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ABSTRAK 

 

Upaya BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam Meningkatkan Minat Nasabah 

Terhadap Produk Deposito Mudharabah 

oleh Sabran Wira Buana, NIM.1316140457 

Tujuan penelitian ini adalah (1) Untuk mendeskripsikan upaya yang 

dilakukan pihak BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat 

nasabah terhadap produk deposito mudharabah. (2) Untuk mengetahui serta 

menganalisis kendala BRI Syariah dalam meningkatkan minat nasabah terhadap 

produk deposito mudharabah. Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan 

(field research) yang bersifat deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Data yang 

digunakan adalah data primer dan data skunder. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan adalah wawancara, observasi, kepustakaan serta dokumentasi sesuai 

dengan masalah yang diteliti. Dari hasil penelitian ditemukan bahwa: (1) Upaya 

yang dilakukan pihak BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat 

nasabah terhadap penggunaan produk deposito mudharabah adalah menginovasi 

produk, melakukan sosialisasi ke pihak-pihak tertentu, menjalin ikatan kerja sama 

dengan rekanan, menjaga reputasi bank, dan meningkatkan pelayanan. (2) kendala 

yang dihadapi BRI Syariah Cabang Bengkulu adalah persaingan produk dengan 

bank lain, jumlah kantor cabang dan pembantu yang masih sedikit, pengetahuan 

nasabah yang masih kurang terhadap deposito mudharabah, dan SDI (Sumber 

Daya Insani) yang masih kurang terutama dibagian funding deposito mudharabah.  

 

Kata Kunci: Upaya, Minat Nasabah, Produk Deposito Mudharabah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

  Bank syariah adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya 

memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu-lintas pembayaran 

serta peredaran uang yang pengoperasiannya disesuaikan dengan prinsip sesuai 

syariat Islam. 1  Bank dianggap sebagai suatu lembaga keuangan yang aman 

dalam melakukan berbagai macam aktivitas keuangan. Aktivitas keuangan 

yang sering dilakukan masyarakat di negara maju antara lain aktivitas 

penyimpanan dana, investasi, pengiriman uang dari satu tempat ke tempat lain 

dengan cepat dan aman, serta aktivitas keuangan lainnya.  

 Bank  merupakan suatu lembaga keuangan yang mempunyai peran 

penting dalam mendorong pertumbuhan perekonomian suatu negara, bahkan 

pertumbuhan bank disuatu negara dipakai sebagai ukuran pertumbuhan 

perekonomian negara tersebut. 2  Bank syariah adalah bank yang beroperasi 

tanpa bunga.3 Bank syariah memiliki struktur organisasi yang sama dengan 

Bank konvensional misalnya dalam hal komisaris dan direksi. Tetapi yang 

                                                           
1
 Sumar‟in, Konsep Kelembagaan Keuangan Bank Syariah, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 

2011), h. 40 
2
 Ismail, Manajemen Perbankan dari Teori Menuju Aplikasi, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 

1 
3
 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2014), h. 2 
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membedakan Bank syariah dengan konvensional yaitu Bank syariah memiliki 

Dewan Pengawas Syariah.4 

  Secara umum kegiatan bank meliputi kegiatan-kegiatan usaha secara 

konvensional dan berdasarkan prinsip syariah yang kegiatannya memberikan 

jasa lalu lintas pembayaran. seperti penghimpunan dana (funding), 

menyalurkan dana (landing), dan memberikan jasa-jasa bank lainnya 

(services). 5  Bank syariah merupakan bank yang kegiatan pokoknya 

memberikan jasa dan kredit dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang 

yang disesuaikan dengan prinsip syariat Islam. 6  Dalam kegiatannya tidak 

memberlakukan bunga, maupun tidak membayar bunga kepada nasabah. 

Imbalan yang diterima oleh bank syariah, maupun yang dibayarkan kepada 

nasabah tergantung dari akad dan perjanjian nasabah dengan bank. Perjanjian 

tersebut didasarkan pada hukum syariah baik perjanjian maupun 

penyalurannya.  

  Undang-Undang Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008 menyatakan 

bahwa perbankan syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang 

Bank Syariah dan Unit Usaha Syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan 

usaha, serta cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya. Seiring 

perkembangan bank syariah yang berkembang semakin pesat, maka bank 

syariah haruslah inovatif dalam mengembangkan produknya agar dapat 

memenuhi kebutuhan, menciptakan kepuasan, dan memberikan pelayanan 

                                                           
4
 Adiwarman A. Karim, Bank Syariah dari Teori ke Praktik, (Jakarta: Gema Insani Press, 

2001), h. 30 
5
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004), h. 16 

6
 Nurul Hak, Ekonomi Islam Hukum Bisnis Syari’ah, (Yogyakarta: Teras, 2011), h. 9 
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yang baik bagi nasabah. Menurut jenisnya bank terdiri atas Bank umum dan 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Beberapa contohnya antara lain BRI 

Syariah, Bank Muamalat, BNI Syariah, dan lain-lain. 7  Kualitas produk 

memberikan dorongan kepada nasabah untuk menjalin ikatan dengan bank.   

 PT. Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu berdiri pada 

tanggal 27 November 2011. PT. Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang 

Bengkulu terdiri dari satu cabang yang terletak di Jl. S. Parman, No. 51 A-B 

kota Bengkulu dan 2 UMS yaitu UMS Panorama dan Pasar Minggu. Seiring 

berjalannya waktu sekarang berjumlah 8 unit dan satu KCP (Kantor Cabang 

Pembantu), Unit tersebut antara lain Outlet Kepahyang, Outlet Argamakmur, 

Outlet Pagar Dewa, Outlet Seluma, Pasar Minggu, UMS (Unit Mikro Syariah) 

Bengkulu dan Panorama 1, Outlet Panorama 2. sedangkan KCP nya adalah 

KCP Panorama yang terletak di Jl. Salak No. 80.  

 Dalam mengoptimalkan penghimpunan dananya, BRI Syariah 

mengeluarkan beberapa produk yang bisa dipilih oleh nasabah sesuai dengan 

apa yang mereka inginkan. Produk penghimpunan dana meliputi Tabungan 

FAEDAH (Fasilitas Serba Mudah), Tabungan impian, Tabungan haji, 

Tabungan simpanan pelajar, Giro dan Deposito Mudharabah. Dalam 

perkembangannya deposito tampaknya lebih menarik bagi nasabah, karena 

sistemnya bagi hasil yang dapat menarik keuntungan bagi nasabah dan bank. 

 Adanya peningkatan jumlah bank-bank syariah menyebabkan 

persaingan semakin kuat dan masalah yang dihadapi semakin luas. Dari 

                                                           
7
 Ismail, Manajemen Perbankan dari Teori Menuju Aplikasi, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 

20 
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masalah tersebut maka untuk mempertahankan daya serap dana pihak ketiga 

yang berasal dari masyarakat, maka pihak perbankan harus menciptakan 

pelayanan yang terbaik bagi para nasabahnya. Salah satunya memberikan 

kualitas produk yang baik dalam hal penghimpunan dana maupun dalam 

penyaluran dana.  

  Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu merupakan 

salah satu Bank yang memiliki produk penghimpunan dana yaitu deposito 

mudharabah. Nasabah yang menggunakan produk deposito mudharabah 

mengalami peningkatan setiap tahunnya namun juga mengalami penurunan 

jumlah nasabah yang menggunakan produk ini. 8  Berikut ini adalah data 

nasabah yang menjadi nasabah produk deposito mudharabah di Bank Rakyat 

Indonesia Syariah Cabang Bengkulu. 

Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Deposito BRI Syariah KC Bengkulu 

 

No Tahun Jumlah Nasabah Deposito mudharabah 

1 2015 43 Nasabah 

2 2016 35 Nasabah 

3 2017  38 Nasabah 

Sumber: BRI Syariah KC Bengkulu 

 Berdasarkan tabel di atas, bahwa peningkatan minat nasabah 

menggunakan produk deposito masih kurang. Pada tahun  2015 nasabah 

berjumlah 43 orang, kemudian pada tahun 2016 menurun 35 orang yang 

artinya tahun berikutnya berkurang 8 orang. Dan pada tahun 2017 sampai 

                                                           
8
 Yulan, Back Office, Wawancara pada tanggal 22 Mei 2017 
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dengan bulan Juni 38 orang dengan penambahan nasabah 3 orang dari tahun 

sebelumnya.  

 Pernyataan di atas menunjukkan bahwa minat nasabah masih kurang 

terhadap produk ini. Dikarenakan peningkatan minat nasabah yang 

menggunakan masih sedikit dan terjadinya penurunan pada tahun 2016. 

Peneliti melakukan observasi awal bahwa jumlah nasabah deposito 

mudharabah mengalami penurunan dan peningkatan namun masih sedikit. 

 Salah satu upaya yang dilakukan Bank Rakyat Indonesia Syariah 

Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat nasabah terhadap produk 

deposito mudharabah ini yaitu pihak bank melakukan pendekatan kepada 

nasabah yang mempunyai saldo tabungan besar, dengan nisbah keuntungan 

yang akan diperoleh.9 Upaya yang dilakukan menawarkan produk atau jasa 

yang bertujuan menarik minat konsumen untuk mengkonsumsinya. 

 Walaupun telah dilakukannya suatu upaya, minat deposito masih 

sedikit. Pihak bank harusnya bisa melakukan peningkatan minat nasabah 

deposito yang lebih meningkat dalam memilih produk ini dengan upaya yang 

lebih lanjut, dan tentu ada sebuah kendala sehingga peminat produk ini 

mengalami penurunan dibanding produk lain. Karena produk deposito 

merupakan produk unggulan dan lebih menguntungkan dibandingkan produk 

penghimpunan dana lainnya. Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas, 

maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut mengenai 

                                                           
9
  Sarah Handika, Operational Manager, Wawancara pada tanggal 23 Mei 2017 
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“Upaya BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam Meningkatkan Minat 

Nasabah terhadap Produk Deposito Mudharabah”. 

B. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana upaya BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan 

minat nasabah terhadap produk deposito mudharabah? 

2. Apa sajakah kendala BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan 

minat nasabah terhadap Produk deposito mudharabah? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mendeskripsikan upaya yang dilakukan pihak Bank Rakyat Indonesia 

Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat nasabah terhadap 

produk deposito mudharabah. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis kendala Bank Rakyat Indonesia 

Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat nasabah terhadap 

produk deposito mudharabah. 

D. Kegunaan Penelitian 

1. Kegunaan Teoritis  

 Penelitian ini diharapkan dapat menjadi literatur untuk penelitian 

lanjutan dan diharapkan dapat bermanfaat secara teori dan aplikasi terhadap 

pengembangan ilmu ekonomi Islam dibidang perbankan syariah. Khususnya 

mengenai pemahaman, pengetahuan tentang upaya BRI Syariah Cabang 
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Bengkulu dalam meningkatkan minat nasabah terhadap produk deposito 

mudharabah. 

2. Kegunaan Praktis.  

a. Peneliti  

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat menjadi bahan rujukan 

yang akan meneliti tentang upaya BRI Syariah Cabang Bengkulu Dalam 

meningkatkan minat nasabah terhadap produk deposito mudharabah. 

b. Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu masukan  

atau sumbangan pemikiran bagi Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang 

Bengkulu tentang upaya dalam meningkatkan minat nasabah terhadap 

produk deposito mudharabah yang maksimal. Supaya lebih 

meningkatkan kualitas produk dan pelayanannya. Sebagai bahan 

pertimbangan bagi konsumen atau nasabah perbankan syariah dalam 

menggunakan produk dan jasa pelayanan yang ditawarkan oleh bank 

Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu dalam memenuhi 

kepuasannya.  

c. Pemerintah  

  Pemerintah diharapkan dapat lebih memperhatikan dalam 

melakukan pengawasan terhadap perbankan syariah mengenai kualitas 

produk dan pelayanan yang ditawarkan, sehingga produk ataupun jasa 

yang ditawarkan perbankan syariah sudah sesuai dengan prinsip-prinsip 

syariah. 

7 
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d. Masyarakat 

  Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan 

pertimbangan bagi masyarakat yang ingin menggunakan produk dan 

fasilitas layanan yang ditawarkan oleh Bank Rakyat Indonesia Syariah. 

E. Penelitian Terdahulu 

 Nyi Ayu Putri, 2015. “Upaya Bank Syariah Mandiri dalam 

Meningkatkan Volume  Dana Deposito Mudharabah”. Jenis penelitian ini 

adalah kualitatif deskriftif. Data didapatkan melalui wawancara. Masalahnya 

kurangnya jumlah dana deposito yang perlu ditingkatkan. Hasil dari penelitian 

ini adalah pihak Bank Syariah Mandiri harus lebih mempromosikan produk 

dengan cara yang inovatif.10 Perbedaan dengan penelitian penulis adalah latar 

masalah penelitian ini membahas dana deposito yang selalu menurun. 

sedangkan penelitian yang dibahas peneliti mengkaji lebih jauh mengenai 

minat nasabah terhadap deposito mudharabah serta upaya yang dilakukan 

pihak bank dan kendala-kendala yang dialami oleh pihak bank. Sedangkan 

penelitian ini hanya membahas upaya pihak bank saja yang belum diterapkan. 

objek penelitian, masalah, dan fokus penelitian hanya pada nasabah deposito 

saja sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti meneliti nasabah, calon 

nasabah, dan nasabah potensial. Persamaannya adalah pendekatan kualitatif 

dan meneliti tentang deposito Mudharabah.  
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 Nyi Ayu Putri, Upaya Bank Syariah Mandiri dalam Meningkatkan Volume Dana 

Deposito Mudharabah, (Skripsi: Fakultas Syariah dan Ekonomi Islam Institut Agama Islam 

Negeri Bengkulu, 2015), h. 62 
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 Dini Restu Sabistari, 2010. “Strategi Pengembangan Pola Investasi 

Mudharabah Dalam Meningkatkan Pendapatan BNI Syariah”. Jenis penelitian 

ini adalah kualitatif dengan metode deskriptif. Kurangnya tingkat bagi hasil 

investasi pada produk. Hasil penelitian ini adalah pola investasi harus sering 

dilakukannya promosi dan tingkat bagi hasil harus ditingkatkan agar bisa 

bersaing dengan bank-bank lain. Kemudian sebagai pembiayaan yang 

berpengaruh positif terhadap jumlah pendapatan yang diperoleh dari 

pembiayaan itu11. Perbedaan penelitian dengan penulis adalah fokus penelitian 

yang membahas pembiayaan sedangkan penulis membahas penghimpunan 

dana pihak ketiga, dan objek penelitian. Persamaan dengan dengan penelitian 

penulis adalah jenis penelitian dan metode penelitian, dan membahas 

mudharabah. 

 Jurnal internasional yang ditulis oleh Rusni BT Hasan dan Shafi‟i 

Abdul Azeez Bello‟. Penelitian ini dilakukan pada tahun 2014. Di Malaysia. 

Dengan judul “The Concept of Mudharabah Investment Deposits”. Tujuan 

penelitiannya adalah untuk menganalisis cadangan investasi mudharabah, 

penelitian ini untuk mengetahui karakteristik investasi mudharabah secara 

lebih dalam mulai dari akad samapai prosedurnya. Hasil penelitian ini adalah 

deposit mudharabah dan kategori utamanya terutama diperjelas. Juga, kondisi elemen 

esensial mudharabah dan perhitungan kata keuntungan diperoleh, penjelasan jaminan 
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 Dini Restu Syabistari, Strategi Pengembangan Pola Investasi Mudharabah Dalam 

Meningkatkan Pendapatan BNI Syariah, (Skripsi: Fakultas Syariah Dan Hukum UIN Syarif 

Hidayatullah, Jakarta, 2010), h. 82 
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kembali di mudharabah. biaya administrasi, biaya operasional, serta perbedaan antara 

mudharabah dan musyarakah segera tercerahkan disimpulkan dengan hasil.
12

 

 Perbedaan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah variabel 

dan fokus penelitian, peneliti meneliti masalah minat nasabah menggunakan deposito 

mudharabah, sedangkan jurnal ini menggunakan variabel penelitian yang  meneliti 

dan menganalisis konsef investasi mudharabah dan klasifikasinya secara menyeluruh. 

Objek penelitian, dan masalah yang diteliti berbeda. Sedangkan persamaannya adalah 

variabel yang diteliti sama-sama meneliti tentang investasi mudharabah atau deposito 

mudharabah. 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

 Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan (field 

research) yang bersifat deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Menurut 

Soejono Soekarno penelitian deskriptif yaitu apa yang dinyatakan oleh 

responden secara tertulis atau lisan, dan perilaku nyata. 13  Pendekatan 

deskriptif yang berusaha mendeskripsikan dan menginterprestasikan 

sesuatu, misalnya kondisi atau hubungan yang ada, pendapat yang 

berkembang, proses yang sedang berlangsung, akibat atau efek yang terjadi, 

atau kecenderungan yang tengah berlangsung.14 
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  Rusni BT Hasan dan Shafi‟i Abdul Azeez Bello, International Islamic University 

malaysia, “The Concept of Mudharabah Investment Deposits”, International journal of bussines 

management and research (IJBMR), Vol.4, Issue 2, April 2014, h. 81-82 
13

 Soejono Soekarno, Pengantar Penelitian Hukum, (Jakarta: Universitas Indonesia, 

2000), h. 32 
14

 Syaodih Sukmadinata, Metode Penelitian Pendidikan, (Jakarta: Rosda, 2006), h. 72 
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2. Waktu dan Lokasi Penelitian  

 Penelitian ini dilakukan selama 3 bulan terhitung dari bulan Mei 

sampai bulan Agustus tahun 2017. Penelitian ini dilakukan di Bank Rakyat 

Indonesia Syariah Cabang Bengkulu di Jl. S. Parman No. 51 A-B Kelurahan 

Kebun Kenanga Kec. Ratu Agung Kota Bengkulu. Alasan memilih tempat 

penelitian ini dikarenakan selama penulis melakukan obsrvasi awal 

menemukan permasalahan mengenai kurangnya minat nasabah terhadap 

produk deposito. 

3. Informan Penelitian 

 Informan penelitian ini menggunakan model Purposive sampling. 

Informan pada penelitian ini yaitu Operational Manager, Costumer Service, 

marketing, dan nasabah Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu. 

4. Sumber dan Teknik Pengumpulan data 

a) Sumber Data  

1) Data Primer, data primer dalam penelitian ini diperoleh dari 

wawancara langsung dengan Informan pada penelitian ini yaitu  

Operational Manager, Costumer Service, marketing dan nasabah 

Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu.  

2) Data Skunder, data skunder dalam penelitian ini diperoleh secara tidak 

langsung melalui literatur yang berasal dari media, yang berupa 

dokumen-dokumen, buku, skripsi sebelumnya, jurnal, dan yang 

berkaitan dengan penelitian yang akan diteliti.  

 

11 



12 
 

b) Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

 Pada penelitian ini penulis melakukan pengamatan langsung 

dengan datang ke lokasi penelitian yaitu di Bank Rakyat Indonesia 

Syariah Cabang Bengkulu.  

2. Wawancara 

 Pada penelitian ini penulis melakukan wawancara bebas 

terpimpin, dengan menggunakan pedoman wawancara. Wawancara 

bebas terpimpin, peneliti membuat pokok-pokok masalah yang akan 

diteliti, selanjutnya dalam proses wawancara berlangsung mengikuti 

situasi, peneliti harus pandai mengarahkan yang diwawancarai 

apabila ternyata ia menyimpang. Pedoman interview berfungsi 

sebagai pengendali jangan sampai proses wawancara kehilangan 

arah. 15  Pada proses wawancara peneliti menggunakan pedoman 

wawancara penulis mengajukan pertanyaan tentang strategi BRI 

Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan minat nasabah 

menggunakan produk deposito mudharabah. Peneliti mewawancarai 

Operational Manager, Costumer Service,marketing dan nasabah 

Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu.  

3. Kepustakaan 

  Studi kepustakaan digunakan untuk melakukan pengumpulan 

data dengan cara mengadakan studi penelaahan terhadap buku-buku 
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 Cholid Narbuko dan Abu Achmadi, Metode Penelitian, (Jakarta: PT. Bumi Askara, 

2009), h. 85 
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pemasaran, piqh mudharabah, dan buku yang berisi kajian teori 

tentang minat nasabah yang ada hubungannya dengan masalah 

penelitian. Studi kepustakaan dalam penelitian ini adalah 

mengumpulkan data dari buku dan sumber-sumber yang sudah 

ditentukan. 

4. Dokumentasi 

 Dokumentasi digunakan untuk mendapatkan data-data 

pelengkap yang diperlukan didalam penelitian.16 peneliti mengambil 

beberapa dokumen  seperti profil, brosur, struktur organisasi, agenda 

laporan, dan foto-foto saat melakukan wawancara dengan informan 

penelitian. 

5. Teknik Analisis Data 

 Setelah data yang diperoleh dari lapangan melalui wawancara 

(interview) dengan informan penelitian. Data dikumpulkan kemudian 

dianalisis menggunakan metode deskriptif kualitatif (bentuk uraian-uraian 

terhadap subjek yang diamati) selanjutnya pembahasan disimpulkan secara 

deduktif yaitu menarik kesimpulan dari pertanyaan yang bersifat umum 

menuju pertanyaan yang bersifat khusus. Tujuan utamanya adalah untuk 

memecahkan masalah.17 

a. Reduksi data 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2014, h. 210 
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 Mudrajat Kuncoro, Metode Riset Untuk Bisnis dan Ekonomi, (Jakarta:: Erlangga, 

2013), h. 191 
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 Reduksi data merupakan bentuk analisis yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu, dan 

mengorganisasikan data sedemikian rupa sehingga kesimpulan akhir 

dapat diambil. 18  Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti 

untuk melakukan pengumpulan data.  

b. Display data 

 Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplay data. Dalam penelitian kualitatif penyajian data bisa 

dilakukan dalam bentuk uaraian singkat, bagan, hubungan antara, 

kategori, dan sejenisnya.  

c. Verification  

 Penarikan kesimpulan dan verifikasi data dapat menjawab 

rumusan masalah, temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu 

objek yang sebelumnya tidak jelas sehingga setelah diteliti menjadi lebih 

jelas argumentatif.19 Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat 

sementara dan akan berubah seiring penelitian berlangsung dengan 

didukung bukti-bukti yang ada pada tahapan pengumpulan data 

berikutnya.20 
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 Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis dan Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka 

Baru Press, 2015), h. 34 
19

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2014), h. 253 
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 Pada penelitian ini data mengenai upaya yang dilakukan BRI 

Syariah dalam meningkatkan minat deposito mudharabah cukup banyak, 

untuk itu dipilih secara rinci yang menurut peneliti lebih jelas. Setelah itu 

data disajikan dalam bentuk uraian singkat agar mudah dipahami, dan 

data mengenai apa saja yang dilakukan pihak bank dalam meningkatkan 

minat nasabah serta apa saja yang menyebabkan kendala-kendala yang 

ada. Setelah semuanya jelas dan rinci, kemudian di tarik kesimpulan 

akhir yang menggambarkan jawaban dari rumusan masalah yang akan 

diteliti. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

A. Upaya 

1. Pengertian Upaya 

Setiap pelaku usaha atau produsen, atau penjual mempunyai 

kepentingan agar produknya sampai dengan cepat, lancar dan aman 

ketangan konsumen dan atau pengguna akhir. Sebaliknya setiap konsumen 

menginginkan agar setiap produk yang dibutuhkan dan diinginkan dapat 

diperoleh dengan cepat, mudah dan lancar. Dengan demikian sejatinya 

antara pelaku usaha-usaha, atau produsen selaku pembuat produk, atau dan 

konsumen selaku pengguna atau pemakai produk mempunyai kebutuhan 

dan keinginan yang sama, namun keduanya berada pada dua kutub yang 

berbeda. Maka untuk mencapai tujuan tersebut para pelaku usaha ataupun 

perusahaan melakukan berbagai upaya agar hal tersebut dapat dicapai secara 

efektif dan efisien. Inilah upaya para pemasar perusahaan untuk 

mewujudkan tujuan tersebut.21 

Upaya menurut KBBI (Kamus Besar Bahasa Indonesia) diartikan 

sebagai usaha kegiatan yang mengarahkan pada suatu tujuan. Upaya juga 

berarti usaha, akal, ikhtiar untuk mencapai suatu maksud, memecahkan 
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persoalan mencari jalan keluar. 22  Dengan demikian maka pada dasarnya 

upaya para pemasar tidak lain adalah strategi pemasaran yang dijalankan 

setiap organisasi usaha. Hal ini sejalan dengan pendapat pakar pemasaran 

yang menyatakan bahwa, strategi pemasaran merupakan rencana, 

implementasi dan pengendalian kegiatan yang bertujuan untuk 

mempengaruhi pertukaran guna mencapai sasaran-sasaran organisasi.23 

Selanjutnya ditambahkan bahwa strategi pemasaran perusahaan 

ditujukan untuk mempengaruhi konsumen, namun hal yang sebaliknya juga 

terjadi, yakni perilaku konsumen mempengaruhi strategi pemasaran. Sangat 

sederhana dinyatakan bahwa memahami perilaku konsumen merupakan 

langkah yang tepat, konsep dasar pemasaran menyatakan bahwa perusahaan 

dibentuk untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Seberapa jauh tingkat 

kebutuhan ini dapat dipenuhi sebanding dengan tingkat para pemasar 

memahami perilaku orang atau perilaku organisasi yang akan membeli dan 

menggunakan produk atau jasa yang akan mereka tawarkan, dan mereka 

berusaha agar barang atau jasa ini lebih baik dari barang atau jasa yang 

ditawarkan pesaing.24 
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 Tim Penyusun Pusat Kamus, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (jakarta: Balai Pustaka, 

2007), h. 267 
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Berikut ini beberapa tujuan perusahaan dalam upaya melakukan 

kegiatan pemasaran, antara lain;25 

a. Dalam rangka memenuhi kebutuhan pelanggan akan suatu produk 

maupun jasa. 

b. Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk 

atau jasa. 

c. Dalam rangka memberikan kepuasan maksimal mungkin terhadap 

pelanggannya. 

d. Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba. 

e. Dalam rangka ingin menguasai pasar dan mengahadapi pesaing. 

f. Dalam rangka memperbesar kegiatan usaha. 

Bagi dunia perbankan yang merupakan badan usaha yang 

berorientasi profit, pemasaran sudah merupakan suatu kebutuhan utama dan 

sudah merupakan suatu keharusan untuk dijalankan. Tanpa kegiatan 

pemasaran jangan diharapkan kebutuhan pelanggannya akan terpenuhi.26 

2. Pemasaran  

  Philip kotler mendefinisikan pemasaran adalah suatu proses sosial 

dan manajerial dengan mana individu dan kelompok memperoleh apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta 

mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.27 
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 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2008), h. 52 
26

 Kasimir, pemasaran Bank . . . , h. 52 
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Dari pengertian diatas dapat diuraikan bahwa pemasaran 

merupakan upaya atau usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

para nasabahnya terhadap produk dan jasa. Berikut ini merupakan tujuan 

dari pemasaran adalah;28 

a. Memaksimalkan konsumsi, atau memudahkan dan merangsang 

konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli produk yang 

ditawarkan bank secara berulang-ulang. 

b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak 

pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan kepada 

nasabah lainnya melalui ceritanya (getuk tular). 

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 efisien 

3. Konsep-KonsepPemasaran 

a. Konsep produksi 

 Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai 

produk yang tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh 
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karenanya manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi 

produksi dan efisiensi distribusi.29 

b. Konsep produk 

 Konsep produk berpegang teguh bahwa konsumen akan 

menyenangi produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling baik 

serta memiliki keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu, 

perusahaan harus mencurahkan upaya terus-menerus dalam perbaikan 

produk. Konsef ini menimbulkan adanya marketing nyopia 

(pemandangan yang dangkal terhadap pemasaran). Secara umum konsef 

produk menekankan pada kualitas, penampilan, dan ciri-ciri yang 

terbaik.30 

c. Konsep penjualan 

 Perusahaan harus menalankan usaha-usaha promosi dan 

penjualan dalam rangka mempengaruhi konsumen. Dalam konsef ini 

kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif melalui usaha-usaha 

promosi yang gencar.  

d. Konsep pemasaran 

 Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai 

sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan 

pasar sasaran. Menurut Philif Kotler dalam Kasmir menyatakan konsep 

ini menekankan ke dalam beberapa pengertian bahwa: 
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1) Menemukan keinginan pelanggan dan berusaha untuk memenuhi 

keinginan tersebut. 

2) Membuat apa yang dapat dijual, dari pada menjual apa yang dibuat. 

3) Cintailah pelanggan 

4) Andalah yang menentukan 

5) Berhenti memasarkan produk yang dapat anda buat dan mencoba 

membuat produk yang dapat anda jual. 31 

e. Konsep pemasaran kemasyarakatan 

 Konsep ini menyatakan bahwa tugas perusahaan adalah 

menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar sasaran dan 

memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien 

dibandingkan para pesaing. 

4. Strategi Pemasaran 

Berikut ini merupakan upaya yang dilakukan pihak organisasi atau 

perusahaan dalam pemasaran untuk mencapai tujuannya dengan melalui 

berbagai strategi pemasaran atara lain; 

a. Marketing mix  

 Markering mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan 

berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan 

menggunakan strategi ini dalam mencapai sasarannya. Pengguna bauran 

pemasaran dilakukan sesuai dengan konsef-konsef kebutuhan bank. Ada 

4 konsef bauran pemasaran yaitu product, place, price, promotion.  
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dalam memenangkan persaingan pihak perusahaan harus menyediakan 

kualitas jasa yang ditawarkan.  

 Produk merupakan sesuatu yang sangat mempengaruhi dan 

berhubungan dengan kebutuhan pelanggan dan keinginanya. Karena, 

suatu produk yang memberikan manfaat baik dalam hal memenuhi 

kebutuhan sehari-hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh konsumen. 

Strategi produk diluncurkan dengan mengembangkan suatu produk 

dengan berbagai cara untuk menarik minat pelanggan.32 

b. Harga 

 Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam 

kegiatan pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 

mengingat harga menentukan laku atau tidaknya suatu produk dan jasa 

perbankan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap 

produk yang ditawarkan nanti. Harga bagi bank syariah merupakan bagi 

hasil.  

Tujuan dalam menentukan harga adalah untuk bertahan hidup, 

untuk memaksimalkan laba, untuk memperbesar market share mutu 

produk, dan karena pesaing.33 

c. Lokasi dan layout 

Penentuan lokasi bank merupakan kebijakan yang sangat penting. 

Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan 

nasabah untuk berurusan dengan bank. Disamping lokasi yang strategis, 
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hal lain yang uga mendukung lokasi tersebut adalah layout gedung dan 

ruangan yang baik dari bank itu sendiri. Penetapan layout yang benar 

akan  menambah  kenyamanan nasabah dalam berhubungan baik dengan 

bank, sehingga nasabah semakin loyal dengan bank itu sendiri.34 

d. Promosi 

 Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 

Kegiatan ini merupakan sama pentingnya dengan ketiga kegiatan diatas, 

baik produk, harga, dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap bank ingin 

mempromosikan produk dan jasanya baik secara langsung maupun tidak 

langsung. Tanpa promosi jangan harap nasabah dapat mengenal bank. 

Oleh karena itu promosi merupakan sarana yang paling ampuh dalam 

menarik dan mempertahankan nasabahnya.35 

Dalam praktiknya ada 4 promosi yang sering dilakukan oleh pihak 

bank seperti periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan 

pribadi.36 

e. Etiket perbankan 

 Etiket merupakan unsur penting suatu perusahaan, dengan 

adanya etiket akan dapat menimbulkan suasana keakraban. Pelanggaran 

terhadap etiket ini membuat pihak yang diundang akan tersinggung atau 

merasa tidak dihargai, sehingga suasananya menjadi berbeda dan tidak 

nyaman. Tanpa etiket yang benar maka bank jangan mengharapkan akan 
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mendapatkan nasabah yang sesuai dengan keinginan bank, bahkan bukan 

tidak mungkin bank akan kehilangan nasabah.37 

f. Costumer service 

 Untuk menjaga peningkatan kepercayaan nasabahnya, maka 

bank perlu menjaga citra positif dimata masyarakatnya. Citra ini dapat 

dibangun melalui kualitas produk, kualitas pelayanan, dan kualitas 

keamanan. Tanpa citra yang positif maka kepercayaan yang sedang dan 

akan dibangun tidak akan efektif. 

Costumer service memegang peranan penting dalam opersional 

perbankan dalam memberikan pelayanan kepada nasabahnya. Dalam 

merayu dan menarik nasabah untuk menjadi nasabah bank yang 

bersangkutan dengan berbagai cara.38 

g. Organisasi pemasaran bank 

  Mencapai suatu tujuan bank maka perlu suatu alat, alat ini kita 

kenal dengan manajemen. Manajemen dan organisasi harus ada dan 

selalu penting seiring jalan. Keduanya saling mendukung satu sama lain 

dalam rangka mencapai tujuan tersebut. Pembentuan organisasi haruslah 

memperhatikan fungsi-fungsi yang diinginkan. Stelah fungsi dibentuk, 

maka diuraikan job masing-masing bagian sesuai fungsinya.39 
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h. Analisis pesaing 

 Dalam menjalankan strategi pemasaran yang kompetitif, bank 

diharapkan terus-menerus mengetahui setiap gerak-gerik pesaingnya. 

Informasi mengenai kegiatan pesaing ini dapat dicari melalui berbagai 

cara. Tujuannya agar bank mengetahui keunggulan pesaing dalam bidang 

mana serta dimana letak kelemahan pesaing. Dengan mengetahui segala 

tentang pesaing maka pihak bank mudah melaukan berbagai serangan 

dan bertahan ika dapat serangan balik dari pesaingnya.40  

B. Pengertian Deposito 

Deposito atau disebut pula deposito berjangka adalah simpanan dana 

berjangka yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu 

berdasarkan perjanjian nasabah penyimpan dengan bank. 41  Deposito 

Mudharabah adalah 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 dilakukan antara bank 

dan pihak investor. 42 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 dan/atau UUS.43 
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h. 38 
42

 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2015), h. 91 
43

 Sutan Remi syahdeni, Perbankan Syariah Produk-Produk dan Aspek-aspek hukumnya, 

(Jakarta: Kencana, 2014), h. 410 

25 



26 
 

C. 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. 44 Al-Mudharabah adalah 

penyerahan harta (modal) terhadap seseorang untuk diperniagakan 

(digolongkan), sedangkan keuntungannya dibagikan diantara mereka (pemodal 

dan yang diberi modal).  Menurut Umar Chapra dalam Syafi,i, Mudharabah 

akad perjanjian antara kedua belah pihak atau lebih untuk melakukan kerja 

sama usaha. Satu pihak akan  menempatkan modal 100% yang disebut dengan 

shahibul maal, dan pihak lainnya sebagai pengelola usaha, disebut dengan 

mudharib. Bagi hasil dari usaha yang dikerjasamakan dihitung sesuai dengan 

nisbah yang disepakati antara pihak-pihak yang bekerja sama.45 

Secara muamalah, pemilik modal (shahibul maal) menyerahkan 

modalnya kepada pedagang /pengusaha (mudharib) untuk digunakan dalam 

aktifitas perdagangan atau usaha. Keuntungan atas usaha perdagangan yang 

dilakukan oleh mudharib itu akan dibagikan dengan shahibul maal. Pembagian 

hasil usaha berdasarkan kesepakatan yang dituangkan dalam akad. 

Mudharabah adalah akad kerja sama antara dua belah pihak atau 

lebih, satu pihak sebagai pemodal (shahibul maal) memberikan dana 100%, 

dan satu pihak sebagai pengelola (mudharib), dengan keuntungan dibagi sesuai 
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kesepakatan dan kerugian ditanggung oleh shahibul maal kecuali jika 

mudharib melakukan kesalahan. 

1. Landasan Hukum Mudharabah  

Dalam menjalankan usaha setiap orang memiliki modal yang 

mencukupi, begitupun sebaliknya seseorang yang mempunyai modal 

belum tentu mempunyai keahlian/kesempatan untuk menjalankan usaha. 

Mengadakan akad kerjasama dengan mudharabah hukumnya mubah.46 

a. Alquran 

Landasan syariah mudharabah adalah: 

                      

Artinya;“dan orang-orang yang berjalan di muka bumi mencari 

sebagian karunia Allah”. (QS. Al-Muzzammil:20 [73] ). 

Argumen dari ayat ini adalah adanya kata yaadribun yang sama 

akar katanya dengan mudharabah yang berarti melakukan suatu 

perjalanan usaha. Dari landasan syariah di atas menunjukkan bahwa 

mudharabah sangat dibolehkan, dilihat dari Alquran, Allah 

memerintahkan manusia untuk melakukan suatu perjalanan usaha.  

b. Hadis 

ه عَلَيْهِ وَسَلَّم عَنْ صَالِحِ بْنِ صُهَيْبٍ عَنْ أبَيِهِ قاَلَ قاَلَ رَسُولُ اللَّهِ صَلَّى الَّ   
عِيِ   ثَلا ثٌ فِيهِنَّ الْبَ رَ كَةُ الْبَ يْعُ إِلََ أَجَلٍ وَالْمُقَا رَضَةُ وَأَخْلَاطُ الْبُ رِّ باِلشَّ

 للِْبَ يْتِ لاللِْبَيعِ 
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Artinya; Dari Shalih bin Suhaibra, bahwa rasullullah saw 

bersabda,’’tiga hal yang didalamnya terdapat keberkatan, jual beli 

secara tangguh, muqharadah(mudharabah), dan mencampur gandum 

dengan tepung untuk keperluan rumah, bukan untuk dijual. (HR. Ibnu 

majah no. 2280, kitab At-Tijarah).47 

c. Ijma‟ 

Imam Zailai dalam Abdul Aziz telah menyatakan bahwa para 

sahabat telah berkonsensus terhadap legitimasi pengolahan harta anak 

yatim yaitu secara mudharabah.48 

2. Rukun dan Syarat Mudharabah 

Pada umumnya rukun merupakan unsur-unsur terbentuknya 

sebuah akad. Untuk dapat menjadi rukun, sesuatu harus memenuhi syara 

sebagai rukun. Adapun rukun dan syarat-syarat yang berlaku dalam 

mudharabah adalah; 

a. Dalam akad mudharabah harus ada minimal dua pelaku, pihak yang 

pertama bertindak sebagai pemilik modal (shahibul maal) sedangkan 

pihak yang kedua sebagai pelaksana usaha (mudharib/amil), tanpa ada 

dua pelaku ini maka akad mudharabah tidak sah.49 Kewajiban yang 

harus dilakukan mudharib ialah terkait dengan kewenangannya untuk 

mengelola modal dalam menjalankan usaha. Sedangkan shahibul maal 

selain menyediakan modal, juga dapat memberikan pengarahan kepada 

mudharib terkait dengan usaha yang dijalankannya. 
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b. Objek akad (ma’qud alaih), dalam syirkah mudharabah terdiri dari 

percampuran antara perbuatan dengan modal. Pemilik modal 

menyerahkan modalnya sedangkan pelaksana usaha menyerahkan 

kerjanya. Modal yang diserahkan bisa berbentuk uang atau barang yang 

dirinci berapa nilai uangnya. Sedangkan pelaku usaha menyerahkan 

keahlian, keterampilan, dan lain-lain.50  Syarat yang berlaku terhadap 

modal ialah: 

1) Modal harus diketahui secara jelas jenis dan jumlahnya. Misalnya 

apabila modal berupa uang, maka harus ditaksir berapa jumlah 

nominalnya.  

2) Modal harus diserahkan secara tunai. Syirkah mudharabah tidak 

boleh modalnya berupa utang yang masih berada dalam tanggungan 

orang lain.  

c. Shighat akad 

 Ialah pernyataan ijab qabul diantara shahibul maal dengan 

mudharib. Misalnya; A bertindak sebagai pemodal sepakat memberikan 

modal Rp. 1.000.000 dan B sebagai pengelola usaha, keuntungan dibagi 

dengan nisabah masing-masing 60% untuk pemodal dan 40% untuk 

pengelola usaha.51 

d. Nisbah keuntungan 

 Nisbah ini merupakan cerminan imbalan yang berhak diterima 

oleh kedua belah pihak yang melakukan akad mudharabah. Mudharib 
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mendapat imbalan atas kerjanya sedangkan shahibul maal mendapat 

imbalan atas penyertaan modalnya. Nisbah keuntungan inilah yang 

akan mencegah terjadinya perselisihan antara kedua belah pihak 

mengenai cara pembagian keuntungan.52 

Dapat disimpulkan bahwa rukun mudharabah terdiri dari empat 

yaitu: (1) pelaku minimal ada 2 orang yaitu pemodal dan pengelola 

usaha, (2) objek akad mudharabah, (3) sighat (ijab qabul), (4) nisbah 

keuntungan.  

3. Jenis-Jenis Mudharabah 

Secara umum, mudharabah terbagi menjadi dua jenis. 

Mudharabah muthlaqah dan mudharabah muqayyadah.53 

a. Mudharabah muthlaqah  

Yang dimaksud dengan mudharabah muthlaqah adalah bentuk 

kerjasama antara shahibul maal dan mudharib yang cakupannya sangat 

luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu, dan daerah 

bisnis. Dalam pembahasan fikih ulama salafus saleh seringkali 

mencontohkan dengan ungkapan infal ma syi’ta (lakukanlah sesukamu) 

dari shahibul maal ke mudharib yang memberi kekuasaan sangat besar.  

b. Mudharabah muqayyadah 

Mudharabah muqayyadah atau disebut juga dengan istilah 

restricted mudharabah/specifed mudharabah adalah kebalikan dari 

                                                           
52

 Imam Mustofa, Fiqh Muamalat Kontemporer, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2016), 

h. 156 
53

 Imam Mustofa, Fiqh Muamalah Kontemporer, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2016), 

h. 157 

30 



31 
 

mudharabah muthlaqah. Mudharib dibatasi dengan batasan jenis usaha, 

waktu atau tempat dan daerah bisnis. Adanya pembatasan ini sering kali 

mencerminkan kecenderungan umum  shahibul maal dalam memasuki 

jenis dunia usaha.  

4. Manfaat Al-Mudharabah 

a. Bank akan menikmati peningkatan bagi hasil pada saat keuntungan 

nasabah meningkat. 

b. Bank tidak berkewajiban membayar bagi hasil kepada nasabah 

pendanaan secara tetap, tetapi disesuaikan dengan pendapatan /hasil 

usaha bank sehingga bank tidak akan pernah mengalami negative 

spread. 

c. Pengembalian pokok pembiayaan disesuaikan dengan cash flow/arus 

kas usaha nasabah sehingga tidak memberatkan nasabah. 

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

benar-benar halal, aman, dan menguntungkan karena keuntungan yang 

konkrit dan benar-benar terjadi itulah yang akan dibagikan. 

e. Prinsip bagi hasil dalam al-mudharabah/al-musyarakah ini berbeda 

dengan prinsip bunga tetap berapapun keuntungan yang dihasilkan 

nasabah, sekalipun merugi dan terjadi krisis ekonomi.54 

5. Prinsip-prinsip Mudharabah 

Mudharabah memiliki beberapa prinsip-prinsip secara khusus 

sebagai berikut;55 
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a. Prinsip berbagi keuntungan di antara pihak-pihak yang melakukan 

akad mudharabah.  

Dalam akad mudharabah, laba bersih harus dibagi antara 

pemilik modal dan pengelola berdasarkan suatu proporsi yang adil 

sebagaimana yang telah disepakati sebelumnya dan secara eksplisit 

telah disebutkan dalam perjanjian mudharabah. 

b. Prinsip berbagi kerugian diantara pihak-pihak yang berakad 

Asas keseimbangan dan keadilan terletak pada pembagian 

kerugian diantara pihak-pihak yang berakad. Kerugian finansial 

seluruhnya dibebankan kepada pihak pemilik modal. Kecuali 

terbukti ada kesalahan, kecurangan, yang dilakukan oleh mudharib. 

c. Prinsip kejelasan 

Jumlah modal yang akan diberikan shahibul maal, 

persentase keuntungan yang akan dibagikan, syarat-syarat yang 

dikehendaki masing-masing pihak, dan jangka waktu perjanjiannya 

harus disebutkan dengan tegas dan jelas. Kejelasan harus ada dan 

merupakan sebuah prinsip dalam akad ini. 

d. Prinsip kepercayaan dan amanah 

Masalah kepercayaan terutama dari pihak pemilik modal 

merupakan unsur penentu terjadinya akad mudharabah. Jika tidak 

ada kepercayaan dari shahibul maal maka transaksi mudharabah 

tidak akan terjadi. 

                                                                                                                                                               
55

 Neneng Nurhasanah, Mudharabah Dalam teori dan Praktik, (Bandung, Refika 

Aditama, 2015), h. 78-79 

32 



33 
 

e. Prinsip kehati-hatian 

Sikap kehati-hatian merupakan prinsip dasar dari akad 

mudharabah. Jika tidak ada kehati-hatian, maka dia bisa tertipu dan 

mengalami kerugian finansial.56 

6. Aplikasi Dalam Perbankan 

Al-mudharabah biasanya diterapkan pada produk-produk 

pembiayaan dan pendanaan. Pada sisi penghimpunan dana, al-

mudharabah diterapkan pada: 

a. Tabungan berjangka, yaitu tabungan yang dimaksudkan untuk tujuan 

khusus, seperti tabungan haji, tabungan kurban, deposito dan 

sebagainya. 

b. Deposito spesial (special investment), dimana dana yang dititipkan 

nasabah khusus untuk bisnis tertentu, misalnya murabahah saja atau 

ijarah saja. 

Adapun pada sisi pembiayaan, mudharabah diterapkan untuk: 

1) Pembiayaan modal kerja, seperti modal kerja perdagangan dan jasa. 

2) Investasi khusus, disebut juga mudharabah muqayyadah, dimana 

sumber dana khusus dengan penyalurannya yang khusus dengan 

syarat-syarat yang telah ditetapkan oleh shahibul maal. 

7. Resiko Al-Mudharabah 

Risiko yang terdapat dalam al-mudharabah, terutama pada 

penerapannya dalam pembiayaan, relatif tinggi diantaranya: 

                                                           
56

 Neneng Nurhasanah, Mudharabah Dalam teori dan Praktik, (Bandung, Refika 

Aditama, 2015), h. 78-79 

33 



34 
 

a. Side streaming, nasabah menggunakan dana itu bukan seperti yang 

disebutkan dalam kontrak. 

b. Lalai dan kesalahan yang disengaja 

c. Penyembunyian keuntungan oleh nasabah bila nasabahnya tidak jujur. 

Secara umum, aplikasi mudharabah dapat digambarkan dalam 

skema berikut ini;57 

Gambar 1.2 

Skema al-mudharabah 

 

 

 

 

 

 Nisbah x% nisbah x% 

 

 

Sumber: Imam Mustofa,  

8. Deposito BRI Syariah IB 

Deposito BRI Syariah IB adalah produk investasi berjangka 

kepada deposan dalam  mata uang tertentu. Keuntungan yang diberikan 

adalah dana dikelola dengan prinsip syariah sehingga shahibul maal tidak 

perlu khawatir akan pengelolaan dananya. Fasilitas yang diberikan 

berupa ARO (Automatic Roll Over) dan Bilyet Deposito. Manfaatnya 

adalah ketenangan serta investasi yang menguntungkan dan membawa 
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berkah karena pengelolaan dana sesuai prinsip syariah. Fasilitas yang 

diberikan antara lain; 

a. Aman, karena diikutsertakan dalam program penjaminan pemerintah 

b. Tersedia pilihan jangka waktu 1 sampai 12 bulan 

c. Bagi hasil yang kompetitif 

d. Pemotongan zakat secara otomatis dari bagi hasil yang anda dapatkan  

e. Pemindahbukuan otomatis setiap bulan yang didapat ke rekening 

tabungan atau giro di BRI Syariah 

f. Dapat diperpanjang secara otomatis dengan nisbah bagi hasil sesuai 

kesepakatan pada saat diperpanjang 

g. Dapat dijadikan sebagai jaminan pembiayaan 

Syarat dan ketentuan; 

1) Nominal minimal 2.500.000 untuk perorangan dan 

perusahaan/badan hukum 

2) Dokumen (potocopy) KTP yang masih berlaku, NPWP,  kalau 

untuk perusahaan disertai akte pendirian perusahaan beserta 

perubahan jika ada serta pengesahan departemen kehakiman, surat 

persetujuan pengurus, SIUP, dan NPWP.58 

D. Minat Nasabah 

Minat adalah suatu ketertarikan terhadap suatu yang muncul dari diri 

seseorang, yang mana hal ini juga sesuai pada teori perilaku konsumen yang 

berarti suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
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mendapatkan dan mempergunakan barang-barang atau jasa termasuk 

didalamnya suatu proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan 

kegiatan-kegiatan tersebut. 59  Minat berarti ketertarikan seseorang terhadap 

suatu barang atau jasa untuk dimiliki maupun dikonsumsi. Minat merupakan 

kecenderungan jiwa seseorang kepada sesuatu, biasanya disertai dengan 

perasaan senang. Minat timbul tidak secara tiba-tiba melainkan timbul akibat 

partisipasi. Pengalaman dan kebiasaan.60 

Minat nasabah terhadap produk yang ditawarkan oleh suatu lembaga 

dipengaruhi oleh banyak faktor yang mempengaruhinya. Oleh karena itu, minat 

merupakan aspek psikis yang dimiliki seseorang yang menimbulkan rasa suka 

atau tertarik terhadap sesuatu yang mampu mempengaruhi tindakan orang 

tersebut. Seseorang akan berminat terhadap suatu objek jika objek tersebut 

dapat memberikan kepuasan bagi orang tersebut serta memberikan rasa senang 

bila berkecimpung didalam objek tersebut. Oleh karenanya kesan pertama yang 

dilihat nasabah dalam penawaran yang dilakukan oleh pihak lembaga sangat 

berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk.  

Minat seseorang dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal. Faktor 

eksternal antara lain dipengaruhi oleh produk, harga, promosi dan tempat. 

Sedangkan faktor internal dipengaruhi oleh budaya, sosial, pribadi dan 

psikologis.61  
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Berikut ini merupakan Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat;62 

1. Faktor produk 

 Atribut yang ada pada suatu produk merupakan hal penting guna menarik 

seseorang untuk menggunakannya. Indikator yang digunakan seperti produk 

yang bervariasi, kesesuaian dengan kebutuhan, persyaratan yang ringan, 

biaya administrasi yang murah dan lain-lain. 

2. Faktor promosi 

 Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi nasabah 

agar mereka dapat menjadi kenal dengan produk yang ditawarkan.  

3. Faktor pelayanan 

 Pelayanan adalah suatu tindakan langsung yang diberikan lembaga kepada 

nasabah dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah demi 

terciptanya loyalitas dan kepuasan nasabah.  

4. Faktor kebutuhan 

 Kebutuhan merupakan sifat alamiah seseorang sehingga dijadikan sebagai 

motivasi dalam berperilaku. 

5. Faktor referensi 

 Referensi merupakan suatu kelompok sosial yang dapat dijadikan sebagai 

ukuran seseorang dalam membentuk kepribadian dalam perilakunya. 

 

 

 

                                                           
62

 Iskandarwasid dan Dadang Sunendar, Strategi Pembelajaran Bahasa, (Bandung: 

Rosda, 2011), h. 113 

37 



38 
 

6. Faktor kemudahan  

Kemudahan dalam mendapatkan jasa yang mana turut berperan penting 

dalam menarik seseorang dalam menggunakan produk yang disediakan oleh 

pihak bank. 

7. Faktor keyakinan 

 Keyakinan serta pemahaman keagamaan seseorang memiliki peran 

tersendiri dalam membentuk perilaku dari orang tersebut.63 
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BAB III 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

 

A. Profil Lembaga 

1. Sejarah Perusahaan/Institusi 

 Berawal dari akuisisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., 

terhadap Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah mendapatkan 

izin dari Bank Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui suratnya 

o.10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 2008 PT. 

BRI Syariah secara resmi beroperasi. Kemudian PT. BRI Syariah merubah 

kegiatan usaha yang semula beroperasional secara konvensional, kemudian 

diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan prinsip syariah Islam.64 

 Memasuki sembilan tahun lebih PT. BRI Syariah hadir 

mempersembahkan sebuah Bank ritel modern terkemuka dengan layanan 

finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 

kehidupan lebih bermakna. Melayani nasabah dengan pelayanan prima 

(service excellence) dan menawarkan beragam produk yang sesuai harapan 

nasabah dengan prinsip syariah. Kehadiran PT. BRI Syariah di tengah-

tengah industri perbankan nasional dipertegas oleh makna pendar cahaya 

yang mengikuti logo perusahaan. Logo ini menggambarkan keinginan dan 

tuntutan masyarakat terhadap sebuah bank modern sekelas PT. BRI 

Syariah yang mampu melayani masyarakat dalam kehidupan modern.  
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 Kombinasi warna yang digunakan merupakan turunan dari warna 

biru dan putih sebagai benang merah dengan brand PT. Bank Rakyat 

Indonesia (Persero), Tbk.. Aktivitas PT. BRI Syariah semakin kokoh 

setelah pada 19 Desember 2008 ditandatangani akta pemisahan Unit 

Usaha Syariah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk., untuk melebur 

ke dalam PT. BRI Syariah (proses spin off) yang berlaku efektif pada 

tanggal 1 Januari 2009. Penandatanganan dilakukan oleh Bapak Sofyan 

Basir selaku Direktur Utama PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. 

Bapak Ventje Rahardjo selaku Direktur Utama PT. BRI Syariah.65 

 Saat ini PT. BRI Syariah menjadi Bank syariah ketiga terbesar 

berdasarkan aset. PT. BRI Syariah tumbuh dengan pesat baik dari sisi aset, 

jumlah pembiayaan dan perolehan dana pihak ketiga. Dengan berfokus 

pada segmen menengah bawah, PT. BRI Syariah menargetkan menjadi 

Bank ritel modern terkemuka dengan berbagai ragam produk dan layanan 

perbankan. Sesuai dengan visinya, saat ini PT. BRI Syariah merintis 

sinergi dengan PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. Dengan 

memanfaatkan jaringan kerja PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk., 

Sebagai Kantor Layanan Syariah dalam mengembangkan bisnis yang 

berfokus kepada kegiatan penghimpunan dana masyarakat dan kegiatan 

konsumer berdasarkan prinsip Syariah.66 

 BRI Syariah Bengkulu berdiri pada tanggal 27 November 2011. 

Pimpinan Cabang BRI Syariah pertama sekali adalah bapak Rangga Lawe. 
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BRI Syariah terdiri dari satu cabang yang terletak di Jl. S. Parman, No. 51 

A-B kota Bengkulu dan 2 UMS (Unit Mikro Syariah) yaitu UMS 

Panorama dan Pasar Minggu. Seiring berjalannya waktu unit bertambah 

unit dan satu KCP (Kantor Cabang Pembantu), unit tersebut antara lain 

outlet Kepahyang, outlet Argamakmur, outlet Pagar Dewa, outlet Seluma, 

pasar minggu, UMS Bengkulu dan Panorama 1, outlet panorama 2. 

sedangkan KCP nya adalah KCP Panorama yang terletak di Jl. Salak no. 

80 yang dipimpin oleh pimpinan cabang pembantu yaitu bapak Anton 

Budiono. BRI Syariah Bengkulu sudah tiga kali berganti pimpinan yaitu 

yang pertama bapak Ranggalawe, yang kedua Bapak Yuliawan Andri 

Putra, dan saat ini adalah Dede Saepudin.67 

2. Bentuk Usaha/Peran Institusi 

 Bank Rakyat Indonesia Syariah pada awalnya bernama Bank Jasa 

Arta, yang kemudian pada tanggal 19 Desember 2007 diambil alih 

kepemilikan sahamnya oleh PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. 

Setelah diambil alih, kegiatan usaha bank tersebut berubah dari 

sebelumnya beroperasi secara konvensional menjadi perbankan syariah. 

Dalam perkembangan usahanya, BRI Syariah mampu membangun sebuah 

kegiatan usaha perbankan ritel modern dengan layanan finansial yang 

cukup kuat. Selain itu, Bank Syariah ini dalam memberikan pelayanan 

kepada nasabahnya tergolong prima, sehingga tidak mengherankan jika 

perkembangan dan pertumbuhannya sangat cepat. Setelah adanya 
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pemisahan Unit Usaha Syariah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. 

pada tahun 2008 yang kemudian melebur ke dalam PT. BRI Syariah, maka 

aktivitas BRI Syariah semakin meningkat, sehingga keberadaannya 

semakin kokoh dan tumbuh menjadi Bank Syariah terbesar ketiga.68 

B. Visi dan Misi Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu 

1. Visi 

 Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan ragam layanan 

finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk 

kehidupan lebih bermakna. 

2. Misi 

a. Memahami keberagaman individu dan mengakomodasi beragam 

kebutuhan financial nasabah. 

b. Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika sesuai 

dengan prinsip-prinsip syariah. 

c. Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapanpun dan 

dimanapun. 

d. Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas hidup dan 

menghadirkan ketentraman pikiran.69 

C. Motto Bank Rakyat Indonesia Syariah 

BRI Syariah mempunyai motto yang berbunyi “Bersama Wujudkan 

Harapan Bersama” sebagai perwujudan visi dan misi BRI Syariah sendiri 

yang mempunyai arti bahwa BRI Syariah ingin menjelaskan bahwa seluruh 
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stake holder baik internal (karyawan) maupun eksternal (nasabah) merupakan 

instrumen penting dalam mewujudkan harapan stake holder. 

D. Produk dan Operasionalnya 

1. Produk Penghimpunan Dana (Funding) 

a. Tabungan Faedah BRI Syariah iB 

Produk tabungan FAEDAH (fasilitas serba mudah) BRI Syariah 

memberikan kemudahan bagi nasabahnya dalam melakukan transaksi 

perbankan.Tabungan ini merupakan penyimpanan dana pihak ketiga 

untuk nasabah individu dengan menerapkan prinsip titipan.70 

Syarat membuka tabungan FAEDAH adalah; 

1) E-KTP 

2) NPWP (nomor pokok wajib pajak), kalau misalnya NPWP tidak atau 

belum ada maka akan digantikan dengan surat keterangan belum 

mempunyai NPWP yang akan disediakan oleh bank dengan materai 

6000.  

Fasilitas yang diberikan kartu ATM dan buku tabungan dengan 

keunggulan sebagai berikut; 

a) Setoran awal murah hanya 100 ribu 

b) Gratis biaya administrasi pembuatan rekening 

c) Gratis biaya administrasi ATM bulanan 

d) Biaya tarik tunai, transfer dan biaya debit murah di ATM BRI 

bersama, dan Prima, Biaya penutupan rekening 25.000, Saldo 
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minimal 50.000, Jika saldo sebelum transaksi minimal 500.000 

maka biaya penarikan subsidi 50% 

b. Tabungan Haji BRI Syariah iB 

Layanan ini ditujukan bagi masyarakat yang ingin meningkatkan 

ibadah dan menunaikannya di tanah suci. Dengan meluncurkan 

produk tabungan haji ini, diharapkan masyarakat yang ingin 

menunaikan ibadah haji akan lebih mudah dalam menyimpan dananya 

dengan akad mudharobah mutlaqha.71 

Yang mana fasilitas atau keunggulannya antara lain: 

1) Setoran awal ringan 50.000 

2) Setoran berikutnya minimal 10.000 

3) Bebas setiap saat menambahkan saldo 

4) Gratis biaya administrasi bulanan 

5) Dapat bertransaksi diseluruh kantor ccabang BRI Syariah secara 

online 

6) Gratis asuransi jiwa dan kecelakaan  

7) Pemotongan zakat secara otomatis dari bagi hasil yang didapatkan 

8) Transaksi online dengan sistem komputerisasi haji terpadu untuk 

kepastian porsi keberangkatan haji. 

9) Kemudahan dalam merencanakan persiapan ibadah haji 

10) Dapat dibukakan untuk anak-anak 
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11) Tersedia pilihan ibadah haji reguler dan haji khusus untuk 

mendapatkan porsi keberangkatan. 

 Syarat dan ketentuannya adalah; 

1) Melampirkan foto copy KTP 

2) Melampirkan foto copy NPWP 

3) Melampirkan foto copy KK (kartu keluarga) 

 Biaya; 

1) biaya administrasi bulanan GRATIS 

2) biaya rekening pasif 10.000 

3) biaya re-aktivasi rekening pasif GRATIS 

4) biaya penggantian buku tabungan karena habis GRATIS 

5) biaya penggantian buku tabungan karena hilang/rusak 5.000 

6) biaya dibawah saldo minimum GRATIS 

7) biaya penutupan rekening 

  sedangkan fiturnya adalah mata uang IDR, setoran awal 50.000, 

setoran berikutnya 10.000, dan saldo minimum 50.000, tidak 

mendapat kartu ATM.72 

c. Tabungan Simpel BRI Syariah iB 

Tabungan ini diluncurkan untuk para pelajar mulai dari PAUD 

sampai SMA atau sederajat dan dibuat untuk menanamkan budaya 

gemar menabung.  
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 Setoran awal ringan mulai 1.000dan setoran selanjutnya 1.000 

dan saldo minimum adalah 1.000, serta gratis biaya administrasi 

bulanan. Nasabah bisa memiliki kartu ATM dan buku tabungan khas 

tabungan smpel iB. 

d. Tabungan Impian BRI Syariah iB 

Tabungan ini merupakan salah satu layanan dari BRI Syariah 

untuk mewujudkan impian nasabahnya dengan terencana. Prinsip 

Tabungan Impian Syariah adalah bagi hasil yaitu akad mudhorabah 

mutlaqha. Yang mana mempunyai fasilitas atau keunggulan buku 

tabungan dan sertifikat asuransi.73 

Syarat dan ketentuannya adalah; 

1) Melampirkan foto copy KTP 

2) Melampirkan foto copy NPWP 

3) Memiliki produk tabungan faedah BRISyariah iB sebagai rekening 

induk.74 

Biayanya adalah; 

1) Biaya penutupan rekening sebelum jatuh tempo 50.000 

2) Biaya administrasi bulanan GRATIS 

3) Biaya autodebet setoran rutin GRATIS 

4) Biaya gagal audebet GRATIS 

Fiturnya adalah; 

1) Minimum setoran awal 50.000 
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2) Setoran minimum bulanan 50.000 atau kelipatannya 

3) Jangka waktu 12-240 bulan (kelipatan 12 bulan) atau hingga usia 

penabung saat jatuh tempo maksimal 65 tahun 

4) Dana hanya dapat ditarik melalui rekening induk saat jatuh tempo 

5) Dapat dilakukan pemotongan zakat dari bagi hasil yang didapatkan 

secara otomatis 

6) Tidak dapat dilakukan perubahan jangka waktu, nilai setoran rutin 

bulanan, rek induk 

7) Dapat dilakukan setoran non rutin 

e. Tabunganku BRI Syariah iB 

Tabungan yang dikelola dengan prinsip titipan (Wadiah Yad 

Dhamanah) bagi nasabah perorangan yang dengan persyaratan mudah 

dan ringan yang bebas biaya administrasi serta memiliki berbagai 

keuntungan. 

f. Giro BRI Syariah iB 

Merupakan simpanan untuk kemudahan berbisnis dengan 

pengelolaan dana berdasarkan prinsip titipan (wadi’ah yad 

dhamanah) yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan 

Cek/Bilyet Giro.Keuntungan dan fasilitas yang diberikan berupa 

Online real time di seluruh kantor BRI Syariah dan Laporan dana 

berupa rekening koran setiap bulannya.75 
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g. Deposito BRI Syariah iB 

 Deposito BRISyariah iB adalah produk investasi berjangka 

kepada Deposan dalam mata uang tertentu. Keuntungan yang 

diberikan adalah dana dikelola dengan prinsip syariah sehingga 

shahibul maal tidak perlu khawatir akan pengelolaan dana. Fasilitas 

yang diberikan berupa ARO (Automatic Roll Over) dan Bilyet 

Deposito. Manfaatnya adalah ketenangan serta investasi yang 

menguntungkan dan membawa berkah karena pengelolaan dana sesuai 

prinsip syariah.76 

Fasilitas; 

h. Aman, karena diikutsertakan dalam program penjaminan 

pemerintah 

i. Tersedia pilihan jangka waktu 1,3,6 dan 12 bulan 

j. Bagi hasil yang kompetitif 

k. Pemotongan zakat secara otomatis dari bagi hasil yang anda 

dapatkan  

l. Pemindahbukuan otomatis setiap bulan yang didapat ke rekening 

tabungan atau giro di BRI Syariah 

m. Dapat diperpanjang secara otomatis dengan nisbah bagi hasil sesuai 

kesepakatan pada saat diperpanjang 

n. Dapat dijadikan sebagai jaminan pembiayaan 

Syarat dan ketentuan 
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3) Nominal minimal 2.500.000 untuk perorangan dan 

perusahaan/badan hukum 

4) Dokumen (poto copy) KTP yang masih berlaku, NPWP,  kalau 

untuk perusahaan disertai akte pendirian perusahaan beserta 

perubahan jika ada serta pengesahan departemen kehakiman, surat 

persetujuan pengurus, SIUP, dan NPWP.  

2. Produk Pembiayaan (Financing) 

a. Pembiayaan Mikro BRI Syariah iB 

1) Mikro 25 iB 

Adalah pembiayaan plafondnya mulai dari 5 sampai 25 juta dengan 

tenor 6-36 bulan. 

2) Mikro 75 iB 

Adalah pembiayaan plafondnya mulai dari 5 sampai 75 juta dengan 

tenor 6-36 bulan. 

3) Mikro 500 iB 

Adalah pembiayaan plafondnya mulai dari 75 sampai 200 juta 

dengan tenor 6-36 bulan, 6-48, dan 6-60 bulan.77 

b. KPR Sejahtera BRI Syariah iB 

KPR Sejahtera adalah produk Pembiayaan Kepemilikan Rumah 

(KPR iB) yang diterbitkan Bank BRISyariah untuk pembiayaan 

rumah dengan dukungan bantuan dana Fasilitas Likuiditas 

Pembiayaan Perumahan (FLPP) kepada Masyarakat Berpenghasilan 
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Rendah (MBR) dalam rangka pemilikan rumah sejahtera yang dibeli 

dari pengembang (develover).  

KPR Sejahtera terdiri dari: 

1) KPR Sejahtera Syariah Tapak 

Untuk pembiayaan rumah sejahtera tapak (landed house) 

2) KPR Sejahtera Syariah Susun 

Untuk pembiayaan rumah sejahtera susun (non landed house) 

Kelompok sasaran adalah pemohon KPR Sejahtera yang 

berpenghasilan tetap yang belum pernah memliki rumah, belum pernah 

menerima subsidi, termasuk kelompok Masyarakat Berpenghasilan 

Rendah (MBR).78 

c. KPR BRI Syariah iB 

Pembiayaan kepemilikan rumah kepada perorangan untuk 

memenuhi sebagian atau keseluruhan kebutuhan akan hunian dengan 

menggunkan prinsip jual beli (Murabahah) dimana pembayarannya 

secara angsuran dengan jumlah angsuran yang telah dtetapkan di 

muka dan dibayar setiap bulan.79 

Produk pembiayaan KPR BRI Syariah iB menggunakan prinsip 

jual beli (murabahah) dengan akad Murabahah bil Wakalah. 

1) Akad Wakalah adalah akad pelimpahan kekuasaan oleh 

BRISyariah kepada nasabah, dalam hal ini Bank BRI Syariah 
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mewakilkan kepada nasabah untuk membeli rumah dari penjual 

rumah/developer (pengembang). 

2) Akad Murabahah adalah akad transaksi jual beli rumah sebesar 

harga perolehan rumah ditambah dengan margin yang disepakati 

oleh para pihak, dimana BRI Syariah menginformasikan terlebih 

dahulu harga perolehan kepada pembeli.  

d. KKB BRI Syariah iB 

Pembiayaan kepemilikan mobil dari BRI Syariah kepada nasabah 

pereorangan untuk memenuhi kebutuhan akan kendaraan dengan 

menggunkan prinsip jual beli (Murabahah) dimana pembayarannya 

secara angsuran dengan jumlah angsuran yang telah ditetapkan di 

muka dan dibayar setiap bulan. 

Produk pembiayaan KKB BRI Syariah iB menggunakan prinsip 

jual beli (murabahah) dengan akad Murabahah bil Wakalah. 

1) Akad Wakalah adalah akad pelimpahan kekuasaan oleh  BRI 

Syariah kepada nasabah, dalam hal ini BRI Syariah mewakilkan 

kepada nasabah untuk membeli mobil dari penjual mobil/dealer. 

2) Akad Murabahah adalah akad transaksi jual beli mobil sebesar 

harga perolehan mobil ditambah dengan margin yang disepakati 

oleh para pihak, dimana Bank BRI Syariah menginformasikan 

terlebih dahulu harga perolehan kepada pembeli.  
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e. Employee Benefit Program (EMBP) 

Adalah program kerjasama dengan suatu perusahaaan yang 

dituangkan dalam master Agreement berupa pemberian fasilitas 

pembiayaan langsung kepada karyawan/ti dari perusahaan yang 

memenuhi kriteria BRI Syariah, dengan persyaratan yang relatif 

mudah/ ringan bagi karyawan/ti.  

Benefit Program EMBP bagi BRI Syariah: 

1) Target market yang lebih jelas dan fokus. 

2) Biaya promosi relatif lebih murah. 

3) Kerjasama bersifat ekslusif (HRD maupun Koperasi Perusahaan), 

aplikasi pembiayaan tidak dibawah kendali sales 

developer/mobil atau property agent. 

4) Mekanisme salary deduction/potong gaji, Non Perfoming 

Financing terkendali. 

5) Payroll gaji karyawan dapat pindah ke BRI Syariah, mendukung 

pendanaan maupun cross selling dengan produk BRI Syariah 

lainnya.80 

f. Gadai/Qardh Beragunan Emas BRI Syariah iB 

Pembiayaan dengan agunan berupa emas, dimana emas yang 

diagunkan disimpan dan dipelihara oleh BRI Syariah selama jangka 

waktu tertentu dengan membayar biaya penyimpanan daan 

pemeliharaan atas emas. 
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Tujuan Pembiayaan: 

1) Membiayai keperluan dana jangka pendek/kebutuhan mendesak, 

serta tidak dimaksudkan untuk tujuan investasi. 

2) Sebagai pembiayaan kepada gologan nasabah Usaha Mikro dan 

Kecil sebagaimana dimaksud di dalam UU No.20 Tahun 2008. 

3) Keperluan lainnya yang jelas dan sesuai syariah. 

Akad yang digunakan: 

a) Akad Qardh adalah pengikatan pembiayaan yang disediakan 

BRISyariah kepada nasabah. 

b) Akad Rahn adalah pengikatan emas sebagai agunan atas 

pembiayaan 

c) Akad Ijarah adalah pengikatan pemanfaatan jasa penyimpanan 

dan pemeliharaan emas sebagai agunan pembiayaan. 

g. Pembiayaan Kepemilikan Emas (PKE) BRI Syariah iB (dh.KLM BRI 

Syariah iB) 

Pembiayaan kepada perorangan untuk tujuan kepemilikan emas 

dengan menggunakan Akad Murabahah dimana pengembalian 

pembiayaan dilakukan dengan mengangsur setiap bulan sampai 

dengan jangka waktu selesai sesuai kesepakatan. 

Produk pembiayaan KPR BRI Syariah iB menggunakan prinsip 

jual beli (murabahah) dengan akad Murabahah bil Wakalah. 

1) Akad Wakalah adalah akad pelimpahan kekuasaan oleh BRI 

Syariah kepada nasabah, dalam hal ini Bank BRI Syariah 
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mewakilkan kepada nasabah untuk membeli Logam Mulia/Emas 

dari penjual Logam Mulia/Emas (Toko Emas). 

2) Akad Murabahah adalah akad transaksi jual beli Logam 

Mulia/Emas sebesar harga perolehan Logam Mulia/Emas ditambah 

dengan margin yang disepakati oleh para pihak, dimana BRI 

Syariah menginformasikan terlebih dahulu harga perolehan kepada 

pembeli.81 

h. KUR (kredit Usaha Rakyat) mikro BRI Syariah IB 

 Adalah produk baru dari BRI Syariah yang baru launcing pada 

tanggal 4 januari 2017 dan siap dipasarkan, produk pembiayaan ini 

adalah produk yang ditujukan untuk nasabah berdasarkan prinsip 

syariah yang mempunyai usaha produktif yang layak namun belum 

memiliki agunan tambahan atau agunan tambahan belum cukup, yang 

mana plafond nya antara 5 sampai 25 juta, dengan margin 9%/tahun.82 

i. Pembiayaan Pengurusan Ibadah Haji (PPIH) BRI Syariah iB (d.h 

DTH) 

Pembiayaan dari BRI Syariah yang digunakan untuk booking 

seatpelaksanaan  Ibadah Haji Nasabah, dan harus sudah dilunasi oleh 

Nasabah sebelum Nasabah pergi Haji. 

Jasa Pengurusan pelaksanaan Ibadah haji yang diberikan 

BRISyariah kepada Nasabah dari persiapan/konsultasi financial 
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planning, pendaftaran dan input Siskohat, dan pengurusan perolehan 

“booking seat” / porsi ibadah Haji di Departemen Agama. 

Akad yang digunakan: 

1) Akad Qardh yaitu akad pembiayaan yang diberikan BRI Syariah 

kepada nasabah sebagai dana untuk mendapatkan Booking Seat 

untuk melakukan ibadah Haji, pengembalian dana oleh nasabah 

tanpa tambahan margin apapun. 

2) Akad Ijarah yaitu akad penyewaan jasa BRI Syariah untuk 

melakukan pengurusan memperoleh Booking Seat pelaksanaan 

Ibadah Haji bagi Nasabah.83 

E. Struktur Organisasi dan Manajemen BRI Syariah Cabang Bengkulu 

Struktur organisasi merupakan suatu gambaran yang menunjukkan suatu 

pekerjaan yang harus dilakukan oleh setiap bagian atau anggota. Dalam 

melakukan kegiatan perusahaan, PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang 

Bengkulu mempunyai struktur organisasi dalam menghargai persoalan internal 

dan eksternal perusahaan.Kantor Cabang BRI Syariah Bengkulu dipimpin oleh 

seorang pemimpin cabang (PINCA), dengan tiga satuan kerja dimana setiap 

satuan kerja dipimpin oleh seorang Manager. Tiga satuan kerja antara lain:84 

1. Satuan Kerja Operasional 

 Satuan kerja operasional terdiri dari Manager Operasional (MO), 

Teller, Costumer Service, Back Office, General Affair, Branch 

Administration, Branch Quality Assurance. 
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2. Satuan Kerja Bisnis 

 Satuan kerja bisnis terdiri dari Bisnis dan Bisnis Mikro.Untuk Bisnis 

terdiri dari Marketing Manager dan Account Officer.Sedangkan Bisnis 

Mikro terdiri dari Micro Marketing Manager, account officer micro, Unit 

Head, Area Support dan Supervisor Collection. 

3. Satuan Kerja Support 

 Satuan kerja support terdiri dari Financing Support Manager, Legal 

Officer, Appraisal, Financing Administration. 

Berikut adalah job description serta tanggung jawabnya di Bank 

Rakyat Indonesia Syariah Cabang Bengkulu: 

1. Pimpinan Cabang (PINCA) 

 Adalah struktur tertinggi di kantor cabang. Bertanggung jawab atas 

keseuruhan berjalannya sistem operasional perbankan baik level kantor 

cabang utama dan kantor cabang pembantu dan merencanakan, 

mengkoordinasikan dan mensupervisi seluruh kegiatan Kantor Cabang, 

yang meliputi kegiatan pemasaran dan operasional untuk menjamin 

tercapainya target anggaran yang ditetapkan secara efektif dan efisien oleh 

bank.85 

2. Pimpinan Cabang Pembantu (Pincapem) 

  Bertanggung jawab atas keseluruhan berjalannya sistem operasional 

perbankan di level kantor cabang pembantu dan membawahi keseluruhan 

bagian. 
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3. Marketing Manager SMEC (MM SMEC) 

 Bertanggung jawab atas tercapainya target marketing baik funding maupun 

lending, terselenggarannya rapat AO dan terselesaikannya permasalahan 

ditingkat AO, mensupervisi teamwork dalam kegiatan pemasaran marketing 

cabang untuk mencapai target dan plan bank secara efektif dan efisien. 

4. Micro Marketing Manager (MMM) 

 Bertanggung jawab atas tercapainya target marketing di area mikro syariah 

baik funding maupun lending, terselenggaranya rapat marketing dan 

terselesaikannya permasalahan ditingkat marketing, melakukan penilaian 

terhadap potensi pasar dan pengembangan pasar. 

5. Manager Operasional (MO) 

 Bertanggung jawab atas pelayanan yang memuaskan (service excellent) 

kepada mitra sehingga transaksi dari nasabah (customer) di Kantor Cabang 

Induk dapat diselesaikan dengan baik dan sesuai dengan justifikasi master 

plannya, terevaluasi dan terselesaikannya seluruh permasalahan yang ada 

dalam operasional.86 

6. Branch Operation Supervision (BOS) 

 Mengkoordinir personil di bawah unit kerjanya untuk bekerja dengan divisi 

lain atau bagian lain untuk meningkatkan performance dan pelayan nasabah, 

memastikan setiap kebijakan telah di pahami melalui sosialisasi dan 

training. 
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7. Financing Support Manager (FSM) 

 Memastikan seluruh kegiatan yang berkaitan dengan aspek Finance Support 

telah sesuai dengan standar kebijakan prosedur yang berlaku serta 

melakukan kegiatan pengawasan dokumentasi dan kualitas pembiayaan 

yang diberikan pihak bank bersangkutan.dan bertanggung jawab melakukan 

supervisi dari aspek penilaian jaminan, aspek yuridis atau legal, 

pengadministrasian dan pelaporan.87 

8. General Affair 

Bertanggung dengan segala hal yang berkaitan dengan operasional kantor. 

a. Berkoordinasi dengan kantor pusat dalam hal korespondensi, pengolahan 

biaya dan pajak kantor cabang atau kantor cabang pembantu serta 

pengolahan aktiva tetap dan inventaris kantor sesuai dengan ketentuan 

yang berlaku. 

b. Pengolahan biaya kantor cabang atau kantor cabang pembantu  

c. Pengolahan biaya dan pembukuan serta monitoring persekot (BDD) 

d. Sebagai custodian kas kecil dan materai serta membantu pengambilan 

dan pengantaran uang dari rek. Nostro K ke KP serta ke kantor kas dan 

sebaliknya. 

e. Sebagai pengelola dan monitoring penggunaan dan persediaan BCATK 

di kantor cabang 

f. Pengelolaan aset dan inventaris serta mengelola penyusutan dan 

amortisasinya. 
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g. Pengelolaan dokumen kantor dan korespondensinya. 

9. Branch Administrasi 

 Bertanggung jawab untuk mengadministrasikan seluruh berkas yang 

menyangkut kenggotaan Bank BRISyariah KC Bengkulu, mengarsipkan 

semua surat-surat masuk dan keluar. 

10. Branch Quality Assurance (BQA) 

 Bertanggung jawab dalam mengawasi kegiatan operasional kantor 

cabang, mamastikan dan mengoreksisemua proses operasional perusahaan 

agar sesuai dengan prosedur. Melakukan pengawasan service dan proses 

operasi, sebagai narasumber untuk kebijakan pengawasan kualitas servicce 

dan operasi, melaporkan hasil pengawasan kepada pimpinan cabang sesuai 

dengan ketentuan yang berlaku. 

11. Back Office 

 Bertanggung jawab untuk mengelola administrasi keuangan hingga ke 

pelaporan keuangan. Dan pelayanan nasabah yang kan melakukan transaksi 

kliring.88 

12. Legal 

 Mengontrol, mengatur dan mematuhi, batas-batas hak dan kewajiban 

antara nasabah sebagai pengguna produk perbankan dan pihak itu sendiri. 

13. Administration Financing (ADP) 

 Bertanggung jawab untuk mengelola administrasi pembiayaan mulai 

dari pencairan hingga pelunasan, pengarsipan seluruh berkas pembiayaan, 
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pengarsipan jaminan pembiayaan, pelaporan asuransi, mengelola 

izin/dokumen yang sudah jatuh tempo, sebagai custody (dual control 

dengan Financing Document & Report).Memverifikasi data administrasi 

customer bank dan produk perbankan. 

14. Appraisal 

 Melakukan penilaian jaminan dan trade checking. Layanan perbankan 

dan kelayakan pengguna produk perbankan dengan syarat dan quota spesifik 

tertentu. 

15. Branch operation Supervisor (BOS)  

 Berwenang mengkoordinir kegiataan pelayanan perbankan transaksi 

operasional dan teller, menyetujui atau otorisasi transaksi layanan operasi 

frout liner sesuai kewenangannya. 

16. Account Officer (AO) 

 Melakukan proses marketing untuk segmen komersial SME (small 

medium enterprise) khususnya giro, deposito dan pembiayaan konsumtif, 

memasarkan pembiayaan sesuai dengan ketentuan pembiayaan consumer 

dengan target yang telah ditetapkan, melakukan proses pembiayaan baru 

danperpanjangan meliputi antara lain detil analisa kualitatif, menyiapkan 

kelengkapan dan keabsahan dokumen pembiayaan serta mengusulkan 

pembiayaan kepada komite pembiayaan untuk mendapatkan keputusan, 

mengelola tingkat kesehatan pembiayaan nasabah binaan yang menjadi 
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tanggung jawabnya dan mempertahankan kualitas pembiayaan yang sesuai 

dengan target yang ditetapkan.89 

17. Teller 

  Melayani nasabah untuk transaksi setor dan penarikan tunai maupun 

non tunai sesuai SLA yang ditetapkan untuk mencapai service excellent. 

18. Customer Service (CS) 

  Melayani nasabah dengan memberikan informasi tentang produk dan 

layanan serta menerima dan menangani keluhan nasabah dan melakukan 

koordinasi dengan pihak-pihak terkait untuk penyelesaiannya, memahami 

produk layanan yang terkait dengan operasi layanan customer service. 

19. Unit Head (UH) 

  Bertanggung jawab terhadap pencapaian, pemantauan dan 

pemeliharaan portofolio serta mengelola semua sumber daya yang ada di 

UMS (Unit Mikro Syariah). 

20. Collection Area Supervisor (Colls) 

  Bertanggung jawab monitoring terhadap collection dan relationship di 

area, menjaga portofolio pembiayaan yang sehat dan menguntungkan dan 

melakukan pembinaan terhadap relationship officer. 

a. Desk Collection 

menagih pembayaran dari nasabah lewat telpon biasanya dalam jangka 

waktu 1 sampai 2 hari. 

b. Collection Officer 
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menagih pembayaran nasabah dengan ccara terjun langsung ke 

lapangan 

c. Restruktural 

jika ada masalah pada pembayaran nasabah dan dimungkinkan review 

ulang. 

21. Reporting & Custody 

  Bertanggung jawab atas pengarsipan berkas jaminan, penyimpanan 

dan memeriksa kelengkapan persyaratan berkas nasabah serta melaporkan 

hal-hal yang berkaitan dengan nasabah dalam melakukan pembiayaaan.  

22. Account officer mikro 

Bertanggung jawab melakukan proses marketing dibidang bisnis mikro  

23. Review junior (RJ) 

 Melakukan review pembiayaan, mencermati setiap pengajuan 

pembiayaan dan menilai terhadap ajuan yang akan dilakukan dengan 

mensurvei agunan. Kemudian menjaukan proposal pembiayaan untuk 

memutuskan untuk diajukan ke komite kantor pusat. 

24. Area Support (AS) 

  Bertanggung jawab atas administrasi laporan pencapaian harian sales 

dan monitoring atas pengadaan tools (Sales tools, Collection tools, dan 

Relationship tools di area).90 
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Berikut adalah Job description yang menjadi tanggung jawab 

karyawan namun dibawah naungan outsourcing dari PT. PKSS yaitu; 

1. Security 

Bertanggung jawab menjaga kemanan kantor dan pelayan pertama yang 

akan ditemui nasabah di kantor.  

2. Office Boy (OB) 

Menjaga kebersihan dan kenyamanan kantor serta apa saja yang 

diperlukan oleh nasabah maupun karyawan. 

3. Driver 

Joki atau sopir karyawan terutama pimpinan dan manager dalam 

perjalanan dinas kantor dengan mobil.91 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Upaya BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam Meningkatkan Minat 

Nasabah Terhadap Produk Deposito Mudharabah.  

  Upaya adalah segala sesuatu yang bersifat mengusahakan terhadap 

sesuatu hal supaya lebih dapat berdaya guna dan berhasil guna sesuai dengan 

maksud, tujuan, dan fungsi serta manfaat suatu hal tersebut dilaksanakan. 

Upaya yang dilakukan setiap bank dalam meningkatkan minat nasabah 

terhadap penggunaan produk deposito mudharabah berbeda-beda.  

Deposito merupakan simpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan perjanjian antara nasabah dengan 

bank. Mudharabah merupakan transaksi penanaman modal dari pemilik dana 

kepada pengolah dana untuk melakukan kegiatan usaha tertentu yang sesuai 

dengan prinsip syariah, dengan pembagian usaha tertentu antara kedua pihak 

berdasarkan nisbah keuntungan yang telah disepakati.92 

Hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan Afzul Nanda,93 

menyatakan bahwa upaya yang dilakukan pihak bank dalam meningkatkan 

minat nasabah terhadap penggunaan produk deposito mudharabah adalah 

sebagai berikut; 
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1. Inovasi Produk  

 Pihak BRI Syariah menginovasi produk agar dapat bersaing supaya 

mampu menjadikan keberagaman dan kelebihan atas produk yang 

disediakan oleh pihak bank. Dari hal demikian akan memberikan 

keleluasaan nasabah dalam menggunakan produk sesuai dengan kebutuhan 

yang diinginkan . Selain itu juga dengan inovasi produk, nasabah disediakan 

fasilitas-fasilitas yang disediakan dan sesuai dengan kriteria antara nasabah 

dan bank syariah. Secara tidak langsung ini akan berdampak kepada 

kenyamanan dan kepuasan nasabah terhadap bank. Inovasi ini secara tidak 

langsung akan menumbuhkan minat nasabah dalam memilih dan 

menggunakan produk deposito ini dengan adanya pertimbangan dari inovasi 

produk tersebut.94  

  Inovasi yang dilakukan BRI Syariah antara lain dengan 

meningkatkan bagi hasil yang kompetitif setiap bulannya antara 46% 

sampai 47,5% untuk nasabah.95 bagi hasil ini diputuskan melalui rapat lewat 

telpon yang langsung terhubung dengan kantor pusat. Melakukan 

perpanjangan otomatis waktu tempo rekening deposito nasabah, yang 

membuat nasabah tidak repot datang ke kantor cabang apabila ingin 

memperpanjang jangka waktu depositonya. Nasabah juga difasilitasi buku 

rekening deposito yang bisa diperiksa kapan saja nasabah kehendaki.  

  Upaya ini sangatlah baik, karena menurut pak Rizal sebagai 

nasabah BRI Syariah menyatakan bahwa bagi hasil yang kompetitif sangat 
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menguntungkan bagi nasabah apa lagi pihak bank melakukan inovasi yang 

baik tentu akan menarik minat yang lebih besar.96 

2. Melakukan Sosialisasi ke pihak-pihak tertentu 

 Sosialisasi merupakan suatu proses penanaman transfer kebiasaan 

atau nilai dari satu generasi ke generasi lain dalam sebuah kelompok atau 

masyarakat. Pihak BRI Syariah melakukan sosialisasi dan promosi ke dinas-

dinas tertentu, lembaga swasta, masyarakat maupun pemerintah. Upaya ini 

dilakukan dalam menarik minat nasabah atau masyarakat terhadap 

penggunaan deposito mudharabah.97 Hal ini ditanggapi baik oleh Ibu Hermi 

sebagai nasabah BRI Syariah, pihak bank melakukan sosialisasi dan 

promosi ke rumah warga dan ke tempat usaha.98 

 Salah satu upaya yang dilakukan pihak BRI Syariah adalah 

melakukan program BRI Syariah mengajar disekolah-sekolah untuk 

mengedukasi pelajar supaya tau produk-produk nya. Dan juga gencar 

melakukan prospek ke masyarakat mengenai produk BRI Syariah dengan 

cara mendatangi instansi-instansi tertentu dan melakukan  kegaiatan-

kegiatan positif supaya menarik perhatian masyarakat seperti melakukan 

senam pagi sabtu dipantai atau jalan santai di daerah kantor cabang. 

3. Menjalin ikatan kerja sama dengan rekanan 

 Berdasarkan wawancara dengan Habibi, Melaui kerja sama BRI 

Syariah  dengan rekanan pihak perusahaan dapat berbagi informasi dan dan 
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demi pertumbuhan publikasi dan perkembangan produk yang ditawarkan 

pihak bank dalam menarik minat nasabah. Kerja sama dengan yang 

dilakukan antara lain dengan Notaris, Depelover, Advertising, dan lain-

lain.99 Dalam menjalin kerja sama pihak bank akan lebih memperluas relasi 

agar menjadikan bank sebagai wadah kerja sama yang baik dana aman 

apabila ingin melakukan kegiatan bisnis seperti deposito. 

 Dalam menjalin kerjasama biasanya pihak bank mendekati rekanan 

yang memiliki tabungan yang cukup besar dan mengajak serta melakukan 

prospek supaya rekanan tersebut berminat mendepositkan uangnya di BRI 

Syariah, demi kerja sama yang lebih erat.  

4. Menjaga reputasi bank dengan baik 

 Reputasi bank dalam mengelola operasi bisnis dengan aman. 

Supaya nasabah BRI Syariah merasa aman dan percaya mendepositokan 

uangnya di bank. Pihak BRI Syariah sangat menjaga kepercayaan dan 

keamanan dana nasabah serta prinsip kemitraan yang diterapkan pihak 

BRI Syariah.100 Setiap bulannya pihak bank memberikan informasi kepada 

nasabah terhadap kondisi keuangannya. 

5. Meningkatkan Pelayanan 

  BRI Syariah berusaha memberikan pelayanan yang baik kepada 

nasabah sebaik mungkin supaya terciptanya kepuasan pelanggan. Nasabah 

umumnya membutuhkan pelayanan yang baik. Pelayanan yang baik itu 

harus dilakukan kepada nasabah ataupun ccalon nasabah, karena salah satu 
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faktor utama dalam menarik minat nasabah adalah kualitas pelayanan yang 

baik.  

  Dalam melakukan pelayanan yang baik pihak BRI Syariah 

melakukan suatu upaya atau cara agar nasabah semakin berminat untuk 

menjadi nasabah antara lain; 

a) Dalam memberikan sebuah pelayanan pihak bank melakukan 

kunjungan kerumah nasabah atau calon nasabah dengan memberikan 

majalah, brosur atau memberikan informasi yang berkenaan dengan 

produk. Ataupun mengunjungi nasabah yang sakit supaya mempererat 

silaturahmi.101 

b) Dalam hal pelayanan operasi setiap transaksi atau adanya sebuah 

permasalahan yang diajukan nasabah, prosedur pelayanan bidang 

operasional diusahakan lancar, cepat tanggap, benar dan tepat serta 

tidak membuat nasabah terlalu lama menunggu.102 

Selain itu langkah-langkah yang dilakukan pihak bank dalam 

memperpanjang jangka waktu deposito mudharabahnya melalui perpanjangan 

otomatis, apabila tidak ada konfirmasi dari nasabah yang ingin memperpanjang 

atau mencairkan dananya. Apabila nasabah ingin mencairkan dananya maka 

nasabah harus memberitahu kepada bank agar perpanjangan otomatisnya 

dihentikan dan dana bisa dicairkan. Apabila minat nasabah terhadap 

penggunaan produk deposito mudharabah ini meningkat maka akan 

memberikan dampak positif bagi perusahaan yang akan meningkatkan laba 
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atau keuntungan, begitupun sebaliknya jika minat nasabah menurun dalam 

menggunakan produk ini, maka laba perusahaan akan turun dan akan 

merugikan bank. Bank melakukan cara dalam mengatasi dampak negatif yang 

akan terjadi dengan cara meningkatkan produktifitas deposan serta lebih 

mengevaluasi produk yang ditawarkan agar lebih baik ke depannya.103 

B. Kendala BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam Meningkatkan Minat 

Nasabah Terhadap Produk Deposito Mudharabah.  

 Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan 

Afzul Nanda. 104  Pihak bank melakukan upaya dalam meningkatkan minat 

nasabahnya. Namun ada beberapa kendala yang dialami pihak bank dalam 

meningkatkan minat nasabah terhadap penggunaan produk deposito 

mudharabah. Beberapa kendala yang sering menjadi persoalan antara lain 

yaitu;  

1. Persaingan produk dengan bank lain merupakan kendala yang dihadapi 

pihak BRI Syariah. Persaingan ini menjadi kendala dalam meningkatkan 

minat nasabah deposito. Karena bank lain juga menerapkan suatu hal yang 

lebih dari bank lainnya dari segi nisbah, fasilitas, maupun fitur-fitur lain 

dalam menarik minat nasabah dalam menggunakan produknya.  

2. Jumlah kantor cabang dan pembantu yang masih sedikit. 

Kantor cabang BRI Syariah hanya ada di Bengkulu saja, belum ada di 

daerah, dan juga kantor pembantu serta kantor kas hanya ada 2. Selain itu, 

fasilitas ATM juga hanya terdapat di kantor cabang dan Kantor pembantu 
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saja. Belum ada ATM di kantor-kantor atau instansi tertentu. Hal ini 

menjadi kendala bagi bank karena masyarakat masih banyak yang belum 

tahu terutama masyarakat yang tinggal di daerah.105 

3. Pengetahuan Nasabah yang masih kurang terhadap deposito mudharabah . 

 BRI Syariah harus mensosialisasikan dari awal mengenai produk 

deposito. Nasabah masih sangat awam mengenai deposito mudharabah. 

Nasabah masih banyak yang tidak mengetahui apa itu deposito, bagaimana 

cara penggunaannya dan fasilitas-fasilitas apa saja yang diberikan. Hal ini 

dibuktikan dengan wawancara penulis dengan Iliyam yang mengatakan 

bahwa saya baru mendengar kata-kata deposito, tidak tahu apa itu deposito, 

hal ini tentu menjadi kendala pihak bank dalam meningkatkan minat 

nasabah.106 Edukasi yang dilakukan masih kurang sehingga masyarakat atau 

nasabah itu banyak yang tidak memahami bagi hasil yang diterapkan pihak 

bank. Pihak BRI Syariah terkendala karena SDI (Sumber Daya Insani) yang 

masih kurang di bagian deposito.107 

4. SDI (Sumber Daya Insani) yang masih kurang terutama di bagian funding 

deposito Mudharabah. 

 Sumber daya insani yang masih kurang di BRI Syariah di bagian 

funding deposito mudharabah sangat sedikit, SDI di BRI Syariah lebih 

banyak fokus ke bagian marketing dalam pencairan dana. Posisi karyawan 

di BRI Syariah juga banyak yang rangkap jabatan yang membuat 

                                                           
105

 Afzul Nanda, Marketing, Wawancara pada tanggal 27 Juli 2017 
106

 Ilyam, Nasabah, Wawancara pada tanggal 27 Juli 2017 
107

 Afzul Nanda, Marketing, Wawancara pada tanggal 27 Juli 2017 

70 



71 
 

perencanaan kerja tidak fokus pada satu kegiatan saja. Hal ini menjadi 

kendala dalam proses pengenalan kepada masyarakat mengenai produk 

bank.  

C. Pembahasan 

 Upaya yang dilakukan BRI Syariah di antaranya adalah melakukan 

inovasi produk terutama deposito mudharabah. Inovasi dilakukan agar nasabah 

lebih tertarik dalam memilih produk. Inovasinya antara lain peningkatan bagi 

hasil yang kompetitif setiap bulannya. Hal ini dapat menjadikan nasabah loyal 

dan puas terhadap bank. Selain itu pelayanan yang ditingkatkan supaya lebih 

memberikan suatu nilai lebih kepada nasabah ataupun calon nasabah.  

 Dalam melakukan pelayanan yang baik pihak BRI Syariah melakukan 

suatu upaya atau cara agar nasabah semakin berminat untuk menjadi nasabah 

seperti bersikap sopan, senyum dan ramah terhadap para nasabahnya. 

Memberikan pelayanan yang tanggap dan cepat serta tepat adalah langkah yang 

benar bagi bank. Walaupun bagi hasil suatu bank kompetitif, namun pelayanan 

tidak boleh diabaikan, sebab hal ini juga merupakan suatu nilai lebih di mata 

nasabah. 

 Semakin baik bank melakukan pelayanan, maka nasabah akan merasa 

semakin tertarik untuk mengunjungi bank tersebut. Hal ini juga berkenaan 

dengan cara sosialisasi yang tepat kepada pihak tertentu yang merupakan calon 

nasabah. Dalam kegiatan sosialisasi, pihak BRI Syariah melakukan sosialisasi 

ke sekolah-sekolah, dinas-dinas tertentu, lewat brosur, kunjungan ke rumah 

nasabah secara perorangan dan lain-lain. Pihak bank harus dapat menyentuh 
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motivasi deposan agar berminat menggunakan produk deposito mudharabah di 

BRI Syariah Cabang Bengkulu. 

 Setelah perusahaan melakukan upaya, perusahaan mengalami kendala 

yang bisa saa terjadi. Kendala ini dapat diselesaikan dengan upaya  yang tepat 

dalam meminimalisir kendala perusahaan tersebut. Jika kendala-kendala yang 

dihadapi tidak diselesaikan dengan baik akan berdampak buruk terhadap 

pertumbuhan dan kelangsungan hidup perusahaan yang tidak terkecuali BRI 

Syariah Cabang Bengkulu. 

 Perusahaan harus lebih meningkatkan sumber daya insani agar bisa 

bersaing dengan bank syariah lain maupun bank konvensional. Banyak cara 

yang dapat dilakukan pihak bank dalam meningkatkan sumber daya insani 

salah satunya adalah pendidikan dan pelatihan serta perencanaan tenaga kerja. 

Dengan memperbanyak pendidikan dan pelatihan serta perencanaan tenaga 

kerja yang dapat mengahasilkan sumber daya insani yang lebih kompetitif. 

Pihak BRI Syariah juga sebaiknya mengkhususkan tugasnya kepada karyawan 

yang di posisinya masing-masing agar lebih fokus kepada produk yang menjadi 

tanggung jawabnya. Selain itu, hendaknya pihak bank merekrut karyawan yang 

berlatar belakang pendididikan yang menguasai dibidang perbankan untuk 

lebih baik kedepannya. Hal ini dikarenakan banyak karyawan yang tidak sesuai 

dengan latar belakang pendidikan yang menjadikan suatu kendala bank dalam 

bidang SDI (Sumber Daya Insani).  

 Selain itu perusahaan juga harus lebih meningkatkan promosi ke 

seluruh bidang masyarakat ataupun nasabah BRI Syariah agar lebih 
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mengetahui lokasi dan produk-produk Bank Rakyat Indonesia Syariah Cabang 

Bengkulu yang kantor kasnya tergolong sedikit dan terutama produk deposito 

mudharabah. Kendala-kendala yang terjadi akan sangat merugikan pihak bank 

dikarenakan hal ini dapat menyebabkan bank mengalami kesulitan dalam 

meningkatkan pendapatannya. Harusnya bank dapat meminimalisir kendala 

tersebut dengan berbagai cara supaya tidak menjadi hal yang merugikan, 

seperti lebih meningkatkan SDI (Sumber Daya Insani) yang berkualitas dan 

pembagian tugas yang terstruktur.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab IV dapat 

disimpulkan bahwa:  

1. Upaya yang dilakukan BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam meningkatkan 

minat nasabah terhadap produk deposito mudharabah adalah dengan cara 

melakukan inovasi produk, sosialisasi ke pihak-pihak tertentu, menjalin 

ikatan kerja sama dengan rekanan, menjaga reputasi bank dengan baik dan 

meningkatkan pelayanan.  

2. Kendala-kendala yang dihadapi pihak BRI Syariah Cabang Bengkulu dalam 

meningkatkan minat nasabah terhadap produk deposito mudharabah adalah 

persaingan produk dengan bank lain, Jumlah kantor cabang dan pembantu 

yang masih sedikit, Pengetahuan Nasabah yang masih kurang terhadap 

deposito mudharabah, SDI (Sumber Daya Insani) yang masih kurang 

terutama di bagian funding deposito Mudharabah.  

B. Saran  

Setelah mengadakan penelitian dan pengamatan di Bank Rakyat 

Indonesia Syariah Cabang Bengkulu, maka peneliti memberikan beberapa 

saran yang bermanfaat untuk kedepannya antara lain sebagai berikut: 
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1. BRI Syariah harus lebih meningkatkan sosialisasi mengenai deposito 

mudharabah agar meningkatkan minat nasabah menggunakan produk ini. 

Sosialisasi lebih diperluas jangan hanya terbatas pada lembaga tertentu saja. 

2. BRI  Syariah harus lebih meningkatkan kualitas produk yang bersaing 

dengan bank lain. 

3. Kepada pihak BRI Syariah untuk menambah SDI (Sumber Daya Insani) 

terutama dibagian Funding deposito, agar lebih meningkatkan minat 

nasabah terhadap penggunaan produk deposito mudharabah. 

4. BRI Syariah harus lebih mengedukasikan mengenai deposito kepada 

masyarakat, meningkatkan bagi hasil yang kompetitif. 

5. Selain itu menjaga hubungan baik dengan nasabah potensial, nasabah 

maupun calon nasabah 
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