengan pintu masuk pasar, lokasi yang strategis itu 

mempermudah nasabah. Selain lokasi, tempat yang nyaman dan aman 

juga diciptakan oleh BPRS Arta Leksana, penataan tempat duduk untuk 
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nasabah, dan untuk mengurangi kebosanan dalam mengantri biasanya 

BPRS Arta Leksana memutar musik-musik Islami. Di tempat parkir juga 

ada CCTV untuk keamanan parkir nasabah dan petugas bank. 

BPRS Arta Leksana juga melakukan promosi diantaranya melalui 

periklanan. Promosi melalui periklanan dilakukan dengan berbagai cara 

antara lain pemasangan billboard (papan nama) di jalan-jalan yang 

lokasinya strategis agar dapat dengan mudah dilihat oleh banyak orang; 

percetakan brosur yang kemudian disebarkan oleh marketing ke semua 

lini masyarakat; pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis dan 

mudah dilihat orang; melalui majalah; melalui koran; melalui bulletin. 

Kemudian melalui promosi penjualan dilakukan untuk menarik 

nasabah agar menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh bank 

yaitu dengan pemberian cendera mata atau hadiah berupa payung, mug, 

kaos, banner dan dompet yang diberikan kepada setiap nasabah yang 

melakukan pembukaan rekening dengan saldo tertentu.
75

 

Kemudian strategi yang dilakukan oleh pihak marketing BPRS 

Arta Leksana dalam menampung dana pihak ketiga adalah jemput bola. 

Jemput bola adalah strategi yang digunakan oleh BPRS Arta Leksana 

untuk memudahkan nasabah baik nasabah pembiayaan atau nasabah 

tabungan dalam melakukan transaksi dengan bank. Strategi ini sangat 

efektif bagi BPRS Arta Leksana Wangon, karena marketing bisa langsung 

menjemput atau mengantar uang kepada nasabah, jadi nasabah tidak harus 
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datang ke bank untuk menabung atau melakukan setoran pembiayaan. Ini 

salah satu yang menjadi daya tarik nasabah non muslim menabung di 

BPRS Arta Leksana Wangon. 

2. Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan PAS Leksana kepada 

Nasabah Non Muslim 

Kegiatan bagian marketing pada umumnya sama dengan yang 

dilakukan oleh perusahaan pada umumnya yaitu melaksanakan proses 

pemasaran diantaranya dengan melakukan identifikasi atau 

mengelompokan pasar yaitu calon nasabah yang membutuhkan, termasuk 

nasabah non muslim yang merupakan segmen pasar yang tidak 

memperhatikan halal haramnya tetapi hanya mementingkan keuntungan 

besar.
76

 Setelah itu pihak marketing akan terus berusaha untuk 

mengembangkan produk dan melakukan strategi membidik pasar sasaran 

serta menempatkan produk yang ditawarkan di benak nasabah  dan calon 

nasabahnya. 

Sama dengan pendapat Fajar Leksana dalam bukunya yang 

berjudul Manajemen Pemasaran Pendeketan Praktis yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam strategi pemasaran yaitu melalui tiga langkah utama 

yaitu Segmentasi, Targeting dan Positioning.
77

 

Dan sama juga dengan pendapat Kasmir dalam bukunya yang 

berjudul Pemasaran Bank dalam pembagian segmen pasar antara lain 
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segmentasi berdasarkan segmentasi Demografik dan Psikografik. 

Segmentasi berdasarkan Demografik maksudnya membagi pasar 

berdasarkan kriteria; umur, jenis kelamin, agama, pendapatan, pekerjaan, 

pendidikan. Dan segmentasi berdasarkan Psikografik membagi pasar 

berdasarkan kriteria; kelas sosial dan gaya hidup.
78

 

Nasabah non muslim yang kebanyakan beragama Kristen yang 

menabung di BPRS Arta Leksana karena mempertimbangkan harga, 

pelayanan dan kenyaman, mereka tidak terlalu mempermasalahkan halal 

haramnya riba. 

Di dalam Alkitab umat Kristiani memang tidak dijelaskan secara 

tersurat tentang Riba, tetapi sebagian dari umat Kristiani menganggap 

bahwa ayat berikut mengecam praktik pengambilan bunga, berikut 

ayatnya: 

“Dan jikalau kamu meminjamkan sesuatu kepada orang karena 

kamu berharap menerima sesuatu darinya, apakah jasamu? Orang-orang 

berdosapun meminjamkan kepada orang berdosa supaya mereka 

menerima kembali sama banyak. Tetapi kamu, kasihilah musuhmu dan 

berbuat baiklah kepada mereka dan pinjamkan dengan tidak 

mengharapkan balasan, maka upahmu akan besar dan kamu akan 

menjadi anak-anak Tuhan Yang Maha Tinggi sebab Ia baik terhadap 

orang-orang yang tidak tahu berterima kasih dan terhadap orang-orang 

yang jahat.” (Lukas 6:34-35) 

 

Berbeda dengan Al-Qur’an yang dengan jelas menerangkan tentang 

larangan riba: 

“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 

tinggalkan sisa-sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang 

yang beriman” (Q.S Al-Baqarah: 278) 
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Strategi produk yang dilakukan oleh BPRS Arta Leksana tidak 

hanya menjual produk agar produk tersebut terjual di pasar, tetapi 

marketing BPRS Arta Leksana harus bisa memberikan solusi atas apa 

yang sebenarnya dibutuhkan oleh para calon nasabah dan nasabahnya. 

Marketing funding biasanya mendatangi beberapa calon nasabah untuk 

silaturahmi dengan mendengarkan apa yang sebenarnya dibutuhkan calon 

nasabah tersebut. Kemudian marketing funding memberikan solusi atas 

kebutuhan calon nasabah tersebut dengan menawarkan produk-produk 

yang ada di Arta Leksana.  

Senada dengan pendapat Suharno dalam bukunya yang berjudul 

Marketing in Practice yang menjelaskan produk adalah kombinasi barang 

atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada pasar sasaran. Produk 

tidak saja barang atau jasa namun entitas lain seperti ide, organisasi, 

orang, tempat juga merupakan produk. Masing-masing jenis produk 

memiliki cara yang berbeda dalam pemasarannya. Pasar sasaran 

memandang produk baik adalah dari bagaimana produk memberikan 

solusi bagi kebutuhan dan keinginan konsumen.
79

 

Strategi promosi yang dilakukan di BPRS Arta Leksana untuk 

mencapai target diantaranya  melalui media cetak seperti memberikan 

brosur-brosur di acara tertentu, memasang banner, menerbitkan buletin, 

ataupun media elektronik dan internet, selain itu marketing BPRS Arta 

Leksana juga melakukan silaturahmi dan kunjungan kepada nasabah 
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dengan menerapkan sistem jemput bola dengan secara langsung 

mendatangi nasabah untuk melakukan pelayanan antar dan jemput 

tabungan. Tidak hanya menunggu nasabah datang ke bank untuk 

menggunakan produk dan jasa bank. 

Sesuai dengan pendapat Suharno dalam bukunya yang berjudul 

Marketing in Practice bahwa promosi merupakan aktivitas komunikasi 

pemasaran mengenai produk, dan mempersuasi pasar sasaran untuk 

membelinya. Aktifitas promosi banyak menyangkut bagaimana 

mengkomunikasikan dan mempersuasi pelanggan. Upaya ini dapat 

dijalankan dengan berbagai bentuk baik periklanan, promosi penjualan 

dan publisitas.
80

 

Muchdarsyah Sinungan dalam bukunya yang berjudul Strategi 

Manajemen Bank Menghadapi Tahun 2000 menjelaskan bahwa selain 

iklan, kunjungan adalah salah satu bentuk promosi yang efektif. 

Percakapan dengan nasabah dan calon nasabah sesungguhnya akan 

langsung berfokus pada tujuan spesifik sehingga bisa jauh lebih efektif 

untuk mencapai sasaran tertentu. Kunjungan sosial dapat membangun 

goodwill tertentu jika dilakukan di waktu yang tepat.
81

 

3. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Nasabah Non Muslim Menabung 

di BPRS Arta Leksana 

Memang di BPRS Arta Leksana Wangon sendiri tidak banyak 

nasabah non muslim yang menabung, tetapi dari tahun 2014 ada kenaikan 
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yang cukup besar mengingat di daerah pasar Wangon memang ada 

beberapa BMT dan bank lain. Ada alasan tersendiri nasabah non muslim 

lebih memilih menabung di BPRS Arta Leksana Wangon. Berikut 

beberapa faktor yang memengaruhi nasabah non muslim memilih 

menabung di BPRS Arta Leksana: 

a. Pelayanan Prima 

Pelayanan yang prima menjadi kunci utama dalam menarik 

masyarakat agar menjadi nasabah BPRS Arta Leksana baik dalam 

pendanaan maupun pembiayaan. Kenyamanan dan kepuasan nasabah 

terhadap pelayanan Bank membuat nasabah akan semakin percaya dan 

setia kepada bank pilihannya, bahkan kenyamanan dan kepuasan 

nasabah bisa menarik nasabah baru untuk menjadi nasabah BPRS Arta 

Leksana. 

Pelayanan yang ramah, cepat dan tanggap menjadi daya tarik 

tersendiri bagi nasabah non muslim untuk memilih menabung di 

perbankan. Walaupun biaya rendah tapi pelayanan kurang 

memuaskan, nasabahpun akan lari.
82

 

b. Harga yang Menarik 

Meskipun nasabah non muslim belum memahami betul apa 

perbedaan antara bunga dan bagi hasil tetapi nasabah non muslim 

merasa lebih diuntungkan dalam menabung di Bank Syari’ah terutama 

menabung di BPRS Arta Leksana yang setiap bulannya tidak ada 
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potongan untuk biaya administrasi, dan juga menerima bonus setiap 

bulannya, hal tersebut menjadi daya tarik tersendiri bagi nasabah non 

muslim untuk menabung di BPRS Arta Leksana.
83

 

c. Strategi Lokasi yang Strategis dan Tempat yang Nyaman 

BPRS Arta Leksana terletak ditempat yang strategis tepatnya 

di lingkungan pasar yang hanya ada BMT-BMT dan belum terdapat 

BPRS. Di lingkungan pasar tersebut lebih menguntungkan bagi BPRS 

Arta Leksana sendiri karena di pasar sendiri banyak penjual yang 

setiap hari mendapatkan uang, dengan begitu marketing bisa 

menerapkan strategi jemput bola. 

Nasabah non muslim juga berpendapat bahwa lokasi strategis 

merupakan salah satu faktor penting, jika membutuhkan uang tidak 

perlu terlalu jauh. Dan masih bisa menabung sendiri karena tempat 

yang dekat jika marketing sedang berhalangan. Selain itu desain dan 

kenyamanan tempat juga berpengaruh bagi nasabah non muslim.
84
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BAB IV 

BAB IV KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan mengenai strategi 

pemasaran produk tabungan PAS Leksana kepada nasabah non muslim di 

BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon dapat disimpulkan sebagai 

berikut : 

1. Dalam memasarkan produknya, BPRS Arta Leksana menerapkan strategi 

pemasaran yang sama kepada semua umat baik itu muslim maupun non 

muslim. Dan sebelum melakukan strategi pemasaran yang dijalankan 

BPRS Arta Leksana Kantor Cabang Wangon menerapkan pengelompokan 

pasar yang mana membagi segmen menjadi segmentasi demografik dan 

psikografik, kemudian membidik pasar sasaran yaitu masyarakat kelas 

menengah dan masyarakat bawah; pedagang keliling maupun pedagang di 

kio-kios pasar, kemudian menempatkan produk di benak nasabah dengan 

produk PAS Leksana. Kemudian baru marketing melakukan startegi 

pemasaran antara lain: 1) Menawarkan produk kepada nasabah tetapi juga 

memberikan solusi atas apa yang dibutuhkan oleh nasabah. 2) strategi 

harga, nasabah non muslim lebih tertarik menabung di BPRS Arta Leksana 

karena dengan akad wadiah mereka bisa mendapatkan bonus setiap 

bulannya dan tanpa potongan administrasi setiap bulannya. 3) Lokasi yang 

strategis dan tempat yang nyaman juga diterapkan di BPRS Arta Leksana. 



 

 

4) menawarkan melalui iklan dalam bentuk papan nama, brosur, bulletin 

dsb; promosi penjualan dengan memberikan hadiah berupa payung, mug 

dsb; kemudian marketing BPRS Arta Leksana melakukan silaturahmi dan 

kunjungan kepada nasabah dengan menerapkan strategi jemput bola yang 

mengantar atau menjeput uang nasabah jadi nasabah tidak perlu repot untuk 

pergi ke bank. 

2. Faktor-faktor yang memengaruhi nasabah non muslim dalam menabung di 

BPRS Arta Leksana antara lain: 1) pelayanan prima, pelayanan merupakan 

poin penting bagi nasabah non muslim karena mereka merasa dirugikan 

jika mereka tidak dilayani dengan baik; 2) harga yang menarik, di BPRS 

Arta Leksana sendiri setiap bulannya tidak memotong biaya administrasi 

dan selalu mendapatkan bonus setiap bulan itu menjadi salah satu 

ketertarikan tersendiri bagi nasabah non muslim karena mereka belum 

terlalu mempermasalahkan adanya Riba; 3) Lokasi yang strategis dan lay 

out yang nyaman, lokasi yang strategis berada di pasar dan tempat yang 

nyaman dan fasilitas-fasilitas yang lengkap. 

 

 

 

B. Saran 

Dari uraian yang penyusun sampaikan pada tugas akhir ini, maka 

penyusun menyampaikan beberapa saran yang semoga bermanfaat. Saran 

tersebut adalah sebagai berikut : 



 

 

a. Lebih meningkatkan kegiatan promosi agar lebih banyak lagi  nasabah 

non muslim yang menabung di BPRS Arta Leksana. 

b. Dan dalam melakukan kegiatan promosi juga harus lebih menjelaskan 

lagi khususnya kepada nasabah maupun calon nasabah non muslim 

tentang haramnya Riba. 
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