BABII
SEGMENTASI PASAR, PRILAKU KONSUMEN, KEPUASAN
KONSUMEN DAN WADI’AH

A. Konsep Segmentasi Pasar

1. Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar adalah suatu cara untuk membedakan pasar
menurut golongan pembeli, kebutuhan pemakai, motif, prilaku, kebiasaan
pembelian, cara penggunaan produk dan tujuan pembelian produk
tersebut.' Dengan segmentasi pasar, sumber daya yang terbatas dapat
digunakan secara optimal untuk menghasilkan produk yang dapat
memenuhi permintaan pasar, dapat mengalokasikannya kepada potensial
yang paling menguntungkan dan dapat ikut bersaing dalam segmen
tertentu, serta dapat menentukan cara-cara promosi yang efektif.

Segmentasi pasar juga dapat diartikan bermacam-macam kategori
atau karakteristik pasar. Misalnya: segmentasi daerah pemasaran, ukuran
pasar, kelompok, pendapatan, status sosial masyarakat dan sebagainya.”

Agar segmentasi pasar tersebut dapat berjalan efektif dan
bermanfaat bagi perusahaan, maka segmen pasar dapat harus memenuhi
kriteria dan syarat berikut :
a. Measurability, yaitu ciri-ciri atau sifat-sifat tertentu pembeli harus

dapat diukur atau dapat didekati.

" Sofjan Assuri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: PT. Raja Grafindo,
2004), 144.
? Soekartiwi, Manajemen Pemasaran Dalam Bisnis Modern (Jakarta: Pustaka Sinar Harapan,
1993), 47.
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b. Accessibility, yaitu suatu keadaan dimana perusahaan dapat secara
efektif memusatkan (mengarahkan) usaha pemasarannya pada segmen
yang telah dipilih.

c. Substantial, yaitu segmen pasar yang cukup luas atau menguntungkan
untuk dapat dipertimbangkan pada program-program yang akan
dijalankan pada pemasaran tersebut.

d. Actionable, yaitu segmen pasar yang dapat dilaksanakan pada semua
program yang telah disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar
yang dapat efektif.

Faktor-faktor tersebut membantu untuk menilai kelayaan pasar dari
produk perusahaan untuk disegmentasikan atau tidaknya.’ Tujuan dari
segmentasi pasar adalah :

a. Agar kegiatan organisasi dalam pemasaran lebih terarah, sehingga
dapat menentukan segmen mana yang lebih diutamakan.

b. Agar sumber daya yang ada dapat dimanfaatkan secara semaksimal
mungkin dengan tingkat efesiensi yang tinggi.

c. Agar perusahaan lebih kompetitif.

2. Tujuan dan Manfaat Segmentasi Pasar

Tujuan utama dari penggunaan studi segmentasi adalah untuk
menyediakan landasan pengenalan konsumen yang sangat dibutuhkan
produsen agar produk diterima konsumen. Segmentasi pasar mempunyai

tujuan utama, yaitu : “fo improve your company’s competitive position

3 Sofjan Assuri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: PT. Raja Grafindo,
2004), hal. 145.
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and batter serve the needs of your costumers” yaitu melayani konsumen
lebih baik dan memperbaiki posisi kompetitif perusahaan anda.*
Terdapat empat manfaat dalam segmentasi pasar, antara lain :

a. Mendesain suatu produk yang dapat memenuhi kebutuhan pasar.
Melalui penelitian preferensi konsumen, perusahaan berjalan ke arah
penyelesaian konsep marketing, yaitu kepuasan konsumen yang akan
membawa keuntungan. Perusahaan menempatkan konsumen sebagai
yang utama, kemudian mendesain dan menyeleksi produk untuk
kepuasan konsumennya.

b. Menentukan strategi promosi yang efektif dan efisien. Segmentasi
sebagai alat perencanaan merupakan alat identifikasi dan analisis yang
berharga untuk mengembangkan communication mix sehingga dapat
dipilih alat promosi yang sesuai dan menargetkan pada media yang
tepat.

c. Mengevaluasi kompetisi pasar khususnya pada posisi pasar perusahaan.
Riset segmentasi menyediakan a competitive intellegence mechanism
untuk mengakses bagaimana membandingkan perusahaan agar sesuai
dengan standar.

d. Memberikan pandangan-pandangan terhadap strategi pemasaran yang
terbaru. Segmentasi sangat penting untuk melakukan evaluasi secara
periodik terhadap marketing srategi perusahaan saat ini dengan cara

menggunakan peluang baru dan menghindarkan dari adanya potensi

* Kasali, R. Membidik Pasar Indonesia Segmenting , Targeting dan Positioning (Jakarta:
Gramedia, 2001), 124.
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terhadap ancaman. Dalam menentukan variabel segmentasi dapat

disesuaikan dengan kondisi yang paling relevan. Sebagaimana

diketahui bahwa konsumen berada dalam banyak hal dan masing-

masing berpotensi membentuk segmen, namun kenyataannya tidak

semua variabel ini akan bermanfaat untuk semua situasi. Sebagai

contoh untuk consumer markets variables yang sesuai adalah

demographic, geographic, socioeconomic, dan psichographic.”

Ada empat variabel utama yang dapat digunakan dalam

segmentasi pasar, yaitu :

a.

b.

Variabel Geografis

Segmentasi geografi membagi pasar menjadi beberapa unit
secara geografi seperti negara, kota, atau kompleks perumahan.
Sebuah perusahaan memutuskan untuk beroperasi dalam satu atau
beberapa wilayah geografi atau beroperasi di semua wilayah,
tetapi lebih memperhatikan kebutuhan dan keinginan yang
dijumpai.
Variabel Demografis

Faktor-faktor demografi merupakan dasar yang paling
populer untuk membuat segmen pelanggan. Salah satu alasan
adalah kebutuhan konsumen, keinginan, dan tingkat penggunaan
seringkali amat dekat dengan variabel demografi. Alasan ini

adalah variabel demografi lebih mudah diukur daripada variabel

> Ibid., 125.
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yang lain. Adapun variabel-variabel demografi adalah sebagai
berikut:
1) Umur dan Tahap Daur Hidup
Kebutuhan dan keinginan konsumen berubah sesuai
dengan perubahan umur. Contoh: Baju anak umur 1 tahun, 3
tahun, dan 5 tahun berbeda-beda. Demikian juga baju anak
remaja 14-18 tahun pasti berbeda dengan remaja berumur 19-

24 tahun.

2) Jenis Kelamin
Segmentasi jenis kelamin membagi pasar menjadi
kelompok yang berbeda berdasarkan pada jenis kelamin.
Contoh: membagi kebutuhan konsumen berdasarkan jenis
kelamin seperti baju untuk pria dan wanita.
3) Pendapatan
Segmentasi pendapatan membagi pasar menjadi
kelompok pendapatan yang berbeda.’
c. Variabel Psikografis
Segmentasi psikografis membagi pembeli menjadi
kelompok berbeda berdasarkan pada karakterisik:
1) Kelas Sosial
Menunjukkan bahwa kelas sosial mempunyai pengaruh

kuat pada pemilihan dalam mobil, pakaian, perabot rumah

6 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran Ed 13, (Jakarta: Erlangga. 2009), 234.
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tangga, aktivitas di kala senggang, kebiasaan membaca, dan
pedangang pengecer. Banyak perusahaan merancang produk
atau jasa untuk kelas sosial tertentu.
2) Gaya Hidup
Minat manusia dalam berbagai barang dipengaruhi oleh
gaya hidupnya dan barang yang mereka beli mencerminkan
gaya hidup tersebut. Misalnya jeans Levi’s yang meluncurkan
free move yang mensegmentasi pada mereka generasi muda
yang mempunyai gaya hidup yang dinamis dan aktif.
3) Kepribadian
Pemasar juga mempergunakan variabel kepribadian
untuk mensegmentasi pasar, memberikan kepribadian produk
mereka yang berkaitan dengan kepribadian konsumen.
d. Variabel Tingkah Laku
Segmentasi tingkah laku mengelompokkan pembeli
berdasarkan pada:
1) Kesempatan
Pembeli dapat dikelompokkan menurut kesempatan
ketika mereka mendapat ide untuk membeli, benar-benar
membeli, atau menggunakan barang yang dibeli.
2) Manfaat yang Dicari
Membagi pasar menjadi kelompok menurut beraneka

manfaat yang dicari konsumen dari produk.
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3) Tingkat Pemakaian
Pasar dapat juga disegmentasikan menjadi kelompok
pengguna ringan, menengah, dan berat. Jumlah pengguna berat
seringkali hanya presentase kecil dari seluruh pasar, tetapi
menghasilkan presentase yang tinggi dari seluruh pembelian.
4) Status Loyalitas
Pembeli dapat dibagi menjadi beberapa kelompok
menurut tingkat loyalitas mereka. Beberapa konsumen benar-
benar loyal, mereka selalu membeli satu macam merek.’
Dalam hal melakukan segmentasi pasar, baik untuk pasar konsumen
maupun pasar industri bank dapat memilih beberapa variabel sekaligus.
Menurut Gensch berpendapat, ada empat segmen secara global
dalam berbagai industri, yaitu :*
a. Company Loyal
Artinya, nasabah atau pelanggan sekarang ini hampir tidak akan
beralih ke perusahaan lain (pesaing).
b. Competitive
Artinya, nasabah atau pelanggan sekarang ini memiliki peluang

atau berpotensi pindah atau beralih ke perusahaan lain (pesaing).

7 Tbid., 235.
8 Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2005), 115.
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c. Switehable
Artinya, nasabah atau pelanggan pesaing sekarang ini memiliki
peluang atau berpotensi pindah atau beralih ke perusahaan lain
(pesaing).
d. Competitor Loyal
Artinya, nasabah atau pelanggan pesaing sekarang ini hampir
tidak akan pindah atau beralih ke perusahaan lain (pesaing).
Setelah mengidentifikasi segmen pasar, pemasar lalu memutuskan
segmen mana yang memberikan peluang terbesar. Segmen itulah yang

akan menjadi pasar sasarannya.

B. Perilaku Konsumen

Dalam pembahasan perilaku konsumen, terdapat banyak pengaruh
yang mendasari seseorang mengambil keputusan pembelian suatu
produk/merek yang harus dipelajari oleh pasar, pada kebanyakan orang,
perilaku pembelian konsumen seringkali diawali dan dipengaruhi oleh
kebanyakan rangsangan dari dalam dirinya, baik berupa rangsangan
pemasaran dan rangsangan lingkungan yang lainnya. Rangsangan tersebut
kemudian diproses (diolah) dalam diri, sesui dengan karakteristik

kepribadiannya, sebelum diambil keputusan pembelian. Karakteristik pribadi
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konsumen yang digunakan untuk memproses rangsangan sangat komplek,
dan salah satunya adalah motivasi konsumen untuk membeli.’
1. Pengertian Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen adalah suatu studi tentang proses pengambilan
keputusan oleh konsumen dalam memilih, membeli, memakai serta
memanfaatkan produk, jasa, gagasan atau pengalaman dalam rangka
memuaskan kebutuhan dan hasrat mereka.'® Menurut Engel, Blackwell
dan Miniard, perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat
termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan
ini.'!

Pengertian perilaku konsumen menurut Shiffinan dan Kanuk
adalah perilaku yang diperhatikan konsumen dalam mencari, membeli,
menggunakan, mengevaluasi dan mengabaikan produk, jasa, atau ide yang
diharapkan dapat memuaskan konsumen untuk dapat memuaskan
kebutuhannya dengan mengkonsumsi produk atau jasa yang ditawarkan.'?

Sedangkan menurut JohAn C Mowen dan Michael Minor,
mendifinisikan perilaku konsumen adalah sebagai studi unit pembelian
(buying unif) dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi
berbagai produk, jasa, pengalaman serta ide-ide. Sedangkan, menurut

Lamb, Hair dan Mc Daniel perilaku konsumen adalah proses seorang

? Kotler, Phillip dan Gary Amstrong “Principle of Marketing” Seventh Edition Prentice-Hall.inc,
New yersey, 265

' Freddy Rangkuti “Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Kasus Integrated marketing
Communication” ( Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2009 ), 93.

"' Tbid., 92.

2 Leon Schiffman. Leslie Lazar Kanuk “Perilaku Konsumen” ( Jakarta : PT. Macanan Jaya
Cemerlang, 2008), 5.
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pelanggan dalam membuat keputusan membeli, juga untuk menggunakan
dan mengonsumsi barang-barang dan jasa yang dibeli, juga termasuk
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan menggunakan
produk.

Menyadari bahwa perilaku konsumen dalam pasar global yang
amat kompetitif sekarang ini, maka menejemen bisnis harus mampu
melakukan analisis perilaku konsumen dalam membeli suatu produk
tertentu dalam pasar global. Tingkat pengetahuan konsumen dapat diukur
dengan cara yang bersangkutan diminta mengenali iklan tertentu dengan
beberapa metode, diantaranya dengan menggunakan bantuan melihat
iklan yang sesungguhnya, dan dengan menggunakan pancingan/stimulan.
Dalam hubungannya dengan pemasaran, maksud konsumen diketahui
dengan menggunakan pertanyaan mengenai produk tertentu yang
jawabannya dapat menunjukkan rencana untuk membeli produk yang
ditanyakan tersebut.

2. Teori perilaku konsumen

Pada dasarnya ada dua model atau pendekatan dalam teori yang

menjelaskan perilaku konsumen, yaitu yang dikenal dengan nama

marginal utility dan indiferensi."*

" Freddy Rangkuti “Strategi Promosi yang kreatif dan Analisis Kasus Integrated marketing
Communication” (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2009 ), 93.
' T Gilarso, “Pengantar Ilmu Ekonomi mikro” (Yogyakarta: Kanisius, 2003), 91.
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a. Teori Utility
Berpangkal dari hasil yang diperoleh oleh konsumen bila ia
membelanjakan uangnya untuk membeli barang dan jasa. Yaitu,
dipenuhinya kebutuhan karena utility atau manfaat barang yang
dikonsumsikan. Menurut teori ini, seorang konsumen yang bertindak
secara rasional akan membagi-bagikan pengeluaran atas bermacam
ragam barang sedemikian rupa sehingga bertambah kepuasan yang
diperoleh dari barang tersebut.
b. Teori Indiferensi
Teori ini merupakan penyempurnaan dari teori wutility, tetapi
mendekati pokok persoalan yang sama dengan cara sedikit berbeda.
Menurut teori ini seorang konsumen akan membagi-bagi
pengeluarannya atas berbagai macam barang sedemikian rupa sehingga
ia mencapai taraf kepuasan kebutuhan yang terbaik yang mungkin
dicapainya sesuai dengan penghasilan yang tersedia dan harga-harga
yang berlaku.
3. Tujuan Perilaku Konsumen
Tujuan utama konsumen dalam mengkonsumsi suatu produk yang
dijual di pasar adalah untuk memaksimumkan kepuasan total (7ofa/
Satisfaction). Para ekonom menyebutkan kepuasan total ini sebagai
utilitas total (7otal Utility) dari konsumen yang diperoleh ketika
mengkonsumsi produk. Dengan demikian utilitas total yang diperoleh

konsumen dari mengkonsumsi produk itu dapat didefinisikan sebagai
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kepuasan total yang diperoleh dari sejumlah item per periode waktu.
Sehingga fungsi utilitas total menunjukkan hubungan antar kepuasan
total yang diterima melalui konsumsi produk dan tingkat konsumsi dari
konsumen itu."

4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
a. Kebudayaan.

Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari
keinginan dan perilaku seseorang. Seorang anak yang sedang tumbuh
mendapat peringkat nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku melalui
proses sosialisasi yang melibatkan keluarga dan lembaga-lembaga
penting lainnya.

b. Sub-budaya.

Setiap kebudayaan terdiri dari subbudaya-subbudaya yang lebih
kecil yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik
untuk para anggotanya.

c. Kelas Sosial.

Kelas-kelas sosial adalah kelompok yang relatif homogen dan
bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hierarki
dan keanggotaannya mempunyai nilai, minat, dan perilaku yang

1
serupa.'®

Vincent Gaspers “Ekonomi Manajerial Pembuatan Keputusan Bisnis” (Jakarta: PT. Gramedia,
2006), 158.

' Nugroho J. Setiadi “Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer pada Motif, Tujuan dan
Keinginan Konsumen” (Jakarta: PT Prenada Media Groub, 2010), 12.
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1) Kelompok Referensi.

Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok
yang mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung
terhadap sikap atau perilaku seseorang.

2) Keluarga.

Dapat dibedakan menjadi dua, yang pertama adalah keluarga
orientasi yang merupakan orang tua seseorang. Yang kedua keluarga
prokreasi yaitu pasangan hidup anak-anak seorang keluarga
merupakan organisasi pembeli yang konsumen yang paling penting
dalam suatu masyarakat dan telah diteliti secara intensif.

3) Peran dan Status.

Seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama
hidupnya, keluarga, klub, organisasi. Posisi seseorang dalam setiap
kelompok dapat diidentifikasikan dalam peran dan status.

d. Faktor Pribadi
1) Umur dan tahapan dalam siklus hidup. Konsumsi seseorang juga
dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluarga. Orang-orang dewasa
biasanya mengalami perubahan atau transformasi tertentu pada saat
mereka menjalani kehidupannya.
2) Pekerjaan. Para pemasar mengidentifikasi kelompok-kelompok
pekerja yang memiliki minat di atas rata-rata terhadap produk dan

jasa tertentu.
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3) Keadaan ekonomi. Adalah terdiri dari pendapatan yang dapat
dibelanjakan, tabungan dan hartanya dan kemampuan untuk
meminjam dan sikap terhadap mengeluarkan lawan menabung.

4) Gaya Hidup adalah pola hidup didunia yang diekspersikan oleh
kegiatan, dan pendapat seseorang, gaya hidup juga mencerminkan
sesuatu di balik kelas sosial seseorang.

5) Kepribadian dan Konsep diri adalah karakteristik psikologis yang
berbeda dari setiap orang yang memandang responnya terhadap
lingkungan yang relative konsisten.

e. Faktor-Faktor Psikologis

Kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan fisiologis tertentu,

seperti rasa lapar, haus, resah, tidak nyaman.'’

5. Tahapan dalam Perilaku Konsumen

a. Persepsi adalah proses dimana seseorang memilih, mengorganisasikan,
mengartikan masukan informasi untuk menciptakan suatu gambaran
yang berarti dari dunia ini.

b. Proses Belajar adalah perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul
dari pengalaman.

c. Kepercayaan dan Sikap adalah suatu gagasan deskriptif yang dimiliki

1
seseorang terhadap sesuatu.'®

' Bilson Simamora “Memenangkan Pasar dengan Efektif dan Profitabel” (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2003), 82.

'8 Nugroho J. Setiadi “Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer pada Motif, Tujuan dan
Keinginan Konsumen” (Jakarta: PT Prenada Media Groub, 2010), 14.
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C. Pengertian Want, Need, Demand
1. Pengertian Want, Need, dan Demand

Kebutuhan (need) diartikan sebagai keadaan kurangnya atau tidak
adanya pemenuhan kebutuhan secara mendasar. Kebutuhan menyatakan
tuntutan dasar manusia. Sedangkan keinginan (wanf) diartikan sebagai
hasrat terhadap pemenuhan yang lebih lanjut setelah merasakan
kebutuhan. Keinginan biasanya bersifat subjektif dan bersifat individual.
Permintaan (demand) adalah hasrat terhadap produk yang dapat
memenuhi keinginan yang telah didukung dengan kemampuan dan
kemauan untuk membayar. "

Definisi dari kebutuhan (need), keinginan (wanf), dan permintaan
(demand) adalah sebagai berikut:

a. Kebutuhan (need) di mana manusia merasa kekurangan. Kebutuhan
(need) adalah keinginan manusia atas barang dan jasa yang perlu
dipenuhi untuk mempertahankan kelangsungan hidup. Need
menggambarkan kebutuhan dasar manusia seperti pangan, sandang,
papan, pendidikan, kesehatan, rekreasi, dan lainnya. Need menjadi
want jika kebutuhan tadi telah menjurus pada satu keinginan tertentu
yang dapat memberikan kepuasan. Kebutuhan dibagi menjadi dua,
yaitu perceived needs dan expressed needs. Perceived needs atau

kebutuhan yang dirasakan adalah hasrat atau keinginan yang dimiliki

oleh semua orang di mana kebutuhan ini menunjukkan kesenjangan

19 Philip kotler, lateral marketing “teknik baru untuk mendapatkan ide-ide terobosan” (jakarta:
airlangga, 2004), 24.
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antara tingkat keterampilan/kenyataan yang nampak dengan yang
dirasakan. Sedangkan expressed needs atau kebutuhan yang
diekspresikan yaitu kebutuhan yang dirasakan seseorang mampu untuk
ditunjukkan dalam tindakan.

b. Keinginan (wanf) adalah kebutuhan (need) yang dibentuk oleh budaya
dan kepribadian individu.

c. Permintaan (demand) adalah keinginan yang didukung daya beli.
Demand atau permintaan adalah jumlah dari suatu barang yang mau
dan mampu dibeli pada berbagai kemungkinan harga, selama jangka
waktu tertentu, dengan anggapan berbagai hal lain tetap sama (ceteris
paribus). Mau dan mampu disini memiliki arti betapapun orang
berkeinginan atau membutuhkan sesuatu, kalau ia tidak mempunyai
uang atau tidak bersedia mengeluarkan uvang sebanyak itu untuk
membeli, maka keinginan itu tetap keinginan dan belum disebut
permintaan. Namun ketika keinginan/kebutuhan itu disertai kemauan
dan kemampuan untuk membeli dan didukung oleh uang yang
secukupnya untuk membayar harga disebut permintaan.

Dari beberapa pengertian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
permintaan (demand) tidak terpisah dari kebutuhan (need) dan keinginan

(want). Kebutuhan (need) berawal dari keinginan (want). Sedangkan
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permintaan atau demand merupakan kebutuhan (need) yang telah
didukung dengan daya beli. %

2. Cara Mengukur Need, Demand

Pengukuran need bertujuan untuk menggali dan mengetahui selera
pasar terhadap suatu produk. Sedangkan pengukuran demand dapat
membantu produsen mengetahui penggunaan atau pemanfaatan produk
oleh pasar secara real, karena demand merupakan realisasi dari need.

Walaupun demikian, pengukuran need saja atau demand saja
belum mampu mengukur kebutuhan konsumen terhadap produk yang akan
digunakan untuk realisasi penjualan di masa mendatang. Sehingga setelah
dilakukan pengukuran need, perlu juga dilakukan pengukuran demand.

Pengukuran Need dan Demand dapat dilakukan baik pada individu
maupun organisasi. Cara pengukuran untuk need dan demandpada tingkat
individu tentunya berbeda dengan pengukuran pada tingkat organisasi.

Pengukuran need terhadap individu tidak dapat dilakukan dengan
observasi. Hal ini dikarenakan need merupakan sesuatu yang masih ada
dalam benak konsumen dan belum terealisasikan sehingga akan sangat
sulit jika pengukuran need dilakukan dengan observasi. Cara
pengukurannya adalah dengan melakukan indepth interview terhadap
konsumen atau melalui kuisioner.

Need dapat diukur baik sebelum maupun setelah penggunaan

produk. Berbeda dengan demand, pengukurannya harus dilakukan setelah

2 bid., 25
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penggunaan produk. Demand dapat diukur dengan menggunakan metode

observasi maupun wawancara.

Bagi organisasi, pengukuran need dan demand tentu penting untuk

realisasi penjualan produk. Pengukurannya dapat dilakukan dengan

melihat data dan catatan laporan penjualan perusahaan.

3. Cara Pengukuran Utility

Pengukuran utility dapat dilakukan dengan dua metode, yaitu

metode langsung dan metode tidak langsung.?'

a.

Metode Langsung

Pengukuran utility secara langsung dapat dilakukan dengan
melakukan wawancara atau kuisioner kepada konsumen yang telah
menggunakan suatu produk. Pertanyaan tentu berkenaan dengan
penggunaan atau pemanfaatan produk tersebut. Jawaban dari

wawancara atau kuisioner secara ordinal.

. Metode Tidak Langsung

Secara tidak langsung, pengukuran wu¢//ity dilakukan 2 kali, yaitu
pertama mengukur harapan konsumen terhadap produk, kemudian
mengukur kenyataan atau realitas penggunaan produk tersebut. Jika
secara realnya lebih baik dari harapan, berarti konsumen sangat puas.
Harapan sama dengan kenyataannya, berarti konsumen puas.
Sebaliknya jika harapan lebih besar dari kenyataannya, maka

konsumen dapat dikatakan tidak puas.

! ibid., 26.
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4. Faktor yang Mempengaruhi Permintaan yaitu :*

a. Tingkat pendapatan per kapita (per capita income) masyarakat
Hampir untuk setiap orang dan hampir untuk setiap barang,
semakin besarnya pendapatan selalu berarti semakin besarnya
permintaan.
b. Citarasa atau selera (7aste) konsumen terhadap barang itu
Cita rasa atau selera masyarakat terhadap segala sesuatu itu,
pada lazimnya, senantiasa berubah dari waktu ke waktu. Jika saja pada
suatu waktu selera masyarakat terhadap sepeda motor meningkat,
misalnya sudahlah pasti bahwa jumlah sepeda motor yang diminta
masyarakat akan bertambah pula, sekalipun harganya tidak turun,
maka hal yang sebaliknyalah yang terjadi, yakti jumlah sepeda motor
yang diminta akan merosot, sekalipun harga jualnya tidak naik.
c. Harga barang lain (prices of related goods), terutama barang pelengkap
(complementary goods) dan barang pengganti (subtitution goods)
Misalnya terjadi kenaikan harga daging ayam di suatu daerah,
sedangkan masyarakat di daerah itu amat suka makan daging ayam
(artinya daging ayam adalah produk penting). Kenaikan harga daging
ayam itu akan menyebabkan konsumen mengurangi permintaannya
akan daging ayam dan sebagai gantinya mereka akan membeli
pengganti atau substitusinya, yakni daging sapi. Demikianlah

permintaan akan daging sapi tiba-tiba meningkat sekalipun para

2 Thid.
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produsennya tidak menurunkan harga. Sebaliknya, jika harga daging
ayam turun, orang akan meninggalkan konsumsi daging sapi dan
kembali mengonsumsi daging ayam kesukaan mereka. Demikianlah
permintaan akan daging sapi itu menurun sekalipun para produsennya
tidak menaikkan harga jual. Permintaan akan daging sapi itu merosot
memang bukan disebabkan oleh perubahan harga daging sapi itu
sendiri, melainkan oleh turunnya harga produk pengganti
(substitusinya), yakni daging ayam.

Hal yang sebaliknya terjadi pada dua barang yang berhubungan
komplementer atau saling melengkapi. Contohnya seperti sepeda
motor dan bensinnya. Sepeda motor dan bensin merupakan pelengkap
yang baik satu sama lain sehingga yang satu tidak akan dapat dipakai
tanpa adanya yang lain. Misalkanlah barang yang sedang dianalisis
adalah sepeda motor. Kenaikan harga bensin akan menyebabkan
masyarakat lebih sedikit membeli bensin. Akibatnya pembelian mereka
terhadap sepeda motor pun menurun pula. Sebaliknya jika harga bensin
turun, orang akan jadi lebih banyak membeli bensin. Akibatnya
permintaan masyarakat terhadap sepeda motor akan meningkat.

. Harapan atau perkiraan konsumen (consumer expectation) terhadap
harga barang yang bersangkutan

Yang dimaksud dalam hal ini adalah ekspektasi konsumen
terhadap harga barang di masa mendatang, yakni apakah harga itu akan

naik, turun, atau tetap. Perkiraan itu amat menentukan. Misalkan kita



44

sedang menganalisis permintaan akan mobil. Jika para konsumen
mengira bahwa harga mobil akan naik bulan depan, permintaan mobil
sekarang akan tiba-tiba naik karena mereka akan segera membeli
sebelum harga barang itu betul-betul naik nanti.”

Faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan selain harga barang

itu sendiri, faktor-faktor lain yang menentukan permintaan individu

maupun pasar adalah : **

a.

Selera konsumen

Perubahan selera konsumen yang lebih menyenangi barang
tersebut misalnya, akan berarti lebih banyak barang yang akan diminta
pada setiap tingkat harga. Jadi, permintaan akan naik atau kurva
permintaan akan bergeser kekanan. Sebaliknya, berkurangnya selera
konsumen akan barang tersebut menyebabkan permintaan turun yang
berarti kurva permintaan bergeser kekiri. Misalnya, saat ini handphone
blackberry sedang trend dan banyak yang beli, tetapi beberapa tahun

mendatang mungkin blackberry sudah dianggap kuno.

. Banyaknya konsumen pembeli

Bila volume pembelian oleh masing-masing konsumen adalah
sama, maka kenaikan jumlah konsumen di pasar akan menyebabkan
kenaikan permintaan, sehingga kurvanya bergeser ke kanan. Penurunan

jumlah atau banyaknya konsumen akan menyebabkan penurunan

2 Ibid., 27.

> Faried Wijaya, Lembaga-Lembaga Keuangan dan Bank (Yogyakarta: PT. Gramedia Pustaka
Utama, 1991), 137.
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permintaan. Misalnya, ketika flu burung dan flu babi sedang menggila,
produk masker pelindung akan sangat laris. Contoh lain, Pada bulan
puasa (ramadhan) permintaan blewah, timun suri, cincau, sirup, esbatu,
kurma, dan lain sebagainya akan sangat tinggi dibandingkan bulan
lainnya.
. Pendapatan konsumen

Pengaruh  perubahan  pendapatan terhadap permintaan
mempunyai dua kemungkinan. Pada umumnya pengaruh pendapatan
terhadap permintaan adalah positif dalam arti bahwa kenaikan
pendapatan akan menaikkan permintaan. Hal ini terjadi apabila barang
tersebut merupakan barang superior atau normal. Ini seperti efek selera
dan efek banyaknya pembeli yang mempunyai efek positif. Pada kasus
barang inferior, maka kenaikkan pendapatan justru menurunkan
permintaan. Misalnya, orang yang punya gaji dan tunjangan besar dia
dapat membeli banyak barang yang dia inginkan, tetapi jika
pendapatannya rendah, maka seseorang mungkin akan mengirit
pemakaian barang yang dibelinya agar jarang beli.
. Harga barang lain yang bersangkutan

Barang lain yang bersangkutan biasanya merupakan barang
subsitusi (pengganti) atau barang komplementer (pelengkap). Suatu
barang disebut sebagai barang substitusi yang lain jika barang tersebut
dapat menggantikan fungsi barang lain tersebut. Harga barang

pengganti dapat mempengaruhi permintaan barang yang dapat
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digantikannya. Jika harga barang pengganti bertambah murah maka
barang yang digantikannya akan mengalami penurunan permintaan,
begitu pula sebaliknya. Sedangkan barang pelengkap adalah suatu
barang yang selalu digunakan bersamaan dengan barang lainnya.
Kenaikan atau penurunan permintaan barang pelengkap selalu sejalan
dengan perubahan permintaan barang yang dilengkapinya. Misalnya,
jika roti tawar tidak ada atau harganya sangat mahal maka meises,
selai dan margarine akan turun permintaannya.

. Ekspektasi (perkiraan harga-harga barang dan pendapatan di masa
depan)

Ekspektasi para konsumen bahwa harga-harga akan naik di masa
depan mungkin menyebabkan mereka membeli barang tersebut
sekarang untuk menghindari kemungkinan akibat adanya kenaikan
harga tersebut. Demikian juga halnya jika konsumen memperkirakan
bahwa pendapatannya akan naik dimasa depan. Sebaliknya, terjadi
penurunan permintaan bila para konsumen memperkirakan bahwa di
masa depan harga-harga akan naik atau pendapatannya akan turun.
Misalnya adanya berita tentang kenaikan bbm/bensin, kenaikan

sembako maka orang akan membeli lebih banyak untuk menimbunnya.
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D. Konsep Tabungan dengan Akad Wadi’ah

1. Pengertian tabungan
Berdasarkan Undang-Undang nomor 10 tahun 1998 tentang
perubahan atas Undang-Undang nomor 7 tahun 1992 tentang perbankan,
yang dimaksud dengan tabungan adalah simpanan yang penarikannya
hanya dapat dilakukan dengan syarat tertentu yang telah disepakati,
tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro, dan alat-alat lainnya
yang disamakan dengan produk tersebut. Adapun yang dimaksud dengan
tabungan syariah adalah tabungan yang dijalankan berdasarkan prinsip-
prinsip syariah. Dalam hal ini, dewan syariah nasional telah mengeluarkan
fatwa yang menyatakan bahwa tabungan yang dibenarkan adalah
tabungan dengan akad wadf’ah dan akad mudarabah.”
2. Pengertian wadfi ah
Barang titipan dikenal dalam bahasa figh dengan a/-Wadi’ah,
menurut bahasa (ma wudi’ah ‘inda ghair malikihi layahtadzahu), berarti
bahwa wadi’ ah ialah memberikan. Makna yang kedua adalah a/-wadi’ah
dari segi bahasa ialah menerima, seperti seorang berkata. “awda ‘tuhu’
artinya aku menerima harta tersebut darinya (gobiltu minhu dzalika al-
mal liyakuna wadi’ah ‘indi). Secara bahasa wadi’ah memiliki dua makna
yaitu memberikan harta untuk dijaganya dan pada penerimaannya. (7’tha

‘u al-mal liyahfadzahu wa £i gabulihi).”’

» Adiwarman A Karim, Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada, 2007), hal. 297.
* Abdurrahman al-jaziri, al-figh’ ala muzahib al- ‘arabah, tahun 1969, hal. 248
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Dalam tradisi figih islam, prinsip titipan atau simpanan dikenal
dengan prinsip al-wadi’ah. Al-wadi’ah dapat diartikan sebagai titipan
murni dari satu pihak ke pihak lain, baik individu maupun badan hukum,
yang harus dijaga dan harus dikembalikan kapan pun jika si penitip
menghendaki.”’

Sedangkan menurut idris hamad bahwa wadi’ah artinya barang
diserahkan (diamanahkan) kepada seseorang supaya barang tersebut
dijaga dengan baik-baik.”®

Menurut syafi’iyah a/-wadi’ah memiliki tiga rukun disertai syarat,
yaitu;

a. Barang yang dititipkan, syarat barang yang dititipkan adalah barang
atau benda itu merupakan sesuatu yang dapat dimiliki menurut syara’.

b. Orang yang menitipkan dan yang menerima titipan, disyaratkan bagi
penitip dan penerima titipan sudah baligh, berkat serta syarat-syarat
lain yang sesuai dengan syarat-syarat berwakil.

c. Sigat ijab dan qabul al-wadi’ah, di syaratkan pada ijab qabul
dimengerti oleh kedua belah pihak, baik dengan jelas maupun samar.”

Sedangkan rukun-rukun wadfi’ah diantaranya :

a. Barang atau uang yang disimpan atau dititipkan (wadi’ah)
b. Pemilik barang atau uang yang bertindak sebagai pihak yang

menitipkan (muwaddi’)

" Sayyid sabiq, fighus sunnah (Beirut: darul-kitab al-arabi, 1987), hal.3.
?8 Idris ahmad, figh al-syafi‘iyah (Jakarta: karya indah, 1986), hal.182
¥ Sulaiman Rasyid, Figh Islam (Jakarta: al-tahairriyah, 1976), 315.



49

c. Pihak yang menyimpan atau memberikan jasa (mustawda’)
d. ITjab qabul (sighat)

Dari pengertian-pengertian wadiah diatas maka penulis dapat
menyimpulkan atau memahami bahwa yang dimaksud wadiah adalah
penitipan, yaitu akad seseorang pada yang lain dengan menitipkan sesuatu
barang untuk di jaga secara layak dan aman. Apabila ada kerusakan pada
benda titipan, padahal benda tersebut dijaga dengan baik maka si
penerima titipan tidak wajib menggantinya, akan tetapi jika benda titipan
tersebut rusak disebabkan kelalaian si penerima maka ia wajib
menggantinya.

. Tabungan wadi’ah

Tabungan wadi’ah adalah tabungan yang dijalankan berdasarkan
akad wadfi’ah, yakni titipan murni yang harus dijaga dan dikembalikan
setiap saat sesuai dengan kehendak pemiliknya. Berkaitan dengan produk
tabungan dengan wadi’ah, bank syariah menggunakan akad wadi’ah yad
ad-damanah. Dalam hal ini, nasabah bertindak sebagai penitip yang
memberikan hak kepada bank syariah untuk menggunakan atau
memanfaatkan uang atau barang titipannya, sedangkan bank syariah
bertindak sebagai pihak yang dititipi dana atau barang tersebut yang
disertai hak untuk menggunakan atau memanfaatkan dana atau barang
tersebut. Sebagai konsekuensinya, bank bertanggung jawab terhadap
keutuhan harta titipan tersebut serta mengembalikannya kapan saja

pemiliknya menghendakinya. Disisi lain, bank juga berhak sepenuhnya
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atas keuntungan dari hasil penggunaan atau pemanfaatan dana atau
barang tersebut.*”

Mengingat wadi’ah yad ad-damanah ini mempunyai implikasi
hukum yang sama dengan gardh, maka nasabah penitip dan bank tidak
boleh saling menjanjikan untuk membagi hasil keuntungan harta tersebut.
Namun demikian, bank diperkenankan memberikan bonus kepada pemilik
harta titipan selama tidak disyaratkan dimuka. Dengan kata Ilain,
pemberian bonus merupakan kebijakan bank syariah semata-mata yang
bersifat sukarela.’’

Dari pembahasan di atas dapat disimpulkan beberapa keuntungan
umum tabungan wadi ah. Tabungan wadi’ah merupakan tabungan yang
bersifat titipan murni yang harus dijaga dan harus dikembalikan setiap
saat dengan kehendak pemilik harta, keuntungan atau kerugian dari
penyaluran dana atau pemanfaatan barang menjadi pemilik atau tanggung
jawab bank, sedangkan nasabah penitip tidak dijanjikan imbalan dan tidak
menanggung kerugian, selanjutnya bank dimungkinkan memberikan
bonus kepada pemilik harta sebagai insentif selama tidak diperjanjikan

dalam akad pembukaan rekening.

% Adiwarman A. Karim, Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada, 2007), hal. 299.

31 Ibid.
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4. Macam-macam wadi ah
Pada pelaksanaannya, wadi’ah terdiri dari dua jenis yaitu :
a. Wadi’ah yad al-amanah.

Wadi’ah yad al-amanah adalah akad penitipan barang atau uang
dimana pihak penerima titipan tidak diperkenankan menggunakan
barang atau uang yang dititipkan dan tidak bertanggung jawab atas
kerusakan atau kehilangan barang atau uang tersebut yang bukan
diakibatkan kelalaian oleh penerima titipan.>>

b. Wadi’ah yad ad-damanah.

Sedangkan wadi’ah yad ad-damanah adalah akad titipan barang
atau vang dimana pihak penerima titipan dengan atau izin pemilik
barang atau uang dapat memanfaatkan barang atau titipan dan harus
bertanggung jawab atas kerusakan atau kehilangan barang atau uang
tersebut. Semua manfaat atau keuntungan tersebut yang diperoleh dari
penggunaan barang akan menjadi hal penerima titipan. Pada prinsip
transaksi ini pihak yang menitipkan barang atau uang tidak perlu
mengeluarkan biaya, bahkan atas kebijakan pihak yang menerima
titipan. Pihak yang menerima titipan dapat memperoleh manfaat

berupa bonus atau hadiah.

32 Sunarto zulkifli, Panduan Transaksi Perbankan Syariah (Jakarta: zikrul hakim, 2003), 34.
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E. Wadi’ah
1. Pengertian Wadi’ah

Secara etimologi wadi’ah berarti titipan (amanah). Kata al-wadi’ah
berasal dari wada’a (wada’a-yada’u-wad’an) yang berarti membiarkan
atau meninggalkan sesuatu.> Singkatnya wadf’ah adalah sesuatu yang
dititipkan.

Secara terminologi, wadi’ah memiliki dua definisi besar yang
dikemukakan ulama figih madhabiah Hanafiyah berpendapat bahwa
wadi’ah bermakna penitipan (merupakan suatu hal dari mengikutsertakan
orang lain dalam menjaga barangnya. Sedangkan Syafi’iyah, Hanabilah
dan Malikiyah cenderung mengartikan wadi’ah dengan arti mewakilkan
orang lain untuk memelihara harta tertentu dengan cara tertentu.””

Berdasarkan istilah wadi’ah disimpulkan sebagai akad yang
dilakukan oleh dua pihak dalam hal penitipan barang agar dijaga dengan
baik. Sementara itu, Undang-Undang No 21 tahun 2008 tentang
Perbankan Syariah merumuskan akad wadi’ah ini sebagai penitipan
barang atau uang antara pihak yang mempunyai barang/uang dan pihak
yang diberi kepercayaan. Hal itu bertujuan menjaga keselamatan,

keamanan, dan keutuhan barang/uang.35

3 Ibrahim al-Bajuri, Hasyiyah Syaikh Ibrahim al-Bajuri ..., 61-62.

** Fahmi Lubis, “Wadiah”, dalam http:/fachmieloebiez.blogspot.com/2013/06/wadiah.html
diakses pada tanggal 3 Desember 2013.

** Undang-undang No 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah.


http://fachmieloebiez.blogspot.com/2013/06/wadiah.html%20diakses%20pada%20tanggal%203
http://fachmieloebiez.blogspot.com/2013/06/wadiah.html%20diakses%20pada%20tanggal%203
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2. Landasan Hukum Wadi’ah
Asal hukum al-wadi’ah adalah boleh (mubah). Syarat bagi pihak
yang diberi tanggung jawab dalam pemeliharaan kepemilikan orang lain
tersebut harus terdapat jaminan dalam penjagaannya. Dalam hal ini,
jumhur ulama figih sependapat mengenai wadi ah sebagai salah satu akad
dalam rangka tolong menolong antara sesama manusia. Al-Qur'an surat

An-Nisa ayat 58 menyebutkan:

Tl

IWQ|JU|JJ,MK>IJJL@J.A d mi’ﬁjs,esul;f AT e

T Lt G OE T &) 2y N G TEy YT
“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada
yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan
hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil.

Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha mendengar lagi Maha melihat.”°

Menurut para ahli tafsir, ayat ini berkaitan dengan penitipan kunci
Ka’bah kepada Usman ibn Talhah (seorang sahabat Nabi) sebagai amanat

dari Allah swt. Dalam ayat lain disebutkan:

- :f";

..... Hendaklah orang dipercayai itu menunaikan amanat ...."»"

*® Departemen Agama RI, Alquran dan Terjemahnya (Semarang: PT.Karya toha puta,
2009), 113.
¥ Ibid.
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Di dalam hadis Rasulullah menyebutkan:

(S5 sdes g 3415 gl ol gy) B b S5 U &ﬁ\d;éyijuﬂx 3

“Hendaklah amanat orang yang mempercayai Anda dan janganlah Anda
mengkhianati orang yang mengkhianati Anda.” (HR. Abu Daud, Tirmidzi
dan Hakim).*®

Dasar jjma yaitu ulama sepakat diperbolehkannya wadi’ah. la
termasuk ibadah sunah. Dalam kitab AMubdi, disebutkan ijma dalam setiap
masa memperbolehkan wadi’ah. Dalam kitab [Is fah juga disebutkan
bahwa ulama sepakat bahwa wadi’ah termasuk ibadah sunah dan menjaga
barang titipan itu mendapatkan pahala.’”® Sedangkan, Fatwa Dewan
Syariah Nasional (DSN) No: 01/DSN MUI/IV/2000 menetapkan bahwa
giro yang dibenarkan oleh syara adalah giro berdasarkan prinsip
mudarabah dan wadi’ah.

Demikian juga, tabungan wadi’ah dapat dibenarkan. Hal ini
berdasarkan Fatwa DSN No: 02//DSN-MUI/IV/2000 yang menyatakan

bahwa tabungan yang dibenarkan adalah yang berdasarkan

prinsip mud arabah dan wadi’ah.”

*% Al-Hafidz Ibnu Hajar Asqalani, Bulugh al-Maram ..., 182.

% Abdullah bin Muhammad ath-Thayyar, Ensiklopedi Figh Muamalah dalam Pandangan 4
Mazhab (Yogyakarta: Maktabah al-Hanif, 2009), 390.

% Fatwa DSN MUI tersebut terdapat dalam: http://www.mui.or.id/index.php?option=com_
content&view=article&id=149:fatwa-dsn-mui-no-02dsn-muiiv2000-tentang-t-a-b-u-n-g-a-n-
&catid=57:fatwa-dsn-mui diakses pada 3 Desember 2013.


http://www.mui.or.id/index.php?option=com_%20content&view=article&id=149:fatwa-dsn-mui-no-02dsn-muiiv2000-tentang-t-a-b-u-n-g-a-n-&catid=57:fatwa-dsn-mui
http://www.mui.or.id/index.php?option=com_%20content&view=article&id=149:fatwa-dsn-mui-no-02dsn-muiiv2000-tentang-t-a-b-u-n-g-a-n-&catid=57:fatwa-dsn-mui
http://www.mui.or.id/index.php?option=com_%20content&view=article&id=149:fatwa-dsn-mui-no-02dsn-muiiv2000-tentang-t-a-b-u-n-g-a-n-&catid=57:fatwa-dsn-mui
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3. Rukun dan Syarat Wadli’ah
a. Rukun Wadi’ah
Menurut jumhur ulama, rukun wadi’ ah ada tiga, yaitu (1) orang

yang berakad, (2) barang titipan, dan (3) sigah, ijab, dan gabul*'

b. Syarat Wadi’ah
Dalam hal ini, persyaratan wadi’ah mengikat antara muwaddi’,
wadrl’ dan wadi’ah. Muwaddi’ dan wadi’ disyaratkan harus sama-sama
dewasa, berakal, dan dewasa. Sementara itu, wadi ah disyaratkan harus
berupa suatu harta yang berada dalam kekuasaan/tangannya secara
nyata. Dari tiga persyaratan mengikat di atas, masing-masing syarat
juga memiliki syarat lain, yaitu :
1) Syarat-syarat benda yang dititipkan, yaitu:**

a) Benda yang dititipkan disyaratkan harus benda yang bisa
disimpan. Apabila benda tersebut tidak bisa disimpan, seperti
burung di udara atau benda yang jatuh ke dalam air, wad7i’ah tidak
sah. Sementara itu, apabila hilang, tiada kewajiban untuk
mengganti. Syarat ini dikemukakan oleh ulama-ulama Hanafiah.

b) Syafiiyah dan Hanabilah mensyaratkan benda yang dititipkan
harus benda yang mempunyai nilai (gimah) dan dipandang sebagai

mal, walaupun berupa benda tersebut merupakan benda najis.

! Muhammad Syafi’l Antonio, Bank Syari’ah dari Teori ke Praktik (Jakarta: Gema Insani Press,
2001), 111.

2 Abdurrahman al-Jaziri, A/-Figh ‘ala al-Madzahib al-Arba’ah, Juz 3 (Beirut: Dar al-Kutub al-
Ilmiyah, 2004), 249.
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Misalnya. anjing yang bisa dimanfaatkan untuk berburu atau
menjaga keamanan. Apabila benda tersebut tidak memiliki nilai,

seperti, anjing yang tidak ada manfaatnya, wadi ahtersebut tidak

sah.

2) Syarat § igat

Sigat adalah ijab dan qabul. Syarat sigar adalah ijab harus
dinyatakan dengan ucapan dan perbuatan. Ucapan adakalanya tegas
(s arih) dan adakalanya dengan sindiran (&inayah). Malikiyah
menyatakan bahwa lafal dengan kinayah harus dengan disertai niat,
misalnya lafal yang s arih: “Saya menitipkan barang ini kepada
Anda”. Sedangkan, lafal sindiran “Berikan kepadaku mobil ini”.
Pemilik mobil menjawab, “Saya berikan mobil ini kepada Anda”.

Kata “berikan” mengandung arti Aibah dan wadi ah (titipan).*

3) Syarat orang yang menitipkan (a/-mudi’)

a) Berakal.

b) Baligh. Syarat ini dikemukakan oleh ulama Syafiiyah. Dengan
demikian menurut Syafiiyah, wadi’ ah tidak sah apabila dilakukan
dengan anak yang belum baligh. Tetapi menurut Hanafiah, baligh
tidak menjadi syarat wadi’ah sehingga bagi kalangan Hanafiah
wadi’ahtanpa adanya kebalighan hukumnya sah dengan syarat
sesuatu yang dilakukan oleh anak mumayyizdan atas persetujuan

dari walinya.

* bid., 250.



57

4) Syarat orang yang dititipi (a/-muda’)

a) Berakal.

b) Baligh. Syarat ini dikemukakan oleh Jumhur ulama. Akan tetapi,
Hanafiah tidak menjadikan balig sebagai syarat untuk orang yang
dititipi, tetapi cukup ia sudah mumayyiz.

¢) Malikiyah mensyaratkan orang yang dititipi harus orang yang
diduga kuat, mampu menjaga barang yang dititipkan kepadanya.

4. Hukum Menerima Benda Titipan
Menurut keadaannya, hukum menerima wad7 ah ada empat,yaitu:**
a. Wajib
Hukum menerima wadi’ah wajib bagi orang yang sanggup
diserahi (dititipi) oleh orang lain dan hanya dia satu-satunya orang
yang dipandang sanggup. Begitu juga, apabila orang yang menitipi itu
dalam keadaan darurat.
b. Sunah
Hukum menerima wadi’ah sunah bagi orang yang merasa
sanggup diserahi suatu amanat. Sehingga, ia dapat menjaga barang
yang diamanatkan dengan sebaik-baiknya.
c. Makruh
Hukum menerima wadi’ah makruh bagi orang yang sanggup,

namun tidak memiliki kepercayaan diri dalam menjaga amanat itu

* Labib Mz Harniawati, Risalah Figih Islam (Surabaya: Bintang Usaha Jaya, 2006), 773.
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dengan baik. Sehingga, dimungkinkan di lain hari berikutnya tidak
dapat mempertanggungjawabkannya.
d. Haram
Hukum menerima wadi’ah haram bagi orang yang benar-benar
tidak sanggup untuk diserahi suatu amanat.
5. Rusak dan Hilangnya Benda Titipan

Jika orang yang menerima titipan mengaku bahwa benda-benda
titipan telah rusak tanpa unsur kesengajaan darinya, ucapan tersebut harus
disertai dengan sumpah supaya perkataaan itu kuat kedudukannya
menurut hukum. Namun demikian, Ibn al-Munzil berpendapat bahwa
pernyataan orang bersangkutan sudah dapat diterima ucapannya secara
hukum tanpa dibutuhkan adanya sumpah.

Menurut Ibn Taimiyyah, apabila seseorang yang memelihara benda-
benda titipan mengaku benda-benda titipan dicuri, sedangkan pada
kenyataannya tidak, orang yang menerima benda titipan wajib
menggantinya.*’ Seperti ditegaskannya dalam kitab Mukhtasar al-Fatawa:
“Barang siapa mengaku bahwa dia menjaga barang titipan bersama
hartanya, kemudian barang itu dicuri, sementara hartanya sendiri tidak,
maka ia wajib bertanggung jawab.

6. Kecerobohan yang Menyebabkan Tanggungan
Pada dasarnya, orang yang diserahi suatu amanat itu tidak berhak

untuk menanggung risiko apapun, baik barang yang diamanatkan itu

* Hendi Sufendi, Figh Muamalah (Jakarta: PT.Raja Grafindo Persada, 2002), 185.
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rusak maupun hilang. Hal ini berdasarkan hadis yang diriwayatkan oleh
Ibn Majah dari Amr ibn Syu’abi dari ayahnya dari kakeknya, Nabi
Muhammad saw bersabda: “Barang siapa yang menerima titipan, maka
baginya tidak usah ada jaminan.” Akan tetapi, kerusakan dan kehilangan
barang yang diamanatkan itu yang disebabkan oleh kecerobohan, maka
wajib bagi orang yang diberi tanggung jawab atas barang titipan tersebut
untuk menanggungnya. Hal itu dapat dilakukan dengan cara mengganti
atau memperbaiki barang tersebut. Adapun bentuk kecerobohan dari
orang yang diserahi amanat yang sangat mengakibatkan timbulnya
tanggungan sebagai berikut:

a. Tidak disimpan di tempat yang wajar,

b. Dititipkan kepada orang lain tanpa seizin pemiliknya,

c. Dipergunakan tanpa izin pemiliknya sehingga rusak,

d. Disia-siakan,

e. Tidak terlalu memperhatikan dalam pemeliharaan sehingga hilang,

f. Berkhianat, maksudnya ketika pemiliknya mengambil barang tersebut
ia tidak memberikannya,

g. Bila penerima amanat dalam keadaan sakit parah tidak meninggalkan
wasiat, ahli warisnya tidak mengetahui kalau orang tuanya diserahi
amanat oleh seseorang.

Wadi’ah berakhir ketika salah satu dari pihak meninggal dunia atau
gila atau meminta berhenti, baik itu orang yang memberi amanat

(menitipkan) maupun orang yang diserahi amanat tersebut.
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7. Pembagian Wadi’ah
Secara umum, terdapat dua jenis wadfi’ah, yaitu:
a. Wadi’ah yad al-amanah ( Trustee Defostery)

Al-wadi’ah yad al-amanah adalah barang/harta yang dititipkan
oleh pihak pertama (penitip) kepada pihak lain (bank) untuk
memelihara (disimpan) barang/uang tanpa mengelola barang/harta
tersebut. Pihak lain (bank) tidak dibebankan terhadap kerusakan atau
kehilangan pada barang/harta titipan selama hal tersebut. Aplikasinya
di perbankan, yaitu safe deposit box.*°

Wadi’ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai berikut:

1) Harta/barang titipan tidak boleh dimanfaatkan dan digunakan oleh
penerima titipan.

2) Penerima titipan hanya berfungsi sebagai penerima amanah yang
bertugas dan berkewajiban untuk menjaga barang yang dititipkan
tanpa boleh memanfaatkannya.

3) Sebagai kompensasi, penerima titipan diperkenankan untuk
membebankan biaya kepada yang menitipkan.

4) Mengingat barang/harta yang dititipkan tidak boleh dimanfaatkan
oleh penerima titipan, aplikasi perbankan yang memungkinkan

untuk jenis ini adalah jasa penitipan atau safe deposit box.

* Muhammad Syafi’l Antonio, Bank Syari’ah dari Teori ke Praktik ..., 110.
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b. Wadi’ah yad ad -d amanah (Guarantee Depository)

Wadi’ah ini merupakan barang/harta yang dititipkan oleh pihak
pertama (nasabah) kepada pihak lain (bank). Pihak lain bertugas untuk
memelihara barang/harta disertai pemanfaatannya dengan seizin
pemilik dan menjamin untuk mengembalikan titipan tersebut secara
utuh setiap saat. Konsekuensi wadi’ah ini adalah jika uang tersebut
dikelola pihak lain (bank) dan mendapat keuntungan, seluruh
keuntungan menjadi milik pihak lain (bank). Di samping itu, bank
boleh memberikan bonus atau hadiah pada pihak pertama (nasabah)
dengan dasar tidak ada perjanjian sebelumnya. Aplikasinya di
perbankan, yaitu tabungan dan giro tidak berjangka.*’

Wadi’ah jenis ini memiliki karakteristik sebagai berikut:

1) Harta/barang titipan boleh dimanfaatkan oleh yang menerima
titipan.

2) Karena dimanfaatkan, barang dan harta yang dititipkan tersebut
tentu dapat menghasilkan manfaat. Sekalipun demikian, tidak ada
keharusan bagi penerima titipan untuk memberikan hasil manfaat
kepada si penitip.

3) Produk perbankan sesuai dengan akad ini.

Prinsip wadi’ah yad ad-damanah inilah yang secara luas
kemudian diaplikasikan dalam dunia perbankan syari’ah dalam bentuk

produk-produk pendanaan.

" Nasroen Harun, Figh Muamalah (Jakarta: Gema Media Pratama, 2007), 103.
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C. Wadi’ah yad al-amanah berubah menjadi wadi’ah yad ad -damanah
Perubahan wadi’ahyang bersifat amanah berubah menjadi
wadi’ah yang bersifat d amanah (ganti rugi) disebabkan beberapa
kemungkinan. Kemungkinan-kemungkinan tersebut antara lain:**

1) Barang titipan tidak dipelihara oleh pihak yang dititipi. Sehingga,
bila terdapat seseorang yang hendak merusak barang/benda titipan,
penerima titipan tidak dapat mencegahnya, maka wadi’ah amanah
akan menjadi damanah.

2) Barang/benda titipan itu dimanfaatkan oleh penerima titipan
sehingga rusak atau hilang. Dalam perjanjiannya, barang
titipan tersebut seharusnya dipelihara bukan dimanfaatkan.

3) Orang yang dititipi mengingkari ada barang titipan kepadanya. Oleh
sebab itu, sebaiknya dalam akad wadi’ah disebutkan jenis
barangnya dan jumlahnya ataupun sifat-sifat lain sehingga apabila
terjadi keingkaran dapat ditunjukkan buktinya.

4) Orang yang menerima titipan mencampuradukkan barang titipan
dengan barang pribadinya sehingga (sekiranya ada yang rusak
atau hilang) sukar untuk menentukan.

5) Orang yang menerima titipan itu tidak menepati syarat-syarat yang

dikemukakan oleh penitip, seperti tempat penyimpanan dan syarat-

syarat lainnya.

*® M. Ali Hasan, Berbagai Macam Transaksi dalam Islam: Figh Mu’amalat (Jakarta: Rajawali
Pers, 2003), 249.



