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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Dasar Pemikiran

Menurut Undang-Undang Nomor 8 Pasal (1) Ayat (1) Tahun 2019 tentang
Penyelenggaraan Ibadah Haji dan Umrah, “Ibadah Haji adalah rukun Islam kelima
bagi orang Islam yang mampu untuk melaksanakan serangkaian ibadah tertentu di
Baitullah, masyair, serta tempat, waktu, dan syarat tertentu” (JKIH BPK RI,
2019). Ibadah haji menjadi salah satu cara yang efektif dalam mensucikan diri
dan bertagarub kepada Allah (Kisworo, 2017). Sehingga banyak muslim di dunia
bercita-cita untuk dapat menunaikan ibadah haji. Adapun waktu pelaksanaan
ibadah haji yang dianjurkan yaitu selama satu bulan penuh, pada bulan Syawal
dan berakhir pada sepuluh hari pertama bulan Zulhijah. Pelaksanaan ibadah haji
yang rutin dilaksanakan setiap tahunnya, selalu mengalami peningkatan jumlah

jamaah dari tahun ke tahun (Jafar, 2020).

Melihat antusias dan tingginya minat masyarakat Indonesia terhadap
pelaksanaan kegiatan ibadah haji juga berdampak pada meningkatnya pembukaan
rekening tabungan ibadah haji pada bank di Indonesia, salah satu bank tersebut
adalah Bank BPD DIY Syariah (Kemenag DI Yogyakarta, 2018). Namun, dengan
adanya pandemi COVID-19 memberikan pengaruh terhadap penurunan minat
masyarakat dalam pelaksanaan kegiatan ibadah haji. Situasi ini berimplikasi

terhadap strategi pemasaran. Pemasaran produk tabungan haji Bank BPD DIY



juga dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti perputaran dana pribadi masyarakat
yang lebih diutamakan pendidikan dan kehidupan sehari-hari. Kemudian, adanya
kebijakan pengurangan kuota yang disampaikan oleh pemerintahan Arab Saudi
perihal pelaksanaan kegiatan ibadah haji juga menjadi salah satu faktornya

(Rakhmayani, 2021).

Pemasaran menjadi strategi utama dalam kegiatan operasional Bank BPD
DIY Syariah sejak pandemi COVID-19. Pemasaran maupun promosi Sangat
diperlukan untuk dapat meningkatkan penjualan produk tabungan haji shafa
mudharabah yang berorientasi pada pemenuhan target. Adanya penerapan strategi
pada pelaksanaan pemasaran produk tabungan haji shafa mudharabah berguna
untuk meningkatkan jumlah nasabah dan tercapainya tujuan yang telah ditentukan

serta meminimalisir adanya hambatan.

Berdasarkan uraian di atas maka laporan tugas akhir ini mengangkat judul:
“STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN HAJI SHAFA
MUDHARABAH DI MASA PANDEMI COVID-19 PADA BANK BPD DIY
KANTOR CABANG PEMBANTU SYARIAH UNIVERSITAS ISLAM

INDONESIA” sebagai bahan dalam rangka penyusunan laporan tugas akhir.

1.2 Tujuan Magang
Tujuan pada kegiatan magang ini adalah untuk:
1. Mengetahui karakteristik produk tabungan haji shafa mudharabah
pada Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Universitas

Islam Indonesia.



2. Mengetahui strategi pemasaran produk tabungan haji shafa
mudharabah di masa pandemi COVID-19 pada Bank BPD DIY Kantor
Cabang Pembantu Syariah Universitas Islam Indonesia.
1.3 Target Magang
Target yang ingin dicapai setelah melaksanakan kegiatan magang adalah:
1. Mampu menjelaskan karakteristik produk tabungan haji shafa
mudharabah pada Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah
Universitas Islam Indonesia.
2. Mampu menjelaskan strategi pemasaran produk tabungan haji shafa
mudharabah di masa pandemi COVID-19 pada Bank BPD DIY Kantor
Cabang Pembantu Syariah Universitas Islam Indonesia.
1.4  Metode Penulisan
Metode yang digunakan dalam penulisan laporan tugas akhir adalah:

1. Pendekatan Penulisan

Pendekatan penulisan yang digunakan pada Laporan Tugas Akhir ini
adalah metode penulisan deskriptif. Pendekatan penulisan deskriptif merupakan
pendekatan penulisan yang digunakan untuk mengetahui dan menilai suatu
keadaan dengan melihat adanya korelasi terhadap objek yang satu dengan yang

lain melalui data yang didapatkan (Thabroni, 2021).

2. Analisa Deskriptif

Analisa deskriptif adalah kumpulan data statistik yang digunakan untuk

membuat sebuah kesimpulan melalui deskripsi atau gambaran data yang telah



terkumpul (Sidig, 2018). Data yang digunakan sebagai sumber informasi
didapatkan melalui dokumen, wawancara dan observasi lapangan selama kegiatan

magang berlangsung.

1.5  Bidang Magang

Pelaksanaan kegiatan magang dilakukan pada bidang marketing. Bidang
tersebut memiliki tugas yaitu memasarkan produk yang ada pada lembaga
keuangan untuk pencapaian target, penghimpunan dana, penyaluran dana dan
mencari nasabah potensial.

1.6 Lokasi Magang

Lokasi magang dilaksanakan pada Bank BPD DIY Syariah Kantor Cabang
Pembantu Universitas Islam Indonesia yang berlokasi di Boulevard UlI, Lodadi,
Umbulmartani, Kecamatan Ngemplak, Kabupaten Sleman, Daerah Istimewa

Yogyakarta 55584.

1.7  Jadwal Magang

Jadwal magang yang dilaksanakan di Bank BPD DIY Syariah Kantor

Cabang Pembantu Universitas Islam Indonesia sebagai berikut:



NO

KEGIATAN

2021

FEBRUARI

APRIL

MEI

JUNI

Pelatihan
Tempat
Magang

Pembekalan
Magang

Pelaksanaan
Magang

Bimbingan
Laporan
Magang

Penyusunan
Laporan
Magang

Ujian Tugas
Akhir dan
Ujian
Kompetensi

Tabel 1.1 Jadwal Kegiatan Magang




BAB I1

LANDASAN TEORI

2.1 Corona Virus Disease 2019 atau COVID-19

Di akhir tahun 2019, salah satu wilayah China yaitu Kota Wuhan, Provinsi
Hubei, China terdapat sejumlah pasien yang memiliki gejala pneumonia berat
dengan penyebab gejala yang belum diketahui (Syafrida & Hartati, 2020). Pada
awal tahun 2020, World Health Organization (WHQ) berdasarkan laporan dari
China menyampaikan informasi yang menggemparkan dunia dengan adanya
identifikasi penemuan jenis virus baru. Identifikasi kode genetik pada jenis virus

baru tersebut adalah virus corona baru (Susilo, 2019).

Laporan baru mengenai virus ini mulai muncul, di mana sejumlah
wisatawan dengan riwayat perjalanan dari Kota Wuhan, China menyampaikan
sejumlah keluhan merasakan gejala yang sama. Penularan virus yang terjadi
secara langsung antar manusia menyebabkan jumlah kasus yang meningkat.
Lonjakan kasus yang cukup besar terjadi pada Januari 2020 mencapai 2000 kasus
dalam 24 jam. Pada Februari 2020, akhirnya WHO menetapkan adanya status
Global Emergency dan menamai virus tersebut dengan sebutan COVID-19

(Susilo, 2019).

Persebaran virus yang sangat cepat menyebabkan jutaan kasus dari 212
negara dengan angka kematian yang cukup tinggi sebanyak 321.998 orang

(Hairunisa & Amalia, 2020). Adanya gejala seperti demam, fatique, myalgia,



batuk kering, dan sesak nafas menjadi gejala khusus terindikasinya virus pada
tubuh pasien (Handayani, 2020). Virus ini sangat rentan bagi lansia dengan CFR
sebesar 2,3% yang dapat berujung pada kematian serta komplikasi pada jantung
dan paru dengan penderita penyakit seperti jantung, diabetes melitus, paru kronis,

hipertensi, dan kanker (Putri, 2020).

Pengembangan pada vaksin dan pengobatan terus dilakukan oleh para ahli
dan peneliti dengan harapan dapat meredam wabah penyakit atau virus COVID-19
ini. Segala upaya terus dilakukan untuk dapat menyelesaikan dan meredam wabah
virus COVID-19 ini (Sumarti, 2020). COVID-19 memberikan pengaruh yang
cukup besar yang merugikan pada infrastruktur kesehatan publik, ekonomi,
kesejahteraan masyarakat, dan semua aspek di seluruh negara di dunia (Livana,

2020).

2.2 Perbankan

2.2.1 Pengertian Bank

Menurut Undang-Undang Nomor 7 Tahun 1992 tentang Perbankan yang
kemudian diubah menjadi Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 bahwa “Bank
adalah Badan Usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk
simpanan dan menyalurkan kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau
bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak”
(Wilardjo, 2005). Bank merupakan lembaga keuangan yang memiliki peranan
penting dalam dunia perekonomian dalam suatu negara yaitu sebagai lembaga

yang menghubungkan atau sebagai intermediasi antara nasabah yang memiliki



kelebihan dana dengan nasabah yang kekurangan atau membutuhkan dana. Dalam
hal ini fungsi bank sebagai penghubung atau intermediasi menjadi kegiatan dalam
melakukan bisnis dengan penyedia dana sebagai investasi dan modal kerja bagi

unit bisnis dengan fungsi produksi.

Bank merupakan lembaga keuangan yang menyalurkan dana dan
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk pembiayaan maupun jasa
layanan keuangan lainnya (Kasmir, 2012). Sehingga dapat disimpulkan bahwa
bank merupakan lembaga intermediasi yang menghimpun dana dan menyalurkan
dana dari dan/atau ke masyarakat dalam bentuk simpanan yang meliputi tabungan,

giro,deposito maupun dalam bentuk pembiayaan.

2.2.2 Bank Syariah

Perbankan syariah merupakan salah satu perwujudan dari adanya ajaran
Islam yang berbentuk muamalah di Indonesia. Menurut Undang-Undang Nomor
21 Tahun 2008 Pasal (1) Ayat (1), Perbankan Syariah adalah segala sesuatu yang
mengenai Bank Syariah dan Unit Usaha Syariah (UUS), meliputi cakupan
kegiatan usaha, kelembagaan, serta cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan

usaha bank (Marimin & Romdhoni, 2015).

Bank syariah merupakah lembaga keuangan yang memberikan
pembiayaan serta jasa keuangan lainnya pada lalu lintas pembayaran dan
mengedarkan uang sesuai dengan prinsip syariah (Sudarsono, 2012). Perbankan

syariah  berlandaskan hukum Islam yang dalam pelaksanaan kegiatan dan



operasionalnya dalam menjalankan tujuan untuk meningkatkan perekonomian

berpedoman pada Al-Quran dan Hadist.

2.2.3 Prinsip Operasional Bank Syariah

Sistem operasional bank syariah berlandaskan pada nilai Islami yang tidak
menerapkan sistem bunga tetapi menerapkan sistem bagi hasil. Transaksi yang
dilaksanakan dalam Lembaga Keuangan Syariah (LKS) yaitu berupa transaksi
Muamalah dengan asas maslahat. Unsur pokok permasalahan dalam transaksi
muamalah adalah unsur kemaslahatan (Harmoko, 2019). Dalam hukum Islam
terdapat beberapa transaksi yang dilarang apabila terdapat unsur kezaliman,
seperti riba, penimbunan (ihtikar), penipuan dan/atau terdapat indikasi transaksi
yang dapat menimbulkan perselisihan atau permusuhan antar manusia, seperti

adanya gharar dan/atau bersifat spekulasi.

Prinsip-prinsip operasional yang diterapkan dalam bank syariah dijelaskan

oleh Yusdani (2005) sebagai berikut:

1) Prinsip Keadilan

Prinsip keadilan merupakan hasil yang diperoleh atas kesepakatan yang
telah disepakati antara bank dengan nasabah yang berupa bagi hasil dan

pengembalian margin keuntungan.

2) Prinsip Kesederajatan
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Bank syariah yang berperan sebagai lembaga intermediary dalam
operasionalnya menerapkan prinsip kesederajatan antara nasabah penyimpan dana
atau pemilik dana, nasabah penerima dana dan bank dengan kedudukan yang
sederajat yang tercermin pada kewajiban, hak, keuntungan serta risiko yang
seimbang antara nasabah penyimpan dana atau pemilik dana, nasabah penerima

dana maupun bank.

3) Prinsip Ketentraman

Bank syariah dalam memasarkan produknya dengan prinsip Islami serta
menghindari unsur riba terhadap produk perbankan, seperti penghimpunan dana,
penyaluran dana serta jasa bank lainnya maupun pada penerapan infak, zakat dan

sedekah.

2.2.4 Tujuan Bank Syariah

Dalam Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah
disebutkan bahwa ‘“Perbankan Syariah bertujuan menunjang pelaksanaan
pembangunan nasional dalam rangka meningkatkan keadilan, kebersamaan dan
pemerataan kesejahteraan rakyat” (Dharma, 2018). Penyaluran kredit atau
pembiayaan pada sektor produktif yang tepat akan menjadi faktor utama
tercapainya tujuan bank syariah yaitu meningkatnya perekonomian riil. Dengan
meningkatnya perekonomian riil, maka akan terbukanya sektor usaha baru serta
bertambahnya lapangan kerja yang akan memberikan dampak positif berupa

meningkatnya pendapatan dan kesejahteraan rakyat (Harmoko, 2019).
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2.2.5 Fungsi Bank Syariah

Tiga fungsi utama bank syariah sebagaimana disampaikan oleh Listanti

(2015), meliputi:

1) Agent of Trust

Sebagai lembaga keuangan yang dipercaya oleh masyarakat untuk

menitipkan dan menyalurkan dananya kepada sektor usaha yang tepat.

2) Agent of Development

Sebagai lembaga keuangan yang memberikan dorongan atas kegiatan

distribusi, investasi dan konsumsi barang maupun jasa.

3) Agent of Services

Sebagai lembaga keuangan yang menyediakan jasa keuangan kepada

masyarakat.

2.2.6 Produk Bank Syariah

Pengembangan produk dalam bank syariah dikelompokkan menjadi tiga

kelompok (Muhammad, 2005):

1) Produk Penghimpunan Dana (Funding)

a) Prinsip Wadi’ah

Dalam pelaksanaannya sebagai prinsip titipan memiliki kesamaan hukum
dengan Qardh, yang mana bank bertindak sebagai peminjam sedangkan nasabah

bertindak sebagai pemberi dana atau meminjamkan dananya. Tabungan dan giro
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merupakan contoh produk pada bank syariah dengan prinsip wadi’ah

(Muhammad, 2005).

b) Prinsip Mudharabah

Dalam pelaksanaannya bank syariah yang bertindak sebagai pengelola
dana (mudharib) kemudian nasabah bertindak sebagai penyimpan atau pemilik
dana (shahibul maal) dan sebagai pelaku usaha (mudharib). Bank syariah
melakukan penghimpunan dana melalui prinsip mudharabah dengan menyalurkan
dana kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan. Adanya kerugian yang terjadi
dikemudian hari akan ditanggung dan bank bertanggung jawab atas kerugian
tersebut. Contoh produk dengan prinsip mudharabah pada bank syariah adalah

tabungan dan deposito (Ibrahim, 2014).

2) Produk Penyaluran Dana

a) Prinsip Jual Beli (Tijaroh)

Transfer of property dan tingkat keuntungan bank yang ditentukan di awal
untuk kemudian menjadi harga jual suatu barang (Arifin, 2014). Prinsip jual beli

yang dikembangkan menjadi bentuk pembiayaan, seperti:

(1) Murabahah

Bank syariah sebagai lembaga keuangan yang bertindak sebagai penjual
sedangkan nasabah sebagai pembeli dengan barang yang diserahkan secepatnya,

kemudian pembayaran dilakukan secara tangguh. Mekanisme murabahah pada
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bank syariah melalui transaksi jual beli mendapatkan perolehan keuntungan

melalui margin (Hakim & Anwar, 2017).

(2) Salam

Transaksi jual beli suatu barang dengan pengiriman barang dilakukan
dikemudian hari oleh penjual, kemudian pelunasan dilakukan oleh pembeli pada

saat akad yang disepakati sesuai dengan syarat tertentu (Sari, 2015).
(3) Istishna’

Transaksi jual beli seperti penggunaan akad salam, akan tetapi bank
melakukan pembayaran secara berkala. Contoh pembiayaan pada akad Istishna’

yaitu manufaktur dan konstruksi (Hidayah, 2018).

b) Prinsip Sewa (ljarah)

Transaksi yang dimana terdapat perpindahan manfaat. Dengan objek
pada transksi dengan prinsip ijarah yaitu berupa jasa. Imbalan atas jasa ijarah
tidak boleh berpatokan pada besaran jasa yang diberikan bank kepada nasabah

(Fauzan, 2016).

c) Prinsip Bagi Hasil (Syirkah)

(1) Musyarakah
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Merupakan akad kerja sama yang dilakukan oleh dua pihak untuk usaha
tertentu dengan masing-masing pihak memberikan kontribusi modal yang
nantinya mendapatkan bagian keuntungan sesuai dengan kesepakatan, sedangkan
kerugian akan dibagi berdasarkan besaran kontribusi modal tiap pihak.
Penggunaan modal hanya dapat digunakan untuk kepentingan dalam rangka
pencapaian tujuan sesuai kesepakatan dengan pihak yang termasuk didalamnya

(Hasanuddin & Mubarok, 2018).

(2) Mudharabah

Merupakan akad kerja sama yang dilakukan antara pemiliki dana dengan
pengelola dana dalam kegiatan usaha tertentu. Ketentuan pembagian laba sesuai

nisbah bagi hasil yang sudah disepakati antara kedua belah pihak (Lubis, 2016).

3) Produk Jasa

a) Alih Utang Piutang (Al-Hiwalah)

Lazimnya Al-Hiwalah biasa digunakan untuk mendapatkan modal tunai
perihal kelanjutan produksi. Sedangkan atas jasa pemindahan piutang yang

dilakukan bank kepada supplier yakni berupa ganti biaya (Nizaruddin, 2013).

b) Gadai (Rahn)

Umumnya, Rahn sebagai jaminan pembiayaan kepada bank dalam
memberikan pembiayaan. Kriteria barang yang dapat digadaikan, seperti jelas atas
ukuran, sifat dan nilainya yang dapat ditentukan berdasarkan nilai riil pasar dan
diantranya merupakan milik nasabah sendiri, dan dapat dikuasai tetapi bank tidak

dapat memanfaatkan barang tersebut (Manahaar, 2019).
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c) Pinjaman Kebaikan (Al-Qardh)

Produk yang digunakan untuk dapat membantu keuangan nasabah dalam
usaha kecil dan keperluan sosial dengan jangka waktu pendek dan cepat

(Shabrina, 2013).

d) Pemberian Kuasa (Wakalah)

Pemberian kuasa dari nasabah kepada bank syariah dalam mewakili
nasabah melakukan pekerjaan jasa tertentu, contohnya jasa transfer dana

(Indrianti, 2018).

e) Bank Garansi (Kafalah)

Jaminan yang diberikan oleh penanggung kepada pihak ketiga setelah

memenuhi kewajiban pihak kedua (Nuryadi, 2008).

2.3  Strategi Pemasaran

2.3.1 Konsep Dasar Pemasaran

Pemasaran merupakan siklus yang berhubungan penting dengan
pemenuhan kebutuhan konsumen. Seperti dalam dunia perbankan, untuk dapat
mempertahankan kelangsungan, perkembangan perusahaan serta untuk
mendapatkan laba, perusahaan menjadikan pemasaran sebagai salah satu kegiatan

pokok yang wajib dilakukan (Harmoko, 2019). Secara umum, manajemen
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bertanggung jawab atas dilakukannya pemasaran sedangkan memprioritaskan

nasabah menjadi tanggung jawab semua unsur yang terdapat dalam perusahaan.

Pemasaran adalah proses menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan
produk yang bernilai secara bebas kepada pihak lain baik dalam sosial individu
maupun kelompok sesuai dengan apa yang mereka butuhkan dan inginkan (Kotler
& Armstring, 1997). Pengelolaan proses pemasaran harus dapat dilakukan dan
dikondisikan dengan cara yang baik. Begitu juga melihat pada kondisi
perekonomian pada saat ini yang banyak terpengaruh akibat adanya pandemi
COVID-19. Keberhasilan strategi dalam proses pemasaran menentukan
keberhasilan sebuah perusahaan dan/atau lembaga keuangan bank dalam
memasarkan produk yang akan berpengaruh pada tercapainya tujuan dalam

pemasaran (Harmoko, 2019).

Konsep pemasaran terdapat unsur yang secara jelas saling berhubungan
yaitu antara produsen dengan konsumen. Terdapat kecenderungan hubungan
pertukaran yang merupakan hal penting dalam memahami konsep pemasaran

yang berjuang untuk dapat memenuhi human needs dan wants.

2.3.2 Strategi Pemasaran

Perlunya menjalankan taktik maupun strategi dalam suatu perusahaan
menjadi suatu hal yang penting dilakukan untuk dapat mencapai tujuan tersebut.
Strategi menjadi salah satu alat untuk dapat mencapai tujuan tersebut. Strategi
merupakan proses dalam menentukan rencana yang disertai dengan penyusunan

cara maupun upaya agar tujuan dapat tercapai (Harmoko, 2019). Strategi tidak



17

hanya berfungsi sebagai alat untuk dapat mencapai tujuan, tetapi juga untuk

mempertahankan keberlangsungan organisasi.

Terdapat tiga level strategi dalam suatu perusahaan, yaitu:

a) Strategi Korporat

Berfokus pada produk yang diminati pasar dan sasaran segmentasi pasar.
Dimana dalam sebuah perusahaan menjadi rencana jangka panjang untuk memilih
perihal jenis bisnisnya (Emrizal, 2012). Strategi korporat menjadi dasar dan acuan

dalam penyusunan strategi lainnya.

b) Strategi Bisnis

Dalam pelaksanaanya strategi bisnis diarahkan pada pengelolaan bisnis
tertentu, dengan memanfaatkan sumber daya yang tersedia sehingga dapat

menentukan pendekatan yang sesuai dengan kondisi pasar (Tjiptono, 2008).

c) Strategi Fungsional

Strategi yang terdiri atas keuangan, produksi, operasi, pengembangan,
Sumber Daya Manusia (SDM), dan pemasaran. Dalam pelaksanaanya, strategi
fungsional lebih terperinci dan memiliki jangka waktu yang relatif lebih singkat
dari strategi lainnya (Tjiptono, 2008). Strategi pemasaran merupakan suatu alat
yang dibentuk perusahaan untuk dapat mencapai tujuan dengan mengembangkan
keunggulan bersaing dalam program pemasaran yang akan digunakan untuk
melayani kebutuhan pasar. Strategi pemasaran merupakan bagian dari strategi

bisnis yang memberi arah kepada semua fungsi manajemen organisasi.
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Terdapat empat elemen bauran dan variabel pasar menurut Kotler & Keller

(2009) yang harus diperhatikan dalam memberikan dasar atau arah, seperti:

1) Segmentasi Pasar (Segmentation)

Segmentasi pasar sebagai dasar pemikiran bahwa dalam pasar terdiri atas
beberapa lapisan atau segmen pasar yang berbeda-beda (Sutanto & Umam, 2013).
Dalam setiap segmentasi akan memberikan peluang bagi tiap perusahaan. Oleh
sebab itu, pada tahap awal perlu dilakukannya analisa dan identifikasi terhadap

peluang yang ada pada segmen tersebut.

2) Penetapan Pasar Sasaran (Targeting)

Penetapan pasar sasaran merupakan kegiatan mengevaluasi dan memilih
segmen mana saja yang dapat dilayani oleh perusahaan. Pasar sasaran biasanya
terdiri atas satu atau lebih segmen produk pasar dengan melihat pada kebutuhan

dan keinginan pasar yang beragam.

3) Penetuan Posisi Pasar (Positioning)

Positioning merupakan kegiatan berupa membentuk dari adanya mandat
utama sebuah produk yang ditawarkan agar dapat dibedakan dengan produk

lainnya (Sutanto & Umam, 2013).

4) Diferensiasi (Differentiation)

Diferensiasi merupakan cara yang digunakan suatu perusahaan untuk dapat

membedakan diri secara fisik melalui cara dalam menawarkan atribut maupun
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manfaat yang unik dari suatu produk maupun perihal pelayanan segmentasi

konsumen tertentu (Remus, 2015).

2.3.3 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan rangkaian jenis pemasaran yang dapat
dimanfaatkan dan digunakan oleh suatu perusahaan untuk dapat mencapai tujuan
pasar (Kotler & Armstring, 1997). Dalam bauran pemasaran terdiri dari beberapa
faktor yang dikenal dengan istilah 4P yang berupa produk (product), harga
(price), tempat (place) dan promosi (promotion). Namun, seiring dengan
perkembangannya unsur 4P menjadi tujuh yang kemudian dikenal dengan unsur
bauran pemasaran 7P yang terdiri atas unsur 4P ditambah dengan orang (people),
bukti fisik (physical evidence) dan proses (process). Berikut ini yang termasuk

dalam unsur bauran pemasaran 7P:

1) Produk (Product)

Jenis barang maupun jasa yang memiliki nilai serta dapat ditawarkan
kepada konsumen merupakan pengertian dari Produk. Dalam suatu produk,
konsumen bisa mendapatkan bentuk fisik, manfaat dan nilai suatu produk

(Lupioyadi, 2013).

2) Harga (Price)

Dalam melakukan penetapan harga, melihat pada hubungan pendapatan
konsumen, sehingga akan berpengaruh pada permintaan serta saluran pemasaran.

Untuk mendapatkan suatu manfaat produk, baik menggunakan maupun memiliki
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produk, konsumen perlu memperhatikan harga yang menjadi nilai atas produk

tersebut.

3) Tempat (Place)

Pemilihan lokasi yang strategis menjadi suatu aspek penting dalam proses
pelaksanaan pemasaran produk kepada konsumen hal tersebut juga akan
berpengaruh pada operasional perusahaan dan kemudahan keterjangkauan oleh

konsumen.

4) Promosi (Promotion)

Kegiatan promosi yang berupa iklan, publikasi, promosi, penjualan dan
personal selling yang digunakan dalam melakukan pemasaran produk kepada
konsumen bertujuan untuk menjelaskan, menawarkan dan membujuk konsumen
agar tertarik akan produk yang ditawarkan untuk kemudian membelu produk

tersebut.

5) Orang (People)

Dalam hal ini, tingkat kepuasan pelanggan ataupun konsumen dipengaruhi
dengan adanya orang (people) yang dimaksudkan pada sumber daya manusia

(SDM) yang dimiliki perusahaan (Sutanto & Umam, 2013).

6) Bukti Fisik (Physical Evidence)
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Fasilitas pada produk yang ditawarkan perusahaan kepada konsumen berupa
bukti fisik terkait dengan tampilan produk, jasa dan pengemasan produk (Farida &

Tarmizi, 2016).

7) Proses (Process)

Proses (Process) merupakan cara maupun langkah yang digunakan atau
dilakukan perusahaan agar suatu produk atau jasa yang efektif dan efisien dapat
diterima oleh konsumen, dengan beberapa indikator, seperti prosedur, kebijakan

dan mekanisme.

2.3.4 Konsep Strategi Pemasaran Syariah

Pemasaran syariah merupakan strategi bisnis yang menjadikan suatu
proses berupa penciptaan, penawaran dan perubahan nilai atau value dari adanya
stek holder yang berada dalam seluruh proses yang sesuai pada akad dan prinsip
muamalah dalam Islam (Kertajaya & Sula, 2006). Dalam hal ini dapat diartikan
bahwa setiap proses seperti penciptaan, proses penawaran dan proses perubahan
nilai (value), tidak boleh adanya hal yang bertentangan dengan akad maupun
prinsip muamalah yang Islamiah, selama dalam proses pelaksanaannya tersebut
dapat dijamin dari tidak adanya penyimpangan, maka pada setiap transaksi dalam

pemasaran diperbolehkan.
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“Sesungguhnya telah ada pada (diri) Rasulullah itu suri teladan yang baik
bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharap (rahmat) Allah dan (kedatangan) hari

kiamat dan dia banyak menyebut Allah” (QS Al Ahzab:21, t.t.).

Umumnya, konsep pemasaran syariah tidak jauh berbeda dengan konsep
pemasaran secara konvensional. Terdapat tiga cakupan dalam konsep pemasaran
syariah seperti strategi yang bertujuan untuk mendapatkan mind share, strategi
untuk mendapatkan market share dan strategi nilai atau value yang bertujuan

untuk mendapatkan heart share (Tresnati & Maharani, 2015).
2.3.5 Strategi Pemasaran dalam Islam

Strategi pemasaran dalam Islam dijalankan atas dasar konsep Islamiah
yang sudah diajarkan Nabi Muhammad SAW dengan nilai pada inti dari
pemasaran secara Islamiah yakni dengan integritas dan transparansi. Sehingga
marketer tidak dapat melakukan kecurangan kepada konsumen yang melakukan
pembelian produk atau jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. Hal ini bukan
karena adanya tujuan tertentu seperti diskon atau iming-iming hadiah. Akan tetapi
penerapan strategi pemasaran yang digunakan dalam konsep Islamiah umumnya
sama dengan strategi pemasaran secara konvensional, seperti segmentation,

targeting dan positioning. Strategi yang digunakan untuk mengetahui,
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memanfaatkan dan peluang besar atas potensi yang ada untuk mendapatkan mind-

share dari masyarakat. Berikut ini srategi pemasaran dalam Islam:

1) Segmentasi (Segmentation)

Segmentasi menjadi suatu cara yang dilakukan perusahaan dalam membagi
sasaran pasar yang didasarkan pada beberapa variabel tertentu, contohnya seperti
geografis, demografis, psikografis dan perilaku. Rosulullah SAW melakukan
identifikasi dan pengenalan karakteristik pasar untuk dapat menentukan pola
pendekatan dan pengenalan karakteristik pasar untuk kemudian dapat mengetahui
dengan detail mengenai konsumen dan produk yang diinginkan, serta sifat pada
sasaran pasar dan untuk memasuki segmen pasar yang dituju (Ramadhani &

Prasetyo, 2014).

2) Target (Target)

Pada zaman Rasulullah SAW, dalam targeting, target pasar ditujukan
kepada setiap individu serta yang dilakukan tidak secara bisnis tetapi juga secara

personal (Ramadhani & Prasetyo, 2014)

3) Penentuan Posisi (Positioning)

Penentuan posisi pasar (positioning) menjadi suatu cara yang dilakukan
perusahaan dalam menentukan posisi produk atau jasa yang ditawarkan ke sasaran

pasar di tengah persaingan dengan perusahaan lain. Dalam melakukan penentuan
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posisi pasar, Rasulullah SAW menerapkan adanya personal branding (Ramadhani
& Prasetyo, 2014). Positioning menjadi peranan penting dalam menentukan posisi
produk atau jasa untuk membangun kepercayaan konsumen (Kertajaya & Sula,

2006).

4) Diferensiasi (Differentiation)

Diferensiasi (Differentiation) merupakan suatu cara yang dilakukan
perusahaan dalam membedakan produk miliknya dengan produk pesaing dilihat
dari pelayanan maupun infrastuktur perusahaan. Tujuan dari diferensiasi adalah
untuk mendapatkan nilai lebih dan respon yang baik atas produk atau jasa yang
ditawarkan kepada konsumen dan memberikan dampak seperti dimana
perusahaan dapat lebih dikenal masyarakat dan mempunyai identitas maupun ciri
khas. Rasulullah SAW merupakan satu-satunya pengusaha muda yang sukses
dalam menjalankan bisnisnya, dengan menerapkan atau melakukan diferensiasi

dalam setiap kegiatan bisnisnya.
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ANALISIS DESKRIPTIF

3.1 Data Umum

3.1.1. Sejarah Bank BPD DIY

Bank BPD DIY didirikan pada 15 Desember 1961 berdasarkan Akta
Notaris Nomor 11, Notaris Soerjanto Partaningrat. Bank BPD DIY merupakan
bagian dari perusahaan daerah yang diatur pada Peraturan Daerah Nomor 3 Tahun
1976. Bank BPD DIY yang didirikan dengan berlandaskan hukum pada Peraturan
Daerah Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta Nomor 2 Tahun 1993, junctis
Peraturan Daerah Nomor 11 Tahun 1997 dan Nomor 7 Tahun 2000. Pendirian
bank BPD DIY memiliki tujuan untuk meningkatkan taraf hidup masyarakat
dengan membantu pertumbuhan perekonomian serta pembangunan daerah di
segala aspek dan juga menjadikan bank BPD DIY sebagai salah satu sumber
pendapatan daerah. Sebagai salah satu alat kelengkapan otonomi daerah dalam
bidang perbankan, bank BPD DIY memiliki tugas menjadi penggerak, pemegang
kas daerah dan/atau menyimpan uang daerah, pendorong laju pembangunan
daerah serta sebagai salah satu sumber pendapatan daerah yang menjalankan

kegiatan usaha sebagai bank umum (BPD DIY, 2006).

Pihak manajemen Bank BPD Daerah Istimewa Yogyakarta pada tanggal
19 Februari 2007 melakukan penyusunan perubahan anggaran dasar dan rencana

kerja perihal untuk membuka Unit Usaha Syariah (UUS) agar dapat bersaing di

25
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pasar perbankan syariah (BPD DIY, 2006). Sesuai yang tertera pada PBI Nomor
8/3/PBI1/2006, bank BPD DIY memanfaatkan adanya peluang office channeling
dengan tujuan untuk mempermudah masyarakat kotamadya atau kabupaten di
DIY untuk dapat merasakan serta mendapatkan produk dan pelayanan dengan

prinsip syariah (Herdhiani, 2009).

3.1.2 Profil Bank

Visi bank BPD DIY vyaitu mewujudkan dan terpenuhinya kebutuhan
masyarakat khususnya di DI'Y melalui pelayanan dan jasa perbankan lainnya serta
kredit skala kecil, menengah dan mendukung pada pemberdayaan ekonomi daerah
(BPD DIY, 2006). Bank BPD DIY akhirnya membuka unit usaha pelayanan dan
jasa perbankan dengan prinsip syariah. Tepatnya pada 19 Februari 2007 dengan
Unit Usaha Syariah (UUS) dan Kantor Cabang Syariah pertama yang terletak di
Jalan Cik Citiro Nomor 34 Yogyakarta yang diresmikan oleh Gubernur DIY Sri

Sultan Hamengku Buwono X (BPD DIY, 2006).

Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Universitas Islam
Indonesia yang awalnya merupakan Kantor Kas, kemudian berganti menjadi
Kantor Cabang Pembantu pada akhir Desember 2017 (D. Ayu, komunikasi
pribadi, 2021). Bermacam jenis produk dan jasa pelayanan pada bank BPD DIY
Syariah yang ditawarkan, seperti tabungan sutera mudharabah, tabungan wadiah,
tabungan haji dan umrah shafa mudharabah dan wadi’ah, tabungan salam
pendidikan, deposito mudharabah, dan giro wadi’ah serta produk pembiayaan

kepemilikan kendaraan menggunakan akad murabahah, pembiayaan produktif



27

dengan akad murabahah, mudharabah, dan musyarakah serta pembiayaan

kepemilikan dan renovasi rumah dengan akad istishna (BPD DIY, 2006).

Pembukaan Unit Usaha Syariah (UUS) serta Kantor Cabang Syariah yang
diharapkan dapat memberikan manfaat untuk masyarakat khususnya di DIY
sesuai dengan corporate statement Bank BPD DIY, “Kita Berkembang

Bersama”.

3.1.3 Visi dan Misi Bank

1. Visi Perusahaan

a) Visi Bank BPD DIY

Mewujudkan terpenuhinya kebutuhan masyarakat khususnya pada
provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta terhadap pelayanan dan jasa perbankan
maupun jasa keuangan lainnya, terutama pada kredit skala kecil dan menengah,

serta mendorong program pemberdayaan perekonomian daerah (BPD DIY, 2006).

b) Visi Bank BPD DIY Syariah

Menjadi Unit Usaha Syariah (UUS) yang sehat serta menyediakan jasa

keuangan untuk dapat memenuhi kebutuhan masyarakat (BPD DIY, 2006).

2. Misi Perusahaan

a) Misi Bank BPD DIY

Bank BPD DIY merupakan Bank Umum, memiliki tujuan memperoleh

laba yang wajar melalui penyediaan jasa perbankan serta jasa keuangan lainnya
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seperti kredit skala kecil dan menengah yang dibutuhkan oleh masyarakat
khususnya di Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta, serta mendorong program
pemberdayaan perekonomian daerah dan berupaya memberikan kontribusi nyata

terhadap pendapatan daerah (BPD DIY, 2006).

b) Misi Bank BPD DIY Syariah

Memberikan kontribusi kepada Bank BPD DIY melalui pencapaian laba

yang wajar dari hasil penyedian jasa keuangan syariah (BPD DIY, 2006).

3.1.4 Struktur Organisasi

Pimpinan Kantor Cabang Pembantu

y

v ' ’

Account Officer Customer Service Teller

| |
v

Security

,

Office Boy

Gambar 3.1 Struktur Organisasi Bank BPD DIY KCP Syariah Ull
Sumber: BPD DIY (2006)
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3.1.5 Produk dan Jasa Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah
ull
1. Penghimpunan Dana

a) Tabungan Sutera Mudharabah

Merupakan produk simpanan pihak ketiga dengan akad mudharabah
pada Bank BPD DIY Syariah sebagai sarana investasi yang memberikan rasa
aman, tentram, memberikan keuntungan serta adil, yang dimana sistem

penarikannya dilakukan sesuai syarat yang telah disepakati (BPD DIY, 2006).

b) Tabungan Shafa Mudharabah

Merupakan produk simpanan atau tabungan Haji dan Umrah dengan akad
mudharabah yang diperuntukan bagi nasabah untuk merencanakan keberangkatan
ibadah haji dan umrah sesuai dengan kemampuannya. Bank BPD DIY Syariah
bekerjasama dengan Kementerian Agama Republik Indonesia menganai Sistem
Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT) perihal kepastian untuk mendapatkan

porsi keberangkatan haji dan umrah bagi nasabah (BPD DIY, 2006).

c) Tabungan Pendidikan Salam iB Mudharabah

Merupakan produk simpanan dengan akad mudharabah dan berdasarkan
prinsip syariah yang diperuntukan untuk mempersiapkan biaya pendidikan agar
lebih terencana dan sebagai cara untuk mengajarkan anak gemar menabung (BPD

DIY, 2006).

d) Giro Wadi’ah
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Merupakan produk simpanan pihak ketiga berdasarkan menggunakan
akad wadi’ah dengan penarikan yang dapat dilakukan setiap saat menggunakan
cek, bilyet giro, serta sarana perintah pembayaran lainnya maupun dengan

melakukan pemindahbukuan (BPD DIY, 2006).

e) Deposito Mudharabah

Merupakan produk simpanan pihak ketiga tidak terikat menggunakan
akad mudharabah berdasarkan prinsip syariah dengan penarikan yang dapat
dilakukan pada waktu tertentu serta adanya pembagian hasil sesuai denga nisbah

yang sudah disepakati diawal antara nasabah dengan bank (BPD DIY, 2006).

2. Pembiayaan
a) Pembiayaan Pemilikan Rumah (PPR) dan Pembiayaan Renovasi

Rumah (PRR)

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan
menggunakan akad murabahah berdasarkan prinsip syariah untuk keperluan
pembelian rumah siap huni dengan kondisi rumah baru dan/atau rumah lama

(layak huni) (BPD DIY, 2006).
b) Pembiayaan Pemilikan Kendaraan (PPK) Murabahah

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan
menggunakan akad murabahah berdasarkan prinsip syariah perihal pembeliaan

kendaraan, seperti motor dan mobil (BPD DIY, 2006).
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¢) Pembiayaan Serba Guna (PSG) Murabahah

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan
menggunakan akad murabahah berdasarkan prinsip syariah perihal memenuhi

kebutuhan nasabah selain kendaraan maupun hunian (BPD DIY, 2006).

d) Pembiayaan Porsi Haji (PPH) Multi Jasa

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan berdasarkan
prinsip syariah perihal untuk memperoleh porsi haji dengan cepat melalui
pembiayaan pelaksanaan kegiatan ibadah haji bagi nasabah sesuai dengan jangka

waktu dan kemampuan yang nasabah kehendaki (BPD DIY, 2006).

e) Pembiayaan Multi Jasa iB

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan akad
ijarah berdasarkan prinsip syariah yang diperuntukan untuk pemenuhan
kebutuhan konsumtif melalui penyewaan atas manfaat suatu jasa (BPD DIY,

2006).

f) Gadai Emas Syariah

Merupakan produk pada Bank BPD DIY Syariah yang memfasilitasi
nasabah melalui pinjaman dengan jaminan yang diberikan berupa emas dan

mengikuti prinsip gadai. Nasabah dikenakan biaya sewa atas dasar penggunaan
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prinsip ijarah yang menempatkan jaminan emas dalam penguasaan bank (BPD

DIY, 2006).

g) Pembiayaan Modal Kerja Mudharabah/Musyarakah

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan akad
mudharabah/musyarakah berdasarkan prinsip syariah perihal pemenuhan

kebutuhan modal kerja bagi nasabah (BPD DIY, 2006).

h) Pembiayaan Investasi (Pl) Murabahah

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan akad
murabahah berdasarkan prinsip syariah perihal pembelian barang modal, seperti
bangunan, mesin dan/atauu peralatan, rehabilitas, modernisasi, ekspansi proyek

yang ada atau pendirian untuk proyek baru (BPD DIY, 2006).

i) Pembiayaan Serba Guna (PSG) ljarah

Merupakan produk penyaluran dana atau pembiayaan dengan akad
ijarah berdasarkan prinsip syariah yang memberikan sewa atas manfaat suatu

barang maupun jasa (BPD DIY, 2006).

3. Jasa dan Layanan Bank BPD DIY Syariah

Terdapat layanan jasa pada Bank BPD DIY Syariah, seperti Transfer

atau pengiriman uang, Kliring atau Sistem Kliring Nasional Bank Indonesia
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(SKNBI), Real Time Gross Settlement (RTGS) BI, pembayaran (listrik, telepon,

gaji karyawan, tiket, Bank Garansi, dll).

1) Jasa Layanan Transfer atau Pengiriman Uang

Jasa layanan yang diberikan bank terhadap nasabah berupa pengiriman

uang melalui bank, dengan cara:

f) Real Time Gross Settlement (RTGS)

Merupakan layanan jasa yang diberikan bank kepada nasabah berupa
pengiriman uang ke lain rekening nasabah, antar bank satu dengan bank lain
dalam waktu yang cepat. Besaran nominal pengiriman uang melalui RTGS di atas
atau sama dengan Rp100.000.000,- dengan biaya pengiriman atau transfer yaitu

Rp25.000,- per transaksi (BPD DIY, 2006).

g) Sistem Kliring Nasional Bank Indonesia (SKNBI)

Merupakan layanan jasa yang diberikan bank kepada nasabah berupa
pengiriman uang atau dana melalui kliring antar bank dalam waktu yang cepat dan
pada hari yang sama dana atau uang yang ditransfer atau kliring akan sampai,
dengan jumlah dana yang ditransfer atau kliring vyaitu kurang dari
Rp100.000.000,- Biaya yang dikenakan pada sistem kliring yaitu Rp5.000,- untuk
wilayah Provinsi DIY dan Rp10.000,- untuk wilayah di luar Provinsi DIY (BPD

DIY, 2006).

h) Western Union atau WU
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Merupakan layanan jasa yang diberikan bank kepada nasabah berupa
pengiriman uang atau dana maupun penerimaan dana melalui Western Unioin atau
WU dari seluruh negara dengan sistem keamanan yang sudah teruji. Pada layanan
ini, nasabah tidak diwajibkan untuk memiliki rekening pada Bank BPD DIY
Syariah. Pengiriman ataupun penerimaan uang atau dana dengan mata uang asing
maka besarannya akan disesuaikan pada kurs yang berlaku. Biaya yang dikenakan
tergantung pada besarnya jumlah dana yang dikirim serta alamat pengiriman dan

tarif yang ditentukan oleh Western Union atau WU (BPD DIY, 2006).

2) Sistem Pembayaran

a) Gaji Karyawan (Payroll)

Payroll merupakan sistem yang dimanfaatkan oleh suatu perusahaan
maupun instansi baik milik pemerintahan maupun swasta untuk melakukan
pembayaran gaji karyawan setiap bulan melalui rekening dengan dana yang
berada di Bank BPD DIY Syariah, yang penarikannya dapat dilakukan di kantor

bank atau melalui ATM (BPD DIY, 2006).

b) Pembayaran Listrik dan Telepon

Merupakan layanan jasa yang diberikan bank kepada nasabah berupa jasa
pembayaran listrik dan telepon, dimana bank sudah bekerjasama dengan PT. PLN
perihal melayani pembayaran tagihan PLN. Pembayaran tagihan dapat dilakukan
melalui ATM, Auto Debet dan Teller serta pengenaan biaya pembayaran tagihan
sebesar Rp1.500,- per bulan (BPD DIY, 2006). Bank BPD DIY Syariah bekerja

sama dengan PT. Telkom, Telkomsel dan Indosat perihal pembayaran tagihan
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serta pembelian pulsa dengan pembayaran melalui Teller, ATM dan Auto Debet

(BPD DIY, 2006), seperti:

1. Pembayaran tagihan Telkom: Telepon rumah, Speedy dan Flexi.

2. Pembelian Voucher pulsa Telkomsel: Simpati, Kartu As, StarOne
pre paid dan IM3.

3. Pembayaran tagihan Telkomsel: Kartu Halo.

4. Pembayaran tagihan Indosat: Matrix dan StarOne postpaid.

3) Bank Garansi

Merupakan layanan jasa yang diberikan bank kepada nasabahnya berupa
jaminan yang berbentuk warkat dan diterbitkan oleh bank yang dapat
menimbulkan kewajiban dimana bank membayar kepada pihak yang menerima
Bank Garansi atau jaminan (warkat) tersebut, jika pihak yang terjamin melanggar
perjanjian (wanprestasi) kepada pihak yang menjadi penerima Bank Garansi.
Pihak yang terkait dalam bank garansi yaitu nasabah (pihak yang meminta Bank
Garansi/yang dijamin), Bank (pihak pemberi Bank Garansi/penjamin) dan pihak
ketiga (pihak yang memegang Bank Garansi/penerima/pemegang jaminan) (BPD

DIY, 2006).

3.2 Data Khusus

Pada data khusus ini, akan menjelaskan pembahasan target magang pada
Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah, yang mencakup: 1)
Karakteristik Tabungan Haji Shafa Mudharabah; dan 2) Strategi pemasaran

produk Tabungan Haji Shafa Mudharabah di tengah pandemi COVID-19.
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3.2.1 Karakteristik Tabungan Haji Shafa Mudharabah

Penyelenggaraan Ibadah Haji telah ditetapkan dalam Undang-Undang
Republik Indonesia Nomor 13 Tahun 2008 tentang Penyelenggaraan Ibadah Haji
Bab I Pasal (1) menyebutkan bahwa “Ibadah Haji adalah rukun Islam kelima yang
merupakan kewajiban sekali seumur hidup bagi setiap orang Islam yang mampu
menunaikannya” (Sembodo, 2010). Tabungan haji merupakan jenis produk
simpanan atau tabungan dengan menggunakan akad mudharabah dimana pihak
ketiga hanya dapat melakukan penarikan hanya pada saat akan menjalankan atau
menunaikan ibadah haji dan/atau sesuai dengan ketentuan maupun perjanjian.
Jenis simpanan dan/atau tabungan yang menggunakan akad mudharabah
menerapkan adanya sistem bagi hasil (BPD DIY, 2006). Penentuan pada sistem

bagi hasil antara nasabah dengan bank dilakukan kesepakatan di awal.

Bank BPD DIY Syariah dengan berlandaskan syariah tanpa menggunakan
riba serta memiliki tujuan untuk dapat memenuhi keinginan, keperluan dan
kebutuhan masyarakat ikut mengambil peran andil demi terciptanya kesejahteraan
masyarakat. Ketatnya persaingan antar bank lain perlu dilakukannya kebijakan
dalam melakukan penghimpunan dana ke masyarakat. Salah satu produk pada
Bank BPD DIY Syariah yaitu tabungan shafa mudharabah merupakan produk

tabungan yang cukup diminati oleh masyarakat khususnya di Yogyakarta.

Tabungan haji shafa mudharabah merupakan produk simpanan atau
tabungan Haji dan Umrah dengan akad mudharabah yang diperuntukkan bagi

nasabah untuk merencanakan keberangkatan ibadah haji dan umrah sesuai dengan
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kemampuannya (BPD DIY, 2006). Tabungan dengan pengaplikasian
menggunakan akad mudharabah terdapat keuntungan yang diterima antara bank
dan nasabah sesuai pada ketentuan dan perjanjian yang telah disepakati di awal.
Besaran bagi hasil atau nisbah antara bank dengan nasabah yaitu 87,50% dan

12,50% (Ayu, komunikasi pribadi, 2021).

Tabungan shafa mudharabah tidak hanya diperuntukkan bagi nasabah
dengan usia dewasa tetapi juga bagi nasabah anak — anak dengan minimal usia 12
tahun dengan keterangan pada formulir diisi dengan data serta nama orang tua
atau wali gq nama anak secara lengkap. Bank BPD DIY Syariah sudah bekerja
sama dengan Kementerian Agama Republik Indonesia mengenai Sistem
Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT) perihal kepastian untuk mendapatkan
porsi keberangkatan haji dan umrah bagi nasabah. Setoran awal pada tabungan
shafa mudharabah minimal Rp500.000,- setelah jumlah dana dalam tabungan
sudah mencapai Rp25.500.000,- maka nasabah akan secara langsung didaftarkan
dalam Sistem Komputerisasi Haji Terpadu (SISKOHAT) (BPD DIY, 2006).

Untuk lebih jelasnya di bawah ini:

1. Manfaat:
a) Terjamin keamanannya (dijamin oleh Lembaga Penjamin
Simpanan/LPS) dan aman.
b) Kemudahan dalam hal perencanaan keuangan untuk keperluan
pelaksanaan ibadah haji dan umrah.
c) Kemudahan pendaftaran ibadah haji melalui Sistem Komputerisasi

Haji terpadu (SISKOHAT) oleh Kementerian Agama.
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d) Kemudahan dalam melakukan penyetoran dana ke rekening
tabungan.

2. Ketentuan dan syarat pembukaan rekening:

a) Melakukan setoran awal minimum sebesar Rp500.000,- (lima ratus
ribu rupiah).

b) Setoran selanjutnya sebesar Rp100.000,- (seratus ribu rupiah).

c) Saldo minimum sebesar Rp500.000,- (lima ratus ribu rupiah).

d) Tidak dikenakan biaya administrasi atau pengelolaan rekening per
bulan.

e) Tidak dapat ditarik kecuali untuk biaya ibadah Haji dan Umrah.

f) Pemilik rekening adalah perorangan.

g) Menyerahkan foto kopi dan memperlihatkan dokumen asli berupa
tanda bukti diri (KTP, SIM dan/atau PASPOR),

h) Menyerahkan foto kopi dan memperlihatkan dokumen asli Akta
kelahiran dan Kartu keluarga (KK) serta KTP pengampu/wali bagi
calon nasabah anak usia 12 tahun.

i) Nasabah wajib mematuhi ketentuan setoran minimum, saldo
minimum, bagi hasil dibebani pajak, segera lapor apabila
kehilangan buku tabungan dan mengembalikan buku tabungan
apabila melakukan penutupan rekening.

3. Fasilitas:
a) Dapat dilayani dan melakukan transaksi di seluruh Kantor Cabang

dan Kantor Cabang Pembantu Bank BPD DIY.
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b) Online langsung ke Sistem Komputerisasi Haji Terpadu
(SISKOHAT) Kementerian Agama Republik Indonesia untuk
mendapatkan nomor porsi haji.

c) Akad: Mudharabah, sehingga mendapatkan bagi hasil sesuai
ketentuan Bank.

d) Dapat dijadikan agunan pembiayaan haji.

e) Nasabah akan memperoleh souvenir perlengkapan haji.

f) Dana dijamin oleh Lembaga Penjamin Simpanan (LPS).

Jika saldo mencapai Rp25.500.000,- maka akan didaftarkan untuk porsi

haji di Bank BPD DI1Y Syariah dengan pemenuhan syarat sebagai berikut:

a) Pas foto dengan latar belakang putih, 80% wajah dan pemakaian
jilbab warna putih (bagi wanita), tidak menggunakan aksesoris
(peci, bross dan lainnya), pas foto ukuran 3x4 (5 lembar) dan 4x6
(1 lembar).

b) Materai Rp10.000,-

c) Foto kopi KTP, Kartu Keluarga (KK) dan Akta kelahiran/akta
nikah/ijazah (1 lembar).

d) Bank BPD DIY Syariah mengeluarkan bukti setoran awal disertai

dengan validasi sebagai bukti daftar.

Apabila nasabah telah melakukan pembukaan rekening, dana telah
mencapai Rp25.500.00,- dan telah mendapatkan nomor validasi dari Bank BPD

DIY Syariah, kemudian melakukan pendaftaran porsi haji di kantor Kementerian
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Agama kota/kabupaten se-DIY maksimal 5 hari kerja setelah mendapatkan nomor

validasi dengan membawa lampiran sebagai berikut:

a) Foto kopi KTP (3 lembar)

b) Foto kopi KK (1 lembar)

c) Buku tabungan Bank BPD DIY Syariah Shafa Mudharabah
d) Foto kopi akta kelahiran/akta nikah/ijazah (salah satu)

e) Pas foto ukuran 3x4 (12 lembar) dan 4x6 (2 lembar)

Kemudian Kementerian Agama menerbitkan Surat Pendaftaran Pergi Haji
(SPPH) yang berisi nomor porsi haji. Surat Pendaftaran Pergi Haji (SPPH) dan
bukti setoran awal tersebut disimpan oleh nasabah hingga masa tunggu antrian

untuk pelunasan (Ayu, komunikasi pribadi, 2021).

3.2.2 Strategi Pemasaran Produk Tabungan Shafa Mudharabah di Tengah
Pandemi Covid-19

Strategi pemasaran merupakan elemen penting yang diperlukan oleh
lembaga keuangan atau industri perbankan seperti Bank BPD DIY Syariah dengan
fungsi yang berorientasi pada profit dan sosial (Harmoko, 2019). Dalam
prosesnya, tentu terdapat strategi maupun cara yang dilakukan dalam pemasaran
produk dan jasa sehingga dapat diperkenalkan kepada masyarakat. Salah satu
produk yang dipasarkan dan diperkenalkan Bank BPD DIY Syariah yaitu produk
tabungan haji. Tabungan shafa mudharabah atau tabungan haji merupakan produk
simpanan yang diperuntukan bagi nasabah untuk dapat mempersiapkan kegiatan

ibadah haji.
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Dengan adanya pandemi COVID-19 yang berlangsung sejak bulan Maret
2020 memberikan dampak yang cukup besar dalam berbagai sektor, seperti
banyaknya pekerja yang terkena Pemutusan Hubungan Kerja (PHK), pengurangan
jam operasional kerja atau biasa disebut Work From Home (WFH) dan ketatnya
pemberlakuan protokol kesehatan (Putri, 2020). Hal tersebut juga berlaku di dunia
perbankan, seperti adanya pembiayaan yang memiliki risiko tinggi sehingga
mengakibatkan banyaknya pembiayaan restrukturisasi serta berkurangnya sistem
operasional. Pandemi COVID-19 menjadi faktor utama dikeluarkannya sebuah
kebijakan olen Pemerintahan Arab Saudi yaitu peniadaan kegiatan ibadah haji
sementara selama pandemi COVID-19 (Ahmad, 2020). Hal tersebut berdampak
terhadap menurunnya minat masyarakat Indonesia dalam melaksanakan ibadah
haji, sehingga pembukaan rekening haji atau tabungan shafa mudharabah
mengalami penurunan. Berikut ini data yang menggambarkan trend penurunan
jumlah nasabah tabungan shafa mudharabah (D. Haryanto, komunikasi pribadi,
2021):

Tabel 3.1 Daftar Jumlah Nasabah Tabungan Shafa Mudharabah pada
Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah UlI

No. Tahun Jumlah Nasabah
1. 2018 4
2. 2019 34
3. 2020 26
4. 2021 (Maret) 4

Sumber: Data Nasabah Tabungan Shafa Mudharabah (2021)
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Berdasarkan data di atas, dapat diketahui bahwa pengaruh dari adanya
pandemi COVID-19 mengakibatkan menurunnya pembukaan rekening pada
tabungan shafa mudharabah yang cukup drastis. Adanya perkembangan
peningkatan nasabah pada pembukaan tabungan haji dapat dilihat pada tahun
2018 sampai dengan tahun 2019 (Haryanto, komunikasi pribadi, 2021).
Kemudian, mengalami penurunan pada tahun 2020 hingga tahun 2021 pada saat
merebaknya pandemi COVID-19. Ketidakjelasan mengenai permasalahan
keberangkatan ibadah haji juga menjadi salah satu faktor krusial serta
permasalahan pada finansial masyarakat. Menyadari adanya penurunan terhadap
pembukaan rekening maupun produk tabungan shafa mudharabah, maka
diperlukan adanya strategi dalam melakukan pemasaran produk. Bank BPD DIY
Syariah menyikapi dan/atau merespon dengan positif dalam menghadapi

permasalahan serta perubahan yang terjadi.

Strategi yang dilakukan oleh Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu
Syariah Ull dalam melakukan pemasaran produk tabungan shafa mudharabah
bertujuan untuk meningkatkan target pemasaran dan sumber dana. Melakukan
penargetan pada calon nasabah berdasarkan pada apa yang sudah menjadi rencana
dalam proses strategi pemasaran pada produk tabungan shafa mudharabah.
Perlunya cara serta upaya menarik menjadi hal mendasar dalam strategi
pemasaran untuk dapat menarik minat nasabah dalam upaya untuk meningkatkan
jumlah nasabah. Strategi pemasaran yang tepat sangat diperlukan untuk

mendapatkan kesempatan dengan sebaik mungkin.
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Berikut beberapa strategi Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu
Syariah Ull dalam melakukan pemasaran produk tabungan shafa mudharabah

pada saat pandemi COVID-19, antara lain :

a. Strategi Pemasaran Berbasis Jemput Bola (Door to door)

Strategi pemasaran ini dilakukan olen Bank BPD DIY Kantor Cabang
Pembantu Syariah Ull dengan melakukan door to door kepada nasabah potensial
Bank BPD DIY Syariah seperti Lembaga Penyelenggara Ibadah Haji, Instansi
Pemerintahan dan Biro Haji dan dalam pelaksanaannya tetap mematuhi protokol
kesehatan yang berlaku (Haryanto, komunikasi pribadi, 2021). Strategi ini
dilakukan dengan cara menemui nasabah potensial Bank BPD DIY Syariah secara
langsung. Setelah maintanance dengan nasabah tersebut, kemudian menjalin
komunikasi serta mempelajari dan mengetahui jasa finansial yang biasa
digunakan oleh nasabah. Melalui data calon nasabah potensial tersebut akan
dilakukan follow up dan janji temu untuk menjelaskan mengenai produk tabungan
shafa mudharabah. Pemasaran berbasis jemput bola atau (door to door) menjadi
bentuk pemasaran yang dilakukan secara langsung ditawarkan kepada nasabah
dalam menawarkan produk. Strategi pemasaran berbasis jemput bola atau door to
door yang dilakukan Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Ul ini
menjadi salah satu bentuk strategi dalam pemasaran produk saat pandemi COVID-

19.

Pada awal penerapan strategi pemasaran berbasis jemput bola atau door to

door terhadap pemasaran produk tabungan shafa mudharabah di masa pendemi
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ini terdapat sedikit hambatan. Hambatan tersebut seperti masyarakat atau calon
nasabah dengan minat yang kurang akibat adanya kebijakan yang berupa
peniadaan ibadah haji dan kemudian adanya pengurangan kuota jamaah haji dari
pemerintah Arab Saudi. Strategi jemput bola atau door to door yang digunakan
olen Bank BPD DIY Kantor Cabang Syariah Ull ini menjadi salah satu jalan
pembuka dalam melakukan pemasaran produk tabungan shafa mudharabah saat

pandemi COVID-19 (Haryanto, komunikasi pribadi, 2021).

b. Sistem Kerjasama

Strategi pemasaran dalam hal ini oleh Bank BPD DIY Kantor Cabang
Pembantu Syariah Ull yang kedua yaitu menjalin kerja sama dengan biro haji dan
Ikatan Persaudaraan Haji Indonesia (IPHI) yang berada di DIY (Haryanto,
komunikasi pribadi, 2021). IPHI sendiri merupakan wadah bagi jamaah-jamaah
yang telah selesai melaksanakan ibadah haji. Dengan menjalin kerjasama tersebut,
Bank BPD DIY Kantor Cabang Syariah Ull mengajak untuk mengkampanyekan
haji muda kepada generasi millenial. Kerjasama yang dilakukan antara Bank BPD
DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Ull dengan IPHI Jogja menjadi salah satu
bentuk problem solver dalam pemasaran produk tabungan shafa mudharabah di
masa pandemi COVID-19 (lvan, 2021). Bentuk strategi yang dilakukan yaitu
dengan mengajak generasi millenial untuk ikut dalam gerakan haji muda, yang
juga menjadi bentuk investasi bagi generasi muda untuk dapat terdaftar dalam
pelaksanaan ibadah haji (lvan, 2021). Dengan adanya kerjasama yang terjalin

antara Bank BPD DIY Kantor Cabang Syariah Ull dengan IPHI Jogja
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memberikan kemudahan dan terbukanya kesempatan besar dalam kegiatan

pemasaran pada produk tabungan shafa mudharabah.

Sedangkan kerjasama antara biro haji dengan Bank BPD DIY Kantor
Cabang Pembantu Syariah Ull yaitu memiliki sifat simbiosis mutualisme atau
saling menguntungkan bagi Bank BPD DIY Syariah dengan Biro Haji (Marzuki,
2020). Seperti ketika adanya nasabah pada biro haji yang ingin menyelesaikan
pembayaran biaya ibadah haji akan disarankan dan diarahkan oleh Biro Haji
tersebut ke Bank BPD DIY Syariah. Kemudian pada Bank BPD DIY Kantor
Cabang Pembantu Syariah Ull, apabila terdapat nasabah walk in customer yang
memerlukan jasa travel atau biro perjalanan haji akan diarahkan oleh Bank BPD
DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Ull ke biro haji atau travel perjalanan

ibadah haji terkait yang sudah terikat kerjasama.
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BAB IV

PENUTUP

41  Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan

bahwa:

1) Produk tabungan shafa mudharabah Bank BPD DIY Syariah
merupakan salah satu produk tabungan dengan akad mudharabah
dimana pihak nasabah menyediakan modal dan bank bertindak
sebagai pengelola modal atau dana. Pada akad mudharabah bank
dapat melakukan pengelolaan dana nasabah tersebut. Terdapat
keuntungan usaha antara nasabah dengan bank yang sudah disepakati
dan tertuang dalam kontrak atau perjanjian yang tertera. Perbandingan
nisbah antara bank dengan nasabah yaitu 87,50% dan 12,50%. Pada
tabungan shafa mudharabah tidak terdapat fasilitas ATM serta dana
pada tabungan juga tidak dapat diambil sewaktu-waktu.

Penggunaan dana hanya dapat digunakan untuk keperluan
keberangkatan ibadah haji saja. Minimal usia pada pendaftaran
tabungan shafa mudharabah yaitu 12 tahun. Syarat dan prosedur pada
pembukaan tabungan shafa mudharabah Bank BPD DIY Syariah
yaitu melengkapi data diri berupa fotokopi identitas diri
(KTP/SIM/PASPOR), kemudian melakukan setoran awal Rp500.000,-

lalu data diri berupa fotokopi Akta Kelahiran, Kartu Keluarga (KK)



2)

3)
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dan KTP wali bagi calon nasabah berumu 12 tahun. Nasabah dengan
total dana pada tabungan yang telah mencapai Rp25.500.000,- akan
didaftarkan secara langsung ke Sistem Komputerisasi Haji Terpadu
(SISKOHAT) untuk mendapatkan nomor porsi keberangkatan ibadah
haji.

Kegiatan marketing menjadi faktor utama pemasaran produk tabungan
shafa mudharabah Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah
Ull di tengah pandemi COVID-19. Adanya kerjasama tim yang baik
yang dilakukan oleh seluruh pegawai serta kerjasama yang terjalin
antara Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Ull dengan
Ikatan Persaudaraan Haji Indonesia (IPHI) Jogja dan Biro Haji atau
travel perjalanan haji dalam hal pemasaran produk tabungan shafa
mudharabah di tengah pandemi COVID-19.

Kendala dan hambatan pada proses pemasaran produk tabungan shafa
mudharabah di Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Ull di
tengah pandemi COVID-19 yaitu menurunnya minat masyarakat atau
nasabah terhadap pelaksanaan kegiatan ibadah haji. Hal tersebut
dikarenakan adanya kebijakan yang dikeluarkan oleh pemerintah Arab
Saudi serta kurangnya informasi yang di dapatkan masyarakat
mengenai ketentuan baru perihal pelaksanaan kegiatan ibadah haji di

tengah pandemi COVID-19.
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4.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, terdapat saran yang diberikan kepada

Bank BPD DIY Kantor Cabang Pembantu Syariah Ull agar lebih baik lagi untuk

kegiatan pemasaran kedepannya di tengah pandemi COVID-19, antara lain:

1)

2)

3)

Menambah layanan dan fasilitas pada produk tabungan shafa
mudharabah seperti pilihan Biro Haji yang beragam dengan
penawaran paket perjalanan ibadah haji yang lebih lengkap agar
nasabah lebih dimudahkan dan memiliki pilihan yang lebih variatif.

Melakukan kegiatan promosi mengenai produk tabungan shafa
mudharabah Bank BPD DIY Syariah kepada nasabah dengan
pemanfaatan teknologi dan sosial media yang berkembang saat ini.

Melakukan kegiatan sosialisasi mengenai produk tabungan shafa
mudharabah kepada instansi-instansi pemerintah yang potensial di
DIY serta menjelaskan mengenai produk dan ketentuan yang berlaku
pada produk tabungan shafa mudharabah di masa pandemi COVID-19
agar adanya pemahaman pada nasabah serta meningkatkan kembali

minat terhadap pelaksanaan kegiatan ibadah haji.
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LAMPIRAN

Lampiran 1: Surat Keterangan Magang

BANK (i) BPD DIY

S YARIAH

SURAT KETERANGAN

Menunjuk surat dari Ketua Prodi D3 Perbankan dan Keuangan, Fakultas Bisnis dan
Ekonomika, Universitas Islam Indonesia Nomor : 005.018/Ket/20/Akd/II/2021 Tanggal
09 Februari 2021 Perihal : Permohonan Izin Mahasiswa Magang / Riset, dengan ini
menerangkan sebagai berikut :

Nama : Tasya Dygtha salsabella
NIM : 18213023
Jurusan : D3 Perbankan dan Keuangan

merupakan Mahasiswa Ull yang sedang melakukan magang di Bank BPD DIY Cabang
Pembantu Syariah Ull. Adapun aktivitas yang diperkenankan adalah melakukan pemasaran
produk Dana seperti Tabungan, Giro, dan Deposito, dan Jasa perbankan lainnya kepada
masyarakat.

Surat keterangan ini berlaku hingga tanggal 15 Maret 2021.

Informasi selengkapnya dapat menghubungi Kantor Bank BPD DIY Cabang Pembantu
Syariah Ull (0274) 4546 888 / Sdr. Dimas 08222 623 9948.

Demikian surat keterangan ini dibuat agar digunakan sebagaimana mestinya.

Yogyakarta, 15 Februari 2021
PT.Bank BPDDIY === —==

Cabang Pembantu Syanarrun\

lhsan Muhamad
Pemimpin

Kantor Pusat : JI. Tentara Pelajar No. 7 Yogyakarta 55231, Telp. (0274) 561614 (hunting) Fax. (0274) 562303.
Unit Usaha Syariah/Cabang Syariah, JI. Cik Ditiro No. 34 Yogyakarta, Telp. (0274) 550740, 550741, Fax. (0274) 513381

SK 01
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Lampiran 2: Penulis, Pesera Magang dan Pegawai Bank BPD DIY Kantor Cabang

Pembantu Syariah UlI

FANK ([D\BPD.LIY »

n

s v &8 ‘\‘/ !
‘V"/‘\ v.!r _._,‘
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Lampiran 3: Brosur Produk Tabungan Shafa Mudharabah

BANK (W)BPD]DIY/F s g Sl
|z SO - B/ EMsvarian N

\.“ g "' \' Y L}
Tahapan Mendaftar Haji

(Kantor Cabang / Capem Syariah / Kantor Layanan Syariah
di Cabang Bank BPD DIY Konvensional)

@ Membuka Rekening Tabungan Shafa Mudharabah (Saldo awal minimal

Rp500.000)
. 2 :mmuuompanpzsmmwmummmmsvm
yarat :
* Pas foto dengan latar betakang putih, 80% wajah & jilbab selain warna putih,
tidak menggunakan aksesoris, pas foto ukuran 3x4 = 5 lembar dan 4x6 = 1 lembar
* Meterai Rp6.000
* FCKTP (1 lembar)
* FC KK (1 lembar)
. . T%MMM@"(::&M
Banl Syariah mengeluarkan setoran awal disertai nomor
validasi sebagai bukti daftar i

4
’<“'~"“. Tahap 2
(dilakukan di kantor KEMENAG kota/kabupaten se-DIY)
(SHafzy, e

-
Maksimal 5 hari k mendapatkan validasi, jamaah data
BANK (#)BPD DIY . bmmmﬁmmﬁ‘mema&mm 7

K syarat :
* FCKTP (3 lembar)
* FC KK (1 lembar)
Informasi . mmmm-um&mm

{) Call Bank BPD Syariah (0274) 550740 @) FEMENAG menerbiian SPPH (Surat endattaran Pergi i yang bersi

& www.bpddiy.co.id



Lampiran 4: Peranjian Bagi Hasil dan Formulir Tabungan Shafa Mudharabah

__~Bank @ BPD DIY
(S Y AR A H

PERJANJIAN BAGI HASIL
(AKAD MUDHARABAH)

K'\""@;\_/,.‘J
=5 ‘/ l/ el g —~

Kami yang bertanda tangan di bawah ini :

1.

Nama e et ivstsssasasessasmsestsessssasans st sR e emsa s s ne s s s s s s arEeaes
No. KTP/SIM/LAINNYA ¢ covveeviveeeresennssseesereneeees e e e
Alamat  eevvuetestasesemeareteeameetas 1t beaseataneeeeasatenerebes e RTeRa e EeaRaRe 1S Semn e st R s nas

Kode Pos : [ l ] I ] J

Pemegang rekening : D Sutera Mudharabah D Deposito Mudharabah

‘:J Shafa Mudharabah D Lainnya .......ccoooeiiinnes

Selanjutnya disebut Pemilik Dana/Shahibul Maal.

Nama : PT. Bank Pembangunan Daerah
Dacrah Istimewa Yogyakarta Syariah
Alamat OOt

Sclanjutnya disebut Pengelola Dana/Mudharib,

Pemilik Dana/Shahibul Maal dan Pengelola Dana/Mudharib berjanji dan sepakat akan bagi hasil
atas Dana Shahibul Maal yang dikelola dalam bentuk Akad Mudharabah dengan Nomor

REKEIMINEZ oottt st eeae e

Adapun Nisbah bagi hasil yang disepakati/disctujui adalah scbesar
................ per seratus) untuk Pemilik Dana/Shahibul Maal dan . .
seratus) untuk Pengelola Dana/Mudharib, Sctiap perubahan nisbah akan diberitahukan
Pemilik Dana/Shahibul Maal dengan cara yang ditentukan oleh Bank.,

% (..

Perjanjian mengikat dan merupakan satu kesatuan yang tidak terpisahkan dengan syarat-syarat dan
kelentuan umum.

Demikian  perjanjian ini‘ ka:nj buat dung,nn sebenar-benarnya  atas dasar keikhlasan dan
musyawarah/mufakat schingga tidak dapat diubah tanpa pemberitahuan terlebih dahulu dari Pihak
Pengelola Dana/Mudharib.

Pengelola Dana/Mudharib Pemilik Dana/Shahibul Maal

Lambar - 1. Bank KA 0380

2. Nusabah
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|
BANK ([l)) BPD DIY FORMULIR PEMBUKAAN REKENING PERORANGAN

syariah CABANG :
NOMOR CIF H
JENIS NASABAH [ Baru [ Sudah Menjadi Nasabah (exsting) NOMOR REKENING 3

DATA NASABAH (CIF) PERORANGAN
(Nasabah Exsting Cukup rengs hagean bemarma kurng dan Dats CIF yanyg beubah (ha ads))

Mama Lengkap : Hubungan dgn Bark [ Terkatt [ Tickak Terkart
Pekarjaan. 1 [ Pelajarvhs [IPNS [ Kary. Swasta
Nama Alas . [ kary. BUMND [ TNIPOLRI [
Tempat & Tanggal Lat: ] Pr ClPe n [ iou Pur o
Nama Gacis Ibu Kandung : Ll tannya
Jerns Ketamn 1] Lak-Laki [ ] Perempuan Narma Kantor
Kewarganegaraan ¢ ] WhI [ WNA, Negara ) _ Jabatan B
Alamat kdentitas H Alamat Kantor :
Telepon
Kode Pos - T Suwal Penunjukan )
Alamat Tinggal A B U ristompos,
Suwral Dikiirn Ke : ] Kantor [Rumah ] Ambd Sencin
Telp Rumah Perphaslan per Bilén : [ <FpSit [0 =Fp5tadRp151
Telp Seluler [ >Rp 15 jt s/d Ap 25 ¢ [ chatas Rp.25 t
Email . o "7 sSumber Dana : [ GapuUpan [ usaha
Status Pemikahan  :[Tjlajang  [IMenkan [ ]JandaDuda O Lainnya
Identilas (OIKTP CIKITAS/KITAP [] Paspor Transaks: Nominal @ Fp. - per bulan
[ Lannya Narma Permoen Cana*} : : .
Momoridenitas x| ( ( (|1 1] L | | | 111 | - (i s
Masa Berlaku: . - Nama Pengampu®™*) : - ) (Fosomors Denooes Ry
Status Penduduk 1 [] Penducuk [C] Non Pendutiuk e Hobungan
Agama i lislam  [Ckiisten [ Katholix Alamat Pengampu ¢ -
[ Hindu I Budha [ Khong Hu Cu Tedenxn, .
[ Lainnya Mama Kontak H . e
PendicikanTeraktw  : ] SD CIsme  Csma [] Diploma Hubungan:
st Mse2 ris3 Alamat Nama Kontak © . -
Status Gelar . B e _SH_SE.cm) Telepon
NPWP ;[ Tidak Ada Status Kepemiiikan Rurnah/Termpat Tinggal
| Ada, Nomor [ mitix Sencin [ Milik Orang Tua (] Sewakontrak [
A T
Jerss Rekering :77] Simpeda Wadiah [ Sutera Mudharabah [] Salam Qurban [ Salam Mudharabah (] Shata Mudharabah
] Giro Wackah ] Pembiayaan ] Simpel [ Deposito Mudharabah [ Lannya
Tujan Permbukaan  : [ (] Penerimaan Gap (] Transaksi Usaha [ Kebutuhan Rumah Tangga [ Lainnya

FASILITAS DAN LAYANAN (O

KARTU ATM/PIN
Permohonan Baru 1] Kanu Baru [ Kanu Tambahan [ ] Lainnya . _
Tipe Kamu ATM 1 (] Reguler [ instant
Jenis Karlu ATM 1] Siver 1 Gowd [ Platinum
Jeres Rekening 1] Single Account [ Multi Account
Nomor Rekening SimpecaWaciah No:. No.
[] SueraMudnarabah  No: . . No
il hte M Acorunt] B o S o o o
BANK BPD DIY MOBILE
Penmohonan : [7] Pendattaran ] Transaksi Finansial Email -
[7] Perubahan Data [ Lainnya - MNomor Rekening HE -
Momor Ponset B |
“-mae Ketgrangan H o .
R A A B O 2 S B S R SR ST s
e e et Sondoet i e CorEsaf s Calrs rssabah Forn | C00.06IPAN A .
") s Porgaeny npatus nasabar yang & maum




