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ABSTRAK 

 

Strategi pemasaran adalah hal yang sangat penting bagi perusahaan 

dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah 

perusahaan. Kenaikan total pembiayaan mikro yang disalurkan BSI Eks 

BRISyariah pada tahun 2020 mencapai 10,7 triliun, tumbuh 163% artinya 

pembiayaan mengalami perkembangan yang signifikan. Untuk itu perlu yang 

namanya strategi pemasaran agar mengetahui pembiayaan semakin meningkat. 

Salah satu strategi yang dilakukan oleh perbankan adalah dengan melakukan 

pemasaran dengan menawarkan produk yang dimiliki oleh suatu bank kepada 

masyarakat dengan berbagai metode. strategi pemasaran pembiayaan 

menggunakan metode canvassing dan referensi yang dilakukan oleh BSI Eks 

BRISyariah KCP Pati yaitu dengan pendekatan secara global dan modern. Tujuan 

penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran produk pembiayaan mikro 

berbasis akad murabahah menggunakan metode canvassing dan referensi 

marketing yang dilakukan oleh BSI Eks BRISyariah Kantor Cabang Pembantu 

Pati. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Dalam penelitian ini menggunakan jenis data primer yang diperoleh dari 

wawancara dan data sekunder yang bersumber dari buku, Fatwa DSN, Peraturan 

Bank Indonesia serta dokumen. 

Hasil penelitian ini dapat disimpulakan bahwa kedua metode yang 

digunakan dapat di simpulkan bahwa strategi pemasaran produk pembiayaan 

mikro menggunakan metode canvassing cukup efektif sedangkan menggunakan 

metode referensi cenderung lebih sulit di dapatkan. Ini dikarenakan tidak semua 

nasabah mau mereferensikan nasabah baru dalam kenyataannya. Sedangkan 

metode yang biasa digunakan marketing tidak hanya itu saja namun ada juga 

metode personal selling yaitu pendeketan nasabah dengan cara personal .Namun 

pelaksanaannya metode canvassing waktunya cenderung lama, tetapi untuk 

suistanable canvassing bisa dikatakan efektif. Sedangkan metode referensi 

mendapatkannya lama dari nasabah eksisting, namun presentase clossing sangat 

tinggi.  

Kata Kunci: strategi pemasaran, produk pembiayaan mikro, akad murabahah, 

canvassing marketing, referensi marketing 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

HURUF ARAB KE HURUF LATIN 

Transliterasi merupakan hal yang penting dalam skripsi karena pada 

umumnya banyak istilah Arab, nama orang, judul buku, nama lembaga dan lain 

sebagainya yang aslinya ditulis dengan huruf Arab harus disalin ke dalam huruf 

Latin. Untuk menjamin konsistensi, perlu ditetapkan satu transliterasi sebagai 

berikut: 

A. Konsonan 

B. Vokal 

  َ  = a 

  َ  = i 

  َ  = u 

C. Diftong 

 ay = أى

أو  = aw 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau Tasydid ditandai dengan konsonan ganda dan dengan 

huruf yang diberi tanda Tasydid. 

Contohnya : بّن ا   Rabbana :  ر 

أ    q = ق z = ز ‘ =

 k = ك s = س b = ب

 l = ل sy = ش t = ت

 m = م sh = ص ts = ث

 n = ن dl = ض j = ج

 w = و th = ط h = ح

 h = ه zh = ظ kh = خ

 y = ى ‘ = ع d = د

  gh = غ dz = ذ

  f = ف r = ر
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E. Kata Sandang  

Kata sandang (... ال) ditulis dengan al-... misalnya الناس = an-nnas. 

Al- ditulis kecil kecuali jika terletak pada permulaan kalimat. 

F. Ta’ Marbuthah (ة)  

Setiap ta’ marbuthah ditulis dengan huruf  “h”. 

Contohnya : المدرسة : al- madrasah 
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BAB lI 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar lBelakang l 

Pada ldasarnya lpraktik lekonomi ltidak lterlepas ldengan lusaha ldi lbidang 

lperbankan. lDimana lperbankan lsendiri lmemberikan lkemudahan lbagi 

lmasyarakat luntuk ldapat lmenghimpun ldana ldalam lbentuk lsimpanan ldan 

lmenyalurkan lkembali lkepada lmasyarakat ldalam lbentuk lkredit latau lbentuk 

llainnya. lSeiring ldengan lperkembangan lzaman ldi ldunia lperbankan ldan 

lmeningkatnya lkebutuhan lumat lislam lmaka lumat lislam ldisarankan luntuk 

lberlaku lsesuai ltuntunan lsyariat lIslam, ldalam lhal lini lperbankan likut landil 

ldengan lcara lmemberikan lkemudahan lakses lbagi lumat lIslam lmelalui 

lperbankan lsyariah. 

Perkembangan lperbankan lsyariah lyang l lsemakin lmembaik lberdampak  

lpada lpeningkatan lkegiatan lperekonomian lmasyarakat lserta lmengurangi 

lkegiatan ltransaksi lyang lbersifat lspekulatif, lsehingga lsistem lkeuangan lberada  

ldalam lkeadaan lyang lstabil lsecara lkeseluruhan. lHal lini ljuga ldipertegas ldengan 

ldiberlakukannya lUndang-Undang lNo. l21 lTahun l2008 ltentang lPerbankan 

lSyariah lyang lmenjadi llandasan lhukum ldan ldiharapkan lmampu lmendorong 

lpertumbuhan lperbankan lsyariah lkedepannya.1Pada lPasal l1 ldisebutkan lbahwa 

l“Perbankan lSyariah ladalah lsegala lsesuatu lyang lmenyangkut lbank lsyariah ldan 

lunit lusaha lsyariah,  lmencakup lkelembagaan, lkegiatan lusaha, lserta lcara ldan 

lproses ldalam lmelaksanakan lkegiatan lusahanya. lProduk lbank lsyariah 

lmemberikan ldaya ltarik ltersendiri lkarena lprinsip lproduk ldalam loperasional 

lbank lsyariah ldimana lmekanismenya ldisesuaikan ldengan lprinsip 

                                                             
1Daniel lOrtega ldan lAnas lAlhifni, lPengaruh lMedia lPromosi lPerbankan lSyariah 

lTerhadap lMinat lMenabung lMasyarakat ldi lBank lSyariah, lJurnal lEkonomi lSyariah lSTAIN lKudus, 

lvol.5, lNo.1, l2017, lh. l88 
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lsyariah.”2
lDikarenakan ladanya lprinsip lsyariah litulah lperbankan lsyariah 

lmampu lmenarik lminat lmasyarakat, lterkhususnya lmasyarakat lberagama lIslam. 

Sepanjang lsatu ldekade lterakhir lini lindustri lkeuangan lsyariah lsemakin 

ltumbuh ldan lberkembang ldengan lpesatnya. lSepanjang lperiode lawal l1990  

lhingga lawal l2000, lindustri lkeuangan lsyariah lglobal ltumbuh ldan lberkembang 

lpada ltingkat l10-15% lper ltahunnya. lPertumbuhan lini lterutama ldialami loleh 

lsektor lperbankan lsyariah lyang lmerupakan lsalah lsatu lsektor lunggulan lbagi 

lindustri lkeuangan lsyariah.  lMenurut lFortune ledisi l10 lJuli l2001, lsaat lini 

lterdapat llebih lkurang l200 llembaga lkeuangan lsyariah ldi lseluruh ldunia lyang 

lsebagian lbesarnya llembaga lperbankan. lJumlah lini ldiperkirakan lakan lterus 

lmeningkat, lterutama ldengan lsemakin lberminatnya lbank-bank lkonvensional 

lglobal luntuk lmemasuki lsektor lbaru lini.3
 lDengan ladanya lpeningkatan ldi 

llembaga lperbankan lakan lmembuat lsektor lekonomi ldi ldunia lkhususnya 

lekonomi lsyariah lakan lsemakin ldikenal. lBahkan lpeminat lekonomi lsyariah 

lakan lsemakin lmeningkat. l 

Market lshare lperbankan lsyariah ldi lIndonesia lhingga lJuli l2021 

lmencapai l6,59% dibandingkan dengan total perbankan nasional. lPosisi lini 

lnaik ljika ldibandingkan ldengan ltahun llalu ldi lbulan maret lyaitu l5,99%. Total 

aset perbankan syariah sebesar Rp. 631,58 triliun.  lDirektur lPengaturan dan 

Perizinan lPerbankan Syariah OJK lNyimas Rohmah lmenyatakan lbahwa: 

l“Dengan demikian, secara komposisi, market share tersebut masih 

didominasi oleh 12 Unit Usaha Syariah (UUS) sebesar 65,73%, diikuti 

dengan 20 UUS sebesar 31, 81% dan 163 Bank pembiayaan Rakyat Syariah 

(BPRS) sebesar 2,45%”.4 lHal lini lberhubungan lbaik ldengan lpangsa lpasar lyang 

lsemakin lmeningkat lterhadap lperbankan lsyariah ldisebabkan lbeberapa lfaktor 

                                                             
2Chusnul lKhotimah, lPengaruh lProduk, lPelayanan, lPromosi, ldan lLokasi lTerhadap 

lMasyarakat lMemilih lBank lSyariah ldi lSurakarta, lSkripsi lThesis lUniversitas 

lMuhammadiyah lSurakarta, l2014, lh. l01 
3Abdul lMujib, lManajemen lStrategi lPromosi lProduk lPembiayaan lPerbankan 

lSyariah, lJurnal lPerbankan lsyariah lUniversitas lMuhammadiyah lSurabaya, lvo.1, lno.1, l2016, 

lh. l76 
4https://www.idxchannel.com/banking/market-share-capai-65-persen-aset-perbankan-

syariah-tembus-rp6315-triliun 

https://www.idxchannel.com/banking/market-share-capai-65-persen-aset-perbankan-syariah-tembus-rp6315-triliun
https://www.idxchannel.com/banking/market-share-capai-65-persen-aset-perbankan-syariah-tembus-rp6315-triliun
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linternal lmaupun leksternal. Ekosistem perbankan terjadi sangat cepat. Hal itu 

karena adanya perkembangan teknologi yang di ikuti dengan perubahan 

ekspektasi masyarakat yang menginginkan produk layanan perbankan agar 

lebih mudah, cepat, dapat diakses di mana saja, kapan saja, aman, dan dapat 

memenuhi seluruh layanan yang diperlukan.  

Teguh Supangkat selaku Deputi Komisioner Pengawas Pebankan 1 

OJK menambahkan “ kalau dibandingkan industri konvensional, market share 

(keuangan) syariah sudah mencapai 10%. Ini menunjukan potensi syariah ke 

depan cukup baik. Perlu didukung semua agar market share keuangan syariah 

meningkat.”5 Hal ini bisa diartikan jika dibandingkan dengan (perbankan) 

konvensional, (perbankan) syariah ini terus tumbuh positif dari mulai 

pandemi (covid-19). Ini menunjukan dalam kondisi apapun, bank syariah 

masih dapat bertahan dan berkembang dengan baik. 

Di lIndonesia lsendiri lmayoritas lmasyarakat lnotabene lberagama lIslam,  

ldari l250 ljiwa lpenduduk lIndonesia l80% lberagama lIslam, lsehingga lpotensi 

luntuk lmemenangkan ldan lmendapatkan lkonsumen llebih lmudah ldan lini 

lmerupakan lkesempatan lyang lsangat lbesar luntuk lmenarik lkonsumen ldalam 

lmelakukan lpersaingan ldengan lbank lkonvensional. lBank lSyariah ljuga ltidak 

lhanya ldikhususkan lsebagai lbank luntuk lumat lIslam lsaja ltetapi lmenjadi lbank 

lumum ldari lmacam-macam ljenis lagama llainnya.6
 lNamun lmasyarakat 

lIndonesia lsendiri lmasih lmenyukai lbank lkonvensional lyang lnotabene  

lkeuntungannya llebih lpasti ldaripada lbank lsyariah lsendiri. lTetapi ltidak lsemua 

lmasyarakat lberanggapan ldemikian, lada ljuga lyang lberpikiran lbahwa lbank 

lsyariah lbisa lmendekatkan lkita lkepada lTuhan lkarena ltidak ladanya lhal lriba latau 

lyang ldilarang ldi ldalam ltransaksinya. 

Perbankan lsyariah lpada ldasarnya lmerupakan lsistem lperbankan ldimana 

ldalam lusahanya ldidasarkan lpada lprinsip-prinsip lhukum lyang lmengacu lpada 

lsyariah lIslam ldengan lberpedoman lkepada lAl-Qur’an ldan lAs-Sunnah l(Al-

                                                             
5https://mediaindonesia.com/ekonomi/436604/ojk-aset-keuangan-syariah-capai-rp1885-

triliun-per-juni-2021 
6Abdul lMujib, lManajemen lStrategi lPromosi lProduk lPembiayaan lPerbankan lSyariah, 

lJurnal lPerbankan lsyariah lUniversitas lMuhammadiyah lSurabaya, lvo.1, lno.1, l2016, l lh. l77 

https://mediaindonesia.com/ekonomi/436604/ojk-aset-keuangan-syariah-capai-rp1885-triliun-per-juni-2021
https://mediaindonesia.com/ekonomi/436604/ojk-aset-keuangan-syariah-capai-rp1885-triliun-per-juni-2021
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hadits). lDimana lyang ldimaksud lsistem lyang lsesuai lsyariah ldisini ladalah 

lmelakukan lkegiatan-kegiatan ldengan lsistem lmengikuti lketentuan-ketentuan 

lsyariah lIslam,  lkhususnya lyang lmenyangkut ltata lcara lbermuamalat lmisalnya  

lmenjauhi lpraktik-praktik lyang lmengandung lunsur-unsur lriba ldan lmelakukan 

lkegiatan linvestasi latas ldasar lbagi lhasil lpembiayaan. 

Bank lmempunyai lkegiatan lberupa lmenghimpun ldana ldari lmasyarakat 

ldalam lbentuk lsimpanan, lmenyalurkan ldana lke lmasyarakat ldengan 

lmemberikan lpinjaman lkepada lmasyarakat lyang lmengajukan lpermohonan 

lserta lmemberikan ljasa-jasa lbank llainnya lseperti ltransfer, lclearing, linkaso ldan 

llain-lain. l 

Strategi lpemasaran ladalah lhal lyang lsangat lpenting lbagi lperusahaan 

ldimana lstrategi lpemasaran lmerupakan lsuatu lcara lmencapai ltujuan ldari lsebuah 

lperusahaan. lStrategi lpemasaran lmelalui lsegmentasi lpasar ldan lpembidikan 

lpasar, lstrategi lproduk, lstrategi lharga, lstrategi ltempat ldan lstrategi lpromosi.7
 

lTujuan ldari lstrategi lpemasaran ladalah lmemahami lkeinginan ldan lkebutuhan 

lkonsumen, lsehingga lyang ldiinginkan lkonsumen ldapat lterpenuhi. lTidak 

lterlepas ldari lhal litu, llembaga lkeuangan lsyariah lhendaknya ljuga lmemiliki 

lsumber ldaya lmanusia lyang lbaik lserta lsarana lyang lmemadai lagar lkegiatan 

loperasional llembaga lkeuangan ldapat lberjalan ldengan lbaik. 

Lembaga latau lperusahaan lpada lumumnya lberorientasi luntuk 

lmendapatkan lkeuntungan. lDengan lbegitu, lperusahaan lharus lmampu 

lmempengaruhi lmasyarakat lagar ldapat ltertarik ldengan lproduk lyang 

lditawarkan. lDalam lhal lini, lstrategi lpemasaran lmenjadi lsalah lsatu lkunci lpokok 

ldan lmemiliki lperan lpenting ldalam lmencapai ltujuan lyang ldiharapkan, lbaik 

llembaga lkeuangan lkonvensional lmaupun lsyariah. 

Salah lsatu lstrategi lyang ldilakukan loleh lperbankan ladalah ldengan 

lmelakukan lpemasaran ldengan lmenawarkan lproduk lyang ldimiliki loleh lsuatu 

lbank lkepada lmasyarakat ldengan lberbagai lmetode. lDalam lhal lini lmetode 

                                                             
7M. lSuyanto, lStrategic lManajemen, lYogyakarta l: lCV lAndi lOffset, l2007, l lh. l147 
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lpemasaran lmenjadi lhal lpenting ldalam lmemasarkan lproduk lpembiayaan lbank 

lsyariah ldengan ltepat. 

Untuk lmendapatkan lmetode lyang ltepat ldan lefektif ldibutuhkan 

lberbagai lmetode lyang ldilakukan loleh lseorang lmarketing lagar ltarget ltercapai.  

lMetode lcanvassing lsendiri ladalah lsalah lsatu lstrategi ldengan lcara lmenjemput 

lbola latau lmendatangi llangsung lke lcalon lnasabah lyang lsebelumnya lsudah ldi 

llist ldalam llist lrencana. Sedangkan lmetode yang lain dalam strategi pemasaran 

yaitu metode lreferensi lyaitu lmarketing lsudah lmempunyai lnasabah lkemudian 

lia lmenanyakan lnasabah lbaru ldari lnasabah llama. Dengan adanya beberapa 

metode yang digunakan dibank membuat banyak cara marketing untuk meng-

eksplore bagaimana cara yang paling tepat untuk strategi pemasaran. 

Media lpemasaran lyang lmenjadi lacuan lbagi lsetiap lindividu ldalam 

lmelakukan lsegala laktivitasnya lguna lmendapatkan lhasil lyang lsesuai ldengan 

lkeinginannya. lHal lini lmenjadi lsorotan loleh lberbagai lpihak lterutama  

lyanglbergerak ldalam lbisnis lbesar lsalah l lsatu lnya lseperti lsektor lindustri 

lperbankan l lsyariah. lPerkembangan lindustri lperbankan lsyariah ldi lIndonesia 

ltelah ldimulai lsejak ldisahkannya lUndang-Undang l lNo. l10 ltahun l1998 lyaitu 

lbank lmemiliki lpeluang lyang lbesar ldalam l lmengembangkan lindustri 

lperbankan lsyariah.8 lDengan ladanya lpengembangan lyang lsemakin lbesar ldi 

lindustri lperbankan lsyariah lhal lini lmemicu lpihak-pihak lterkait luntuk lgiat 

lmelakukan lstrategi lpemasaran lmelalui lmedia lapapun lbaik lcetak lmaupun lnon 

lcetak. l 

Pentingnya lmemasarkan lsebuah lproduk lterutama luntuk lterus 

lmeningkatkan ldaya ljual ldan lkualitas lproduk ldalam lhal lberbisnis lmaka lBSI 

lEks lBRI Syariah lberusaha lagar ldapat lmemasarkan lproduknya ldengan lbaik 

ldan ldapat lditerima loleh lmasyarakat. lBSI lEks lBRI Syariah lmemiliki lbeberapa  

lproduk ldan lsalah lsatu lproduknya ladalah lPembiayaan lMikro. lPada 

lPembiayaan lMikro lada l4 ljenis lyaitu l: lMikro l25 liB, lMikro l75 liB, lMikro l200 

                                                             
8Daniel lOrtega ldan lAnas lAlhifni, lPengaruh lMedia lPromosi lPerbankan lSyariah 

lTerhadap lMinat lMenabung lMasyarakat ldi lBank lSyariah, lJurnal lEkonomi lSyariah lSTAIN lKudus, 

lvol.5, lNo.1, l2017, lh. l88 
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liB, lKUR. lSkema lpembiayaan lmikro lBRISyariah lmenggunakan lAkad 

lMurabahah l(jual lbeli), ldengan ltujuan lpembiayaan luntuk lmodal lkerja, 

linvestasi ldan lkonsumsi l(setinggi-tingginya l50% ldari ltujuan lproduktif 

lnasabah).9Pembiayaan lmikro ldi lBSI lEks lBRISyariah ladalah lsalah lsatu lproduk 

lunggulan, ldikarenakan lprosesnya lyang lmudah ldan ldapat ldipahami loleh lcalon 

lnasabah. lAkad lyang ldigunakan lpada lproduk lpembiayaan lmikro ladalah lakan 

lmurabahah l(jual lbeli) lmasyarakat llebih lmemahami ldan lkenal ldengan lakad 

ltersebut. 

Akad ladalah lkontrak lantara ldua lbelah lpihak, ldimana lakad lmengikat  

lkedua lbelah lpihak lyang lsaling lbersepakat, lyakni lmasing-masing lpihak lterkait  

luntuk lmelaksanakan lkewajiban lmereka lmasing-masing lyang ltelah 

ldisepakati.10
 lSecara l lkhusus lakad lberarti lketerkaitan lantara lijab l(pernyataan 

lpenawaran/pemindahan lkepemilikan) ldan lqabul l(pernyataan lpenerimaan 

lkepemilikan) ldalam llingkup lyang ldisyariatkan ldan lberpengaruh lpada 

lsesuatu.lMurabahah lmerupakan lproduk lpembiayaan lperbankan lsyariah lyang 

ldilakukan ldengan lmengambil lbentuk ljual lbeli l(ba’i latau lsale).11
 lJual lbeli 

l(buyu’, ljamak ldari lba’i) latau lperdagangan latau lperniagaan lsecara lterminologi 

lFiqih lIslam lberarti ltukar lmenukar lharta latas ldasar lsaling lridho l(rela), latau 

lmemindahkan lkepemilikan ldengan limbalan lpada lsesuatu lyang ldiizinkan. l 

Pembiayaan lMurabahah, lyaitu lpembiayaan lberupa ltalangan ldana lyang 

ldibutuhkan lnasabah luntuk lmembeli lsuatu lbarang ldengan lkewajiban 

lmengembalikan ltalangan ldana ltersebut lseluruhnya lditambah lmargin 

lkeuntungan lbank lpada lwaktu ljatuh ltempo. lBank lmemperoleh lmargin 

lkeuntungan lberupa lselisih lharga lbeli ldari lpemasok ldengan lharga ljual lbank 

lkepada lnasabah.Produk lyang lmenggunakan lpembiayaan lmurabahah ldi lBSI 

lEks lBRISyariah lKCP lPati ladalah lpembiayaan lmikro. 

                                                             
9https://www.brisyariah.co.id/detailProduk 
10Adiwarman lA. lKarim, lBank lIslam l: lAnalisis lFiqh ldan lKeuangan, lJakarta l: lPT lRaja 

lGrafindo lPersada, l2009, lh. l65 
11Sri lPurwati, lAnalisis lStrategi lPemasaran lPembiayaan lMurabahah lpada lProduk lCicil 

lEmas ldalam lMeningkatkan lJumlah lNasabah, lSkripsi lIlmu lekonomi ldan lBisnis lIslam lUIN lRaden 

lIntan lLampung, l2017, lh. l23 
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Berikut lini ldata ljumlah lnasabah lbaru lpembiayaan lmikro lpada lperiode 

ltahun l2016-Desember l2019 l: l 

Tabel l1.1 

Jumlah lnasabah lbaru lPembiayaan lMikro lberdasarkan lNOA l(Number lOf 

lAccount) lBSI lEks lBRISyariah lKantor lCabang lPati 

Tahun Mikro lNOA l(Number lOf lAccount) 

2016 87 

2017 104 

2018 143 

2019 254 

Jumlah 593 

Sumber l: lUnit lHead lBSI lEks lBRISyariah lKantor lCabang lPembantu lPati
12

 

Dari ltabel ldi atas ldiketahui lbahwa ljumlah langgota lpembiayaan 

lmurabahah ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati ldari ltahun lke ltahun lmengalami 

lkenaikan. lHal lini lterbukti latas lpenyajian ldata ldiatas ldengan lmeningkatnya 

lnasabah lbaru ldari ltahun l2016 lsejumlah l87 lsehingga lmenjadi l254 lnasabah lbaru 

ldi ltahun l2019.  

BSI lEks lBRISyariah mencatat pertumbuhan laba bersih 235,14 % 

menjadi Rp 248 miliar di triwulan IV 2020. Secara rinci, pembiayaan mikro 

BRISyariah mencatat pertumbuhan tertinggi. Total pembiayaan mikro yang 

disalurkan BSI Eks BRISyariah pada tahun 2020 mencapai 10,7 triliun, 

tumbuh 163% yoy.13 Pertumbuhan pembiayaan mikro di dukung oleh 

penyalurann KUR yang sesuai target. Saat ini, terutama di masa pandemi, 

penyaluran pembiayaan BRISyariah juga diutamakan untuk sektor-sektor 

yang lebih minim risiko, seperti pertanian, peternakan, dan alat kesehatan.  

                                                             
12Laporan lNasabah lCair lPembiayaan lMikro, lperiode l2016-2019, lBSI lEks lBRISyariah 

lKantor lCabang lPembantu lPati, ltanggal l20 ljanuari l2020 lpukul l14.00 
13https://www.tribunnews.com/bisnis/2021/01/29/jelang-merger-bank-brisyariah-raih-

laba-bersih-rp248-miliar-di-triwulan-iv-2020 

 

https://www.tribunnews.com/bisnis/2021/01/29/jelang-merger-bank-brisyariah-raih-laba-bersih-rp248-miliar-di-triwulan-iv-2020
https://www.tribunnews.com/bisnis/2021/01/29/jelang-merger-bank-brisyariah-raih-laba-bersih-rp248-miliar-di-triwulan-iv-2020
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Berdasarkan lpemaparan ldata ljumlah lnasabah lpembiayaan lmikro lyang 

lterjadi ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati dan jumlah pembiayaan pada tahun 

2020 secara global di unit BSI yang semakin meningkat meski dalam masa 

sulit, lunit lAccount lOfficer lMikro lmenggunakan lberbagai lstrategi lpemasaran 

lsalah lsatunya lmenggunakan lmetode lstrategi lpemasaran lcanvassing ldan 

lreferensi.  lDari lbeberapa lmetode ltersebut lterdapat lberbagai lkelemahan 

lmaupun lkeunggulan ldi lmasing-masing lmetode ldan lmembandingkan lmetode 

lmana lyang lpaling lefektif ldigunakan ldi lBank lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati.  

lDikarenakan AOM mengetahui bahwa penggunakan metode yang mana 

paling tepat jika digunakan pada masa pandemi (covid0-19). 

Tuntutan ldunia lperbankan lpada lera lglobalisasi lini lmemacu lberbagai 

lperbankan ltermasuk lBSI lEks lBank lRakyat lIndonesia l(BRI) lSyariah lKantor 

lCabang lPembantu lPati lyang lbergerak ldi lbidang lekonomi luntuk llebih lbersaing 

lsecara lkompetitif lsalah lsatu lcara lmenghadapi lpersaingan lini, lperusahaan 

ldituntut luntuk lmeningkatkan ldan lmengembangkan lkualitas ldan lkuantitas 

lperbankan lbaik ldalam lhal lpelayanan, lkualitas lproduk, lpengembangan 

lteknologi, lmaupun lkeefektifan ldan lkeefisienan lperusahaan lagar ltujuan 

lperusahaan ltercapai. 

Disamping litu, pemilihan produk pembiayaan mikro dikarenakan 

salah satu produk unggulan dan banyak di minati para nasabah, ini satu hal 

yang lmenarik ldari lstrategi lpemasaran lpembiayaan lmenggunakan lmetode 

lcanvassing ldan lreferensi lyang ldilakukan loleh lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati 

lyaitu ldengan lpendekatan lsecara lglobal ldan lmodern. lAkan ltetapi ldisisi llain,  

lpemasaran lmenggunakan lmetode lbiasanya lyang ldilakukan lBSI lEks 

lBRISyariah lKCP lPati ltidak lselamanya lberjalan ldengan lmulus ldan lsempurna. l 

Dari llatar lbelakang ldiatas, lpenulis lberkeinginan luntuk lmengetahui 

lbagaimana lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis  

lakadlmurabahah lmenggunakan lmetode lcanvassing ldan lreferensi lmarketing 

lyang ldilakukan loleh lBSI lEks lBRISyariah lKantor lCabang lPembantu lPati. 
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1.2 Rumusan lMasalah 

1. Bagaimana lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis lakad 

lMurabahah ldengan lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi 

lMarketing ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati? 

2. Apa lfaktor lpendukung ldan lpenghambat ldalam lmenerapkan lstrategi 

lpemasaran lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi lMarketing 

lpada lproduk lpembiayaan lmikro ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati? 

1.3 Tujuan lPenelitian l 

Berdasarkan lrumusan lmasalah ldiatas, lmaka ltujuan lyang lhendak ldicapai 

ldari lpenelitian lini ladalah l: 

1. Untuk lmengetahui lbagaimana lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan 

lmikro lberbasis lakad lMurabahah ldengan lmenggunakan lmetode lCanvassing 

ldan lReferensi lMarketing ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati. 

2. Untuk lmengetahui lfaktor lpendukung ldan lpenghambat ldalam lmenerapkan 

lstrategi lpemasaran lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi 

lMarketing lpada lproduk lpembiayaan lmikro ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP 

lPati. 

1.4 Manfaat lpenelitian 

Penulis lberharap lpenelitian lini ldapat lbermanfaat lbaik lsecara lteoritis 

lmaupun lsecara lpraktis. lAdapun lmanfaat ldari lpenelitian lini ladalah lsebagai 

lberikut: l l 

1. Secara lteoritis l 

Penelitian lini ldiharapkan ldapat lmemperkaya lpemikiran ltentang 

lilmu lekonomi lmengenai lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro 

lberbasis lakad lMurabahah lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi 

lMarketing ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati lbagi ljurusan lperbankan 

lsyariah, lserta ldapat lberguna lbagi lpenelitian lpenelitian lselanjutnya. 

2. Secara lpraktis l 

Dengan lpenelitian lini ldiharapkan ldapat lmenambah lwawasan ldan 

lilmu lpengetahuan ldan lmengembangkan lkualitas ldari lsumber ldaya lmanusia 
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lyang lberguna lbagi lkehidupan lbermasyarakat, lyang ldiharapkan 

lmemberikan lkontribusi lbagi lperkembangan lekonomi lislam, lkhususnya ldi 

lbidang lperbankan lsyariah. 

1.5 Tinjauan lPustaka 

Analisis lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis lakad  

lmurabahah lmenggunakan lmetode lcanvassing ldan lreferensi lmarketing ldi lBSI 

lEks lBRISyariah lbelum lpernah ldilakukan. lAdapun lbeberapa lkajian lmaupun 

lhasil-hasil lpenelitian lyang lmemiliki lrelevansi ldengan lpenelitian lini, lantara llain 

lsebagai lberikut l: 

lPenelitian lyang ldilakukan loleh lSaeful lMujahidin lpada ltahun l2018 ldari 

lUIN lWalisongo lSemarang ldalam lSkripsi lyang lberjudul l“Strategi lPemasaran 

lBisnis lPayTren lMelalui lMedia lSosial l(Studi lKasus lBisnis lPayTren ldi 

lKabupaten lDemak)”, lmenjelaskan ltentang lstrategi lpemasaran lyang ldigunakan 

ldalam lmeningkatkan ljumlah lpengguna laplikasi lPayTren latau lmitra lbisnis 

lPaytren ldengan lmenggunakan lmedia lsosial lyaitu lfacebook, linstagram, ldan 

lwhatsApp. lMitra lbisnis lPayTren ldi lKabupaten lDemak lDalam lmemasarkan 

llisensi laplikasi lPayTren lmenggunakan lprinsip-prinsip lpemasaran lislami, lyaitu 

likhtiar, lmanfaat, lamanah, lnasehat, lkeadilan, ltransparan, lkejujuran, ldan likhlas.  

lKarakteristik lyang ldigunakan lyaitu lkarakteristik lpemasaran lsyariah, lteistis,  

letis, lrealistis ldan lhumanistis. lMitra lbisnis lPayTren ljuga lmencontoh lpemasaran 

lNabi lMuhammad ldalam lsegmentasi,  ltargeting, ldan lpositioning. 

Rida lFaiqoh lpada ltahun l2013 ldari lLembaga lStudi lNusantara lDemak  

ldalam ljurnal lIqtishadia lyang lberjudul l“Analisis lStrategi lPemasaran lKPRS ldi 

lBank lMuamalat lCabang lKudus”. lPenulis lmenggunakan lmetode ldeskriptif.  

lBerdasarkan lpenelitian ltersebut ldiperoleh lhasil lyang lmenunjukan lbahwa  

lstrategi lyang ldigunakan loleh lBank lMuamalat lCabang lKudus luntuk 

lmengembangkan ldan lmemasarkan lproduk lKPR lSyariah ldengan lakad 

lmurabahah ladalah ldengan lmetode lMarketing lMix lyang lmeliputi 

lProduk,lHarga, llokasi, lPromosi. lKendala lyang ldihadapi ldari lpemasaran lproduk 

lKPR lSyariah lBank lMuamalat lCabang lKudus lyaitu, lpemahaman lmasyarakat  

lyang lmasih lkurang lterhadap lbank lsyariah ldalam lhal lini ladalah lKPR lSyariah 
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ldan lbanyaknya lpesaing ldari lbank llain lsehingga lmenjadikan lnasabah lbanyak 

lpilihan. 

Desi lindah lPurwati lpada ltahun l2019 ldari lIAIN lPurwokerto ldalam 

lSkripsi lyang lberjudul l”Strategi lPemasaran lProduk lPembiayaan lMurabahah 

lpada lusaha lmikro ldan lkecil ldi lBRISyariah lKCP lCilacap”. lPenulis  

lmenggunakan lpenelitian lkualitatif ldeskriptif. lBerdasarkan lpenelitian ltersebut  

ldiperoleh lhasil lyang lmenunjukkan lbahwa lstrategi lyang ldigunakan lBRISyariah 

lKCP lCilacap ladalah ldengan lmengoptimalkan lmutu lproduk, laplikasi ldesain 

lindustri ldengan lcara lmengoptimalkan lmutu lproduk, laplikasi ldesain lindustri 

ldengan lcara lmengoptimalkan lmodal lkerja ldan linvestasi, lprosesnya lsangat  

lmudah ldan lcepat lpencairannya l2-3 lhari. lAnalisis lSWOT ldari lstrategi 

lpengembangan lproduk lpembiayaan lmurabahah ladalah ldengan lcara 

lmemperluas lsistem linformasi ldan lmelakukan lsosialisasi luntuk lmeningkatkan 

lmutu lproduk lagar llebih ldikenal,  lmeningkatkan lpelayanan luntuk lmendukung 

lpengembangan lproduk ldan lmempromosikan lsecara lterus lmenerus lagar llebih 

lgencar lpada lnasabah, 

Muchammad lFaisol lAnsori lpada ltahun l2018 ldi lUIN lMaulana lMalik 

lIbrahim lMalang ldalam lSkripsi lyang lberjudul l”Desain lStrategi lPemasaran 

lPembiayaan lModal lKerja lSektor lMikro lpada lBSM lCabang lMalang”. lPenulis  

lmenggunakan lpenelitian lkualitatif ldeskriptif. lBerdasarkan lpenelitian ltersebut  

ldiperoleh lhasil lyang lmenunjukkan lbahwa lstrategi lpemasaran lyang lditerapkan 

ladalah lcanvassing, lreferal ldan lTop lUp lInisiatif lBank l(TUIB) ldengan lproduk 

lpembiayaan lmodal lkerja, lpembiayaan lkonsumer, lpembiayaan linvestasi.  

lSegmen lyang ldominan lpada lpembiayaan lmikro ladalah lsegmen lperdagangan 

ldengan lproduk lpembiayaan lmodal lkerja. lHasilnya lBSM lCabang lMalang  

lmenjadi lyang lterdepan ldalam lpersaingan lantar lBank lUmum lSyariah ldi 

lMalang. lAkan ltetapi lmasih lbelum lmenjadi lunggulan ljika lpersaingan 

ldisandingkan ldengan lbank lkonvensional. 

Dalam lpenelitian lyang ldilakukan loleh lZoana lIrmanis lAs’at lpada ltahun 

l2019 ldari lUIN lWalisongo lSemarang ldalam lSkripsi lyang lberjudul l“Strategi 

lPemasaran lProduk lSimpanan lWadiah lDi lKSPPS lBMT lNU lSejahtera lCabang 
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lJepara”, lmenjelaskan ltentang lstrategi lpemasaran lproduk lsimpanan lwadiah 

ldalam lmeningkatkan ljumlah lnasabah lyaitu lmenggunakan lSegmentasi,  

ltargeting ldan lpositioning. lSelain litu, ldalam lmemasarkan lproduknya lditerapkan 

lstrategi lbauran lpemasaran l(marketing lmix) lyang lterdiri latas l4P lyaitu lStrategi 

lProduct l(produk), lPrice l(harga), lPlace l(tempat/saluran ldistribusi) ldan 

lPromotion l(promosi) lyang lmenggunakan lperiklanan l(advertising) ldan lpromosi 

lpenjualan l(personal lselling) ldan lmenerapkan lstrategi ljemput lbola. 

Dalam lpenelitian lyang ldilakukan loleh lSyifa lZakia lNurlatifah ldan lR. 

lMasykur lpada ltahun l2017 ldari lSTEI lTazkia ldan lUIN lRaden lIntan lLampung 

ldalam lJurnal lManajemen lIndonesia lyang lberjudul l“Pengaruh lStrategi 

lPemasaran lWord lOf lMouth l(WOM) lDan lProduk lPembiayaan lSyariah 

lTerhadap lMinat lDan lKeputusan lMenjadi lAnggota l(Nasabah) lPada lBaitul 

lTamwil lMuhammadiyah l(BTM) lKota lBandar lLampung”, lpenelitian lini 

lmenggunakan lanalisis lkualitatif ldan lkuantitatif. lAnalisis lini lmenjelaskan 

lbahwa loriginal lsample lWord lof lMouth lberpengaruh lpositif ldan lpengaruh lyang  

lsignifikan l(berarti) lterhadap lminat, lsample lWord lof lMouth lmemiliki lpengaruh 

lyang lpositif lterhadap lkeputusan ldengan lpengaruh lyang lsignifikan l(berarti), 

luntuk lsampel lproduk lberpengaruh lpositif lterhadap lminat ldan lberpengaruh 

lyang lpositif lterhadap lkeputusan, ldan lsampel lterakhir lminat lterhadap lkeputusan 

lterbukti ltidak lberpengaruh lsignifikan lantara lterhadap lkeputusan. l 

Adapun lpersamaan ldalam lpenelitian lyang lpenulis llakukan ladalah 

lsama-sama lmembahas lstrategi lpemasaran lproduk lperbankan lsyariah.  

lSedangkan lperbedaan lpenelitian lterdahulu ldengan lpenelitian lyang lpenulis  

llakukan ladalah ldiberbagai lmacam lbentuk lmetode lstrategi lpemasaran ldan 

lbank-bank lsyariah lyang ldijadikan lobjek ljuga llokasi lyang ldigunakan lpenelitian. 

Ditinjau dari studi-studi yang ada, fokus penelitian yang akan ditulis penulis 

adalah bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan mikro berbasis akad 

murabahah di BSI KCP Pati menggunakan metode canvassing dan referensi 

marketing, serta kelebihan dan kekurangan dalam menggunakan kedua 

metode tersebut sehingga menjadi langkah awal untuk menghindari kerugian 

bagi bank maupun bagi nasabah.  
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1.6 Kerangka lTeori 

Dalam lmelakukan lpenelitian, lperlu lmemakai lbeberapa lteori lyang  

ldigunakan, lyaitu: l 

1. Strategi lPemasaran l 

Strategi lpemasaran lmerupakan lbagian lintegral ldari lstrategi 

lbisnis lyang lmemberikan larah lpada lsemua lfungsi lmanajemen lsuatu 

lorganisasi lbisnis. lDengan ladanya lstrategi lpemasaran, lmaka  

limplementasi lprogram ldalam lmencapai ltujuan lorganisasi ldapat  

ldilakukan lsecara laktif, lsadar ldan lrasional ltentang lbagaimana lsuatu 

lmereka ltau llini lproduk lmencapai ltujuannya ldalam llingkungan lbisnis  

lyang lsemakin lturbulen. lStrategi lpemasaran lbagi lsetiap lperusahaan 

ldapat lberfungsi lsebagai lberikut.14 

a. Sebagai lrespons lorganisasi luntuk lmenanggapi ldan 

lmenyesuaikan ldiri lterhadap llingkungan lsepanjang lsiklus lbisnis. 

b. Sebagai lupaya luntuk lmembedakan ldirinya ldari lpesaing ldengan 

lmenggunakan lkekuatan lkorporat luntuk lmemenuhi lkebutuhan 

lpelanggan lyang llebih lbaik ldalam llingkungan ltertentu. 

c. Sebagai lkunci lkeberhasilan ldalam lmenghadapi lperubahan 

llingkungan lbisnis, lmemberikan lkesatuan larah lbagi lsemua lmitra 

linternal lperusahaan. lStrategi lpemasaran lyang ljelasakan lmember 

larah lmengkombinasi lvariabel-variabel lsegmentasi lpasar, 

lidentifikasi lpasar lsasaran, lpositioning, lelemen lbauran 

lpemasaran, ldan lbiaya lbauran lpemasaran lkonsep lstrategi lyang 

ltidak ljelas, lkeputusan lyang ldiambil lakan lsubjektif. 

d. Sebagai lpedoman ldalam lmengalokasikan lsumber ldaya ldan 

lusaha lorganisasi.  lSetiap lorganisasi lmembutuhkan lstrategi luntuk 

lmenghadapi lsituasi: 

a. Keterbatasan lsumber ldaya lyang ldimiliki 

b. Ketidakpastian lkekuatan lbersaing lperusahaan 

                                                             
14Ali lHasan, lMarketing lBank lSyariah lcet. l1, lBogor: lGhalia lIndonesia, l2010, lh. l119 
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c. Mengkoordinasikan lkeputusan-keputusan lantar lbagian 

lsepanjang lwaktu 

d. Ketidakpastian lpengendalian linisiatif. 

e. Sebagai lalat lfundamental luntuk lmencapai ltujuan lperusahaan 

ldengan lmengembangkan lkeunggulan lbersaing lyang 

lberkesinambungan ldalam lmelayani lpasar lsasaran. 

Strategi lpemasaran lyang lefektif lmemerlukan lbasis  

lpengetahuan ltentang lkonsumen, luntuk litu lmarketer lperlu 

lmelakukan lbeberapa lhal lberikut.15 

a. Mengoptimalkan lriset lpemasaran luntuk lmengetahui 

lkeinginan lyang lpaling ldiinginkan loleh lkonsumen. 

b. Mengoptimalkan lriset lmengenai lmanfaat ldan lharga lproduk 

lyang ldiinginkan, lgaya l(style) ldan lmodel lyang lmenunjukkan 

lprestise lketika lproduk ldiposisikan, lrespons lcustomer 

lterhadap lbauran lpemasaran ldan lanalisis lpersepsi ldan 

lkepuasan lpelanggan lketika lpelanggan ltelah lmenggunakan 

lproduk. 

c. Melakukan lpenyesuaian lbauran lpemasaran lterhadap 

lkeinginan lcustomer. 

2. Produk lpembiayaan lmikro 

Mikro lsebagai lsalah lsatu lsegmen lbisnis ldi lBSI lEks lBRISyariah 

lharus lmemiliki lpilihan lvariasi lproduk lyang ldapat lmembantu lnasabah 

luntuk lmemenuhi lkebutuhannya, lsehingga lMikro lBSI lEks lBRISyariah 

ldapat lmenyelesaikan lmasalah lnasabah ldalam lhal lpermodalan ldan 

ldapatlmenjadi lbank lsyariah lpilihan lcalon lnasabah ldalam lupaya 

lmembesarkan lusahanya.16 

Variasi lproduk lmemiliki lperanan lpenting ldalam lpeningkatan 

lportofolio lpembiayaan lsegmen lmikro, lhal ltersebut ljuga lseiring ldengan 

                                                             
15Ali lHasan, lMarketing..., lh. l120 
16Dokumen lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati, lhal l01 l 
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lsalah lsatu lpilar lyang lakan ldiwujudkan ldalam lblue lprint lperbankan 

lSyariah lyaitu lpengembangan lproduk. 

Pengembangan lproduk lpembiayaan ltidak lterlepas ldari lskema l l 

lpembiayaan latau lakad lpembiayaan lyang lsesuai ldengan lprinsip lsyariah.  

lDalam lpengembangan lproduk ltersebut lharus lmemenuhi l2 l(dua) laspek  

lkepatuhan lyaitu lkepatuhan lregulasi linternal ldan leksternal lserta 

lkepatuhan ldari lsisi lsyariah. lTeknis lpelaksanaan ldari lpengembangan 

lproduk lpembiayaan lmikro lwajib lmasuk ldalam l2 l(dua) lkoridor 

lkepatuhan ltersebut. 

Dalam lpengembangan lproduk lpembiayaan lmikro ltersebut ljuga 

lharus ldapat ldisesuaikan ldengan lkarakteristik lnasabah lmikro, lsehingga 

lproduk ltersebut ldapat lberdaya lguna ldan lberdaya lbeli ldi lmasyarakat  

lserta lmemberikan lkemaslahatan lbagi lumat. l 

3. Canvassing lMarketing 

Canvasser ladalah lbagian ldari lsales lyang lberfungsi lutamanya 

lmenjual lbarang ltertentu. lAtau lcanvassing lyaitu l“aktivitas lterencana 

lyang ldilakukan loleh lseseorang luntuk lmenawarkan, lmendistribusikan,  

lmencari lpesanan lpenjualan latas lproduk ldan ljasa, ltermasuk 

lmenyampaikan ldan lmengumpulkan linformasi ltertentu ldari lpara 

lpengecer latau lkonsumen.” l 

Canvasser lmemulai ldengan lmencari lcalon lnasabah luntuk ldiajak  

lbermitra. lCalon lnasabah lmengisi ldata lpribadi lpada lformulir  

lkeanggotaan ldan lmenyerahkan ldokumen lpendukung lyang ldiperlukan.  

lJika lseluruh lpersyaratan llengkap ldan lcalon lagen ldisetujui luntuk 

lmenjadi lnasabah lbaru, lmaka lnasabah lakan ldiberikan lsurat  

lperjanjianldan ldata lakan ldisimpan lkedalam ldatabase lperusahaan.  

lSelain litu, lpada lakhir lbulan. l 

Canvasser lmembuat lrencana ljadwal lkunjung luntuk lsatu lbulan 

lkedepan lyang ldisimpan lkedalam lsistem ldan lakan ldicetak lsetiap lpagi.  

lJadwal lkunjung lini ldiperlukan luntuk lmemudahkan lcanvasser ldalam 

lmelakukan lkunjungan. l 
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4. Referensi lMarketing 

Referensi ldapat ldiartikan lsebagai ltindakan lpenyediaan 

linformasi loleh lkonsumen lkepada lkonsumen llain. lSelanjutnya lreferensi 

lmerupakan lrekomendasi lyang lberasal ldari lkonsumen llain lyang  

ldipandang lsecara lumum ldapat ldipercaya ldibandingkan ldengan 

laktivitas lperusahaan lberupa lpromosi, ldimana lkegiatan lini ldapat 

lmempengaruhi lkeputusan lorang luntuk lmenggunakan latau ltidak 

lmenggunakan lsuatu lproduk. 

Referensi lmarketing ladalah lmarketing lyang lmemicu lkonsumen 

luntuk lmembicarakan, lmempromosikan, lmerekomendasikan, ldan 

lmenjual lproduk latau lmerek lkita lkepada lpelanggan llain. l 

1.7 Metode lPenelitian 

1. Jenis lpenelitian l 

Jenis lpenelitian lini lmerupakan lpenelitian lkualitatif. lPenelitian lini 

lmerupakan lpenelitian l(field research) ldengan lpendekatan lkualitatif 

ldeskriptif.17
 lPendekatan lkualitatif ldiharapkan lmampu lmenghasilkan luraian 

lyang lmendalam ltentang lucapan, ltulisan, latau lperilaku lyang ldapat ldiamati.  

lSelain lmenggunakan lpendekatan ldeskriptif lberdasarkan ldata lkepustakaan,  

lpenelitian lini ljuga lmemerlukan lpencermatan llangsung lterhadap lsubjek 

lpenelitiannya lyaitu lkaryawan lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati. 

2. Sumber lData 

a. Data lPrimer 

Data lyang ldiambil ldan ldihimpun llangsung loleh lpeneliti,  

lbersumber ldari lkaryawan lBSI lEks lBRISyariah lmelalui lwawancara 

ldengan linforman-informan lterhadap lobjek lpenelitian. 

b. Data lSekunder l 

Data lyang ldiperoleh lmelalui lpengambilan ldan lpengolahan ldata 

lyang lbersifat lstudi ldokumentasi lberupa lpenilaian lterhadap 

ldokumentasi lpribadi, lresmi lkelembagaan, lreferensi-referensi latau 

                                                             
17Sugiono, lMetode lPenelitian lAdministrasi, lBandung l: lRosdakarya, l2011, lh. l11 
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lperaturan lyang lmemiliki lrelevansi ldengan lfokus lpermasalahan 

lpenelitian.18
 lJadi, ldata lsekunder lyang ldimaksud lbersumber ldari lbahan 

lkepustakaan lyang lbersangkut lpaut ldengan lmasalah lpenelitian. lSeperti 

lbuku-buku lreferensi, linternet, ljurnal, lmajalah,  ldokumen-dokumen 

lseperti lperaturan lperundang-undang ldan ldokumen-dokumen ldari 

lbeberapa linstansi lterkait. 

c. Teknik lPengumpulan lData 

Teknik lpengumpulan ldata lmerupakan lcara lyang ldilakukan 

lpeneliti luntuk lmemperoleh ldata lyang lvalid lmaka ldalam lpenelitian lini 

lpeneliti lmenggunakan lbeberapa lteknik lpengumpulan ldata. lAdapun 

lteknik-teknik ltersebut ldiantaranya ladalah lsebagai lberikut l: 

1. Observasi l(Pengamatan) 

Guna lmemperoleh ldata lyang lakurat lsecara llangsung ldan 

lvalid lmaka lobservasi llapangan lsangat ldilakukan. lObservasi ldapat 

ldisebut ljuga lpengamatan, lyang lmeliputi lpemusatan lperhatian 

lterhadap lsuatu lobjek ldengan lmenggunakan lseluruh lalat lindera.19 

Observasi lsebagai lpengamatan lterhadap lsuatu lobjek 

lpenelitian lyang lakan lditeliti lbaik lsecara llangsung lmaupun ltidak 

llangsung luntuk lmemperoleh ldata lyang lharus ldikumpulkan ldalam 

lpenelitian lmetode lini ladalah lsebagai lalat lpendukung ldalam 

lpengumpulan ldata. l 

Metode lini ldigunakan ldengan lcara lmencatat ldan lmengamati 

lsecara llangsung lgejala-gejala lyang lberkaitan ldengan lpokok 

lmasalah lyang lditemukan ldilapangan.  lObservasi lini ldilakukan luntuk 

lmenguatkan ldan lmencari ldata ltentang lstrategi lpemasaran lproduk 

lpembiayaan lmikro lyang lditerapkan lserta lfaktor-faktor lpenghambat  

ldan lpendukung lpemasaran lproduk ltersebut ldi lBSI lEks lBRISyariah 

lKCP lPati. l 

                                                             
18Iskandar, lMetodologi lPenelitian lKuantitatif ldan lKualitatif, lJakarta l: lGaung lPersada 

lPress, l2010, lh. l77 
19Suharsimi lArikunto, lProsedur lPenelitian, lJakarta l: lRineka, l2002, l lh. l206 
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2. Wawancara l 

Wawancara ladalah lbentuk lkomunikasi lsemacam 

lpercakapan lyang lbertujuan luntuk lmemperoleh linformasi.  

lWawancara ldilakukan lpeneliti lsecara llangsung lbertatap lmuka  

ldengan lorang-orang lyang ldianggap lperlu ldan lmewakili ldalam 

lpenelitian lini. 

Adapun linformasi ldari lwawancara lini ladalah lbeberapa  

lkaryawan lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati, lyang lberada ldi lkabupaten 

lPati lyang lsebelumnya lberkaitan ldengan lmasalah lpeneliti. lDalam 

lwawancara lpeneliti lini, lpeneliti lmenyiapkan lberupa ldaftar 

lpertanyaan lmengenai lstrategi lBSI lEks lBRISyariah lguna 

lmeningkatkan ljumlah lnasabah ldalam lpembiayaan lmikro. lMetode 

lini ldilakukan luntuk lmemperoleh lketerangan lyang lakurat ldari 

lnarasumber lyang lbersangkutan. 

3. Dokumentasi l 

Yaitu lteknik lyang ldigunakan luntuk lmengumpulkan ldata 

lberupa ldata-data ltertulis lyang lmengandung lketerangan ldan 

lpenjelasan. lPengumpulan ldata ldengan lcara ldokumentasi 

lmerupakan lsuatu lhal ldilakukan loleh lpeneliti lguna lmengumpulkan 

ldata ldari lberbagai lhal lmedia lcetak lmembahas lobjek lyang lakan 

lditeliti.  

1.8 Sistematika lPenulisan l 

Penulisan lskripsi lini ldisusun ldalam l5 l(lima) lbab lsebagai lberikut l: 

BAB lI : lPendahuluan lyang lmenjelaskan llatar lbelakang lmasalah,  

lperumusan lmasalah, ltujuan lpenelitian,  lmanfaat 

lpenelitian,ltinjauan lpustaka, lkerangka lteori, lmetodologi 

lpenelitian, ldan lsistematika lpenulisan lskripsi. l 

BAB lII : lLandasan lteori lyang ldidalamnya lmencakup lbeberapa lsub 

lbab lantara llain l: lpengertian lstrategi ldan lpemasaran, lstrategi 

lpemasaran, lstrategi lpemasaran lbank lsyariah, lpengertian 

lproduk lpembiayaan lmikro, lpengertian lakad ldan lmurabahah,  
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laplikasi lpembiayaan lmurabahah ldalam lbank lsyariah,  

llandasan lhukum ldan llandasan lhukum lpositif lpembiayaan 

lmurabahah, lserta lpenjelasan ltentang lpengertian lcanvassing 

lmarketing ldan lreferensi lmarketing. 

BAB lIII : lGambaran lumum linstansi ltentang lBSI lEks lBRISyariah 

lKCP lPati, lkeadaan lumum lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati,  

lSejarah lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati, lVisi ldan lMisi lBSI 

lEks lBRISyariah lKCP lPati, lStruktur lOrganisasi, lKegiatan 

lpokok linstansi ldan lProduk-produk lBSI lEks lBRISyariah 

lKCP lPati. 

BAB lIV : lHasil lanalisis ldata lyang lterkumpul lStrategi lPemasaran 

lProduk lPembiayaan lmikro lpada lakad lmurabahah, lkendala  

lyang ldihadapi lBSI lEks lBRISyariah ldalam lpemasaran 

lpembiayaan lmikro ldan lefektifitas lstrategi lcanvassing 

lmarketing ldan lreferensi lmarketing ldi lBSI lEks lBRISyariah 

lKCP lPati. 

BAB lV :Penutup yang berisikan kesimpulan, saran, kata penutup, 

dan lampiran-lampiran. 
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BAB lII 

LANDASAN lTEORI 

2.1 Strategi lPemasaran 

2.1.1 Pengertian lStrategi 

Kata l“strategi” lberasal ldari lbahasa lYunani lyaitu l“strategis” 

l(statos l: lMiliter ldan lAg l: lmemimpin)  lyang lberarti l“generalship”  

latau lsesuatu lyang ldikerjakan loleh lpara ljenderal lperang ldalam 

lmembuat lrencana luntuk lmemenangkan lperang. lKonsep lini lrelevan 

lpada lzaman ldahulu lyang lsering ldiwarnai lperang ldimana ljenderal 

ldibutuhkan luntuk lmemimpin lsuatu langkatan lperang.20
 lNamun 

lsekarang lkata lstrategi ltidak lhanya ldigunakan lpada l lsaat lperang lsaja 

lmelainkan ldigunakan ldi lberbagai lbidang, lbaik lbisnis lmaupun 

lpolitik. 

Dalam lsebuah lperusahaan, lstrategi lmerupakan lsalah lsatu 

lfaktor lterpenting lagar lperusahaan ldapat lberjalan ldengan lbaik.  

lStrategi lmenggambarkan larah lbisnis lyang lmengikuti llingkungan 

lyang ldipilih ldan lmerupakan lpedoman luntuk lmengalokasikan 

lsumber ldaya lusaha lsuatu lorganisasi.21
 lStrategi lmerupakan ltahap-

tahap lagar ltujuan ldalam lbisnis ltercapai, ltercapainya larah lbisnis  

lyang lbaik ljuga ldiikuti ldengan llingkungan lrekan lyang lmumpuni ldan 

lkerjasama lyang lsolid. 

Strategi ladalah lilmu lperencanaan ldan lpenentuan larah 

loperasi-operasi lbisnis lberskala lbesar, lmenggerakkan lsemua lsumber 

ldaya lperusahaan lyang ldapat lmenguntungkan lsecara laktual ldalam 

lbisnis.22
 lSemua lsumber ldaya lbaik lalam lmaupun 

                                                             
20Ade lIkhwan lAnshori, lStrategi lPemasaran lProduk lPembiayaan lWarung lMikro ldalam 

lUpaya lMenarik lMinat lNasabah l(Studi lkasus lpada lBank lSyariah lMandiri lKCP lCilandak), lSkripsi 

lKonsentrasi lPerbankan lSyariah lProgram lStudi lMuamalat l(Ekonomi lIslam) lUIN lSyarif 

lHidayatullah lJakarta, l2014, lh. l32 
21Ibid. 
22Ali lHasan, lMarketing lBank lSyariah lcet l1, lBogor l: lGhalia lIndonesia, l2010, lh. l29 
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lmanusialdibutuhkan luntuk lmenentukan lapakah lperencanaan lbisnis 

ldalam lperusahaan ltercapai latau ltidak. 

Menurut lJohn lA. lByrne lyang ldikutip lAli lHasan 

lmendefinisikan lstrategi lsebagai lsebuah lpola lyang lmendasar ldari 

lsasaran lyang lberjalan ldan lyang ldirencanakan, lpenyebaran lsumber 

ldaya ldan linteraksi lorganisasi ldengan lpasar, lpesaing, ldan lfaktor-

faktor llingkungan. lDidalam ldefinisi lini, ldijelaskan lbahwa lberbagai 

lbentuk lpola lperencanaan lagar lstrategi lberjalan lsesuai lyang  

ldiinginkan. lMenurut lJack lTrout lyang ldikutip lAli lHasan 

lmerumuskan lbahwa linti ldari lstrategi ladalah lbagaimana lbertahan 

lhidup ldalam ldunia lyang lsemakin lkompetitif,  lbagaimana lmembuat 

lpersepsi lyang lbaik ldi lbenak lkonsumen, lmenjadi lberbeda,  

lmengenali lkekuatan ldan lkelemahan lpesaing lmenjadi lspesialisasi,  

lmenguasai lsatu lkata lyang lsederhana ldikepala, lkepemimpinan lyang 

lmemberi larah ldan lmemahami lrealitas lpasar ldengan lmenjadi lyang 

lpertama lkemudian lmenjadi lyang llebih lbaik.23
 lTahapan-tahapan 

lstrategi lbila ldilakukan lsesuai lbagian-bagiannya lakan lmenuntun 

lkepada ltujuan lyang lmenguntungkan lbaik lsecara lfinansial lmaupun 

lnon lfinansial. 

Menurut lbeberapa ldefinisi lstrategi lsebagaimana ltelah 

ldikemukakan ldiatas, lmaka ldapat ldisimpulkan lbahwa lstrategi 

lmerupakan ltahapan lperencanaan lbisnis lyang lmatang lsesuai ldengan 

lketentuan latau lsyarat lmenggunakan lsemua lelemen lsumber ldaya  

lyang lterorganisir  ldan lbertujuan luntuk lkepentingan lbersama. 

Menyusun lstrategi ldan lmembuat lperencanaan ldengan lbaik 

lsebelum lmelakukan lsuatu laktivitas ldianjurkan ldi ldalam lajaran 

lislam, lsebagaimana ldisebutkan ldalam lsurah lAl-Hasyr layat l18 

lberikut.24
 l 

                                                             
23Ibid, lh l. l29 
24Ikatan lBankir lIndonesia, lStrategi lBisnis lBank lSyariah, lJakarta l: lGramedia lPustaka 

lUtama, l2015, lh. l46 
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يْن   ااال ذ  ن وْاl ي آيُّه  لْت نْظ رْ l الل  l اتَّق وْاl أ م  اl ن فْس  l و  تْ l مَّ  lۖ ل غ د  l ق دَّم 

lاتَّق وْا ل ون  l الل  l و  ات عْم  ب م  ب يْرٌّ  l۝ خ 

 l“Wahai lorang-orang lyang lberiman! lBertakwalah lkepada 

lAllah ldan lhendaklah lsetiap ldiri lmemperhatikan lapa lyang ltelah 

ldiperbuatnya luntuk lhari lesok l(akhirat), ldan lbertakwalah lkepada 

lAllah, lsesungguhnya lAllah lMaha lMengetahui lapa lyang lkamu  

lkerjakan.” l 

Ayat ltersebut lmemiliki lmakna lbahwa ltujuan lhidup lmanusia 

ladalah luntuk lkembali lkepada lAllah lSWT ldan lmenjalani lkehidupan 

labadi ldi lakhirat lkelak. lUntuk litu lAllah lmemerintahkan lmanusia 

lagar lmempersiapkan ldiri ldengan lmelakukan lperencanaan lyang lbaik 

ldalam lsetiap llangkah lhidupnya, lmelakukan levaluasi,  lmemperbaiki 

ldiri lsebagai lbekal ldi lakhirat lkelak. lDan lsetiap llangkah lserta 

laktivitas lmanusia litu ldiketahui ldan ldinilai loleh lAllah lSWT. 

Sebagaimana ldisebutkan layat ldiatas lbahwa lmenjalani lhidup 

ldengan lmempersiapkan ldiri ldengan lmelakukan lperencanaan lyang 

lbaik lbisa lmenggunakan lberbagai lstrategi ldan levaluasi ldalam 

laktivitas lbegitupun ldengan lpemasaran lproduk lmikro ldengan 

lmenggunakan lakad lmurabahah. lPenggunaan lmetode lcanvassing 

ldan lreferensi lmarketing lakan lmemudahkan lperencanaan ldengan 

lbaik. 

2.1.2 Pengertian lPemasaran 

Kegiatan lpemasaran lselalu lada ldalam lsetiap lusaha, lbaik 

lusaha lyang lberorientasi lprofit lmaupun lnon lprofit. lHanya lsaja 

lsebagai lpelaku lpemasaran lseringkali ltidak latau lbelum lmengerti 

lilmu lpemasaran, ltetapi ldisisi llain lsebenarnya lmereka ltelah 

lmelakukan lusaha-usaha lpemasaran. lHal lini lterjadi lkarena lpelaku 

lpemasaran lbelum lpernah lmendengar lkata-kata lpemasaran. lJika 

lpelaku lpemasaran ltelah lmemahami lpemasaran lsesuai ltahapannya 

lakan ltercipta lbentuk lpemasaran lyang lbaik. lPentingnya 
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lpemasaranljuga ldilakukan ldalam lrangka lmemenuhi lkebutuhan ldan 

lkeinginan lmasyarakat lakan lsuatu lproduk latau ljasa. l l 

Kegiatan lpemasaran lberbeda ldengan lpenjualan, ldan 

lmenurut lAmerican lMarketing lAssociation, lpemasaran ldiartikan 

lsebagai lpelaksanaan ldunia lusaha lyang lmengarahkan larus lbarang-

barang ldan ljasa ldari lprodusen lke lkonsumen latau lpihak lpemakai.  

lDefinisi ltersebut lhanya lmenekankan laspek ldistribusi ldibandingkan 

lkegiatan lpemasaran. lSedangkan lfungsi llain ltidak ldiperlihatkan 

lsehingga lkita ltidak lmemperoleh lgambaran lyang ljelas ldan llengkap  

ltentang lpemasaran.25
 lSebagaimana ldijelaskan lbahwa lpemasaran 

lberorientasi lpada lproses llaju lbarang-barang lproduksi ldan ljasa 

lsampai lkepada lkonsumen. lHal lini lberkaitan ldengan ltahap  

ldistribusi,  ltetapi ltidak lmencakup lsemua lelemen lyang lada lpada 

lpemasaran. 

Pemasaran lmerupakan lsalah lsatu ldari lkegiatan lpokok lyang 

ldilakukan loleh lpara lpengusaha ldalam lusahanya luntuk 

lmempertahankan lkelangsungan lhidupnya, luntuk lberkembang ldan 

luntuk lmendapatkan llaba. lBerhasil ltidaknya ldalam lpencapaian 

ltujuan lbisnis ltergantung lkepada lkeahlian lpengusaha ldibidang  

lpemasaran, lproduksi, lkeuangan lmaupun lbidang llain.26
 lTidak lhanya 

lagar lmendapatkan llaba lyang lbanyak lnamun ljuga lmemperkirakan 

lperkembangan lbisnis ltersebut lsesuai ldengan ltujuan latau ltidak. 

Definisi llain lmengungkapkan lpemasaran lsebagai lsuatu 

lproses lsosial ldan lmanajerial lyang lmencakup lindividu ldan 

lkelompok lguna lmendapatkan lapa lyang lmereka lbutuhkan ldan 

linginkan ldengan lcara lmenciptakan, lmenawarkan, ldan 

lmempertukarkan ljasa lyang lbernilai ldengan lpihak llain. lPemasaran 

lberusaha lmenghasilkan llaba ldari ljasa lyang ldiciptakan lsesuai 

                                                             
25Ibid, lh. l115 
26Komarudin ldan lSyahida lNurul lHaq, lMetode lCanvassing ldalam lBidang lPemasaran 

lpada lIndustri lBisnis lTelekomunikasi, lJurnal lUPN lVeteran lJakarta, l2012, l lh. l49 
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ldengan ltujuan lperusahaan.27
lArtinya lpemasaran ladalah lProses 

lmanajerial lbaik lindividu lmaupun lkelompok lguna lmemperoleh lapa  

lyang ldiinginkan ldengan lcara lmembuat lbarang ldan lditawarkan 

lkepada lkonsumen latau lpihak ltertentu lagar lmenghasilkan lprofit. 

Pemasaran lmerupakan lsuatu lfungsi lbisnis lyang 

lmengidentifikasikan lkeinginan ldan lkebutuhan lyang lbelum 

lterpenuhi lsekarang ldan lmenentukan lpasar ltarget lterutama lyang  

lpaling lbaik ldilayani loleh lorganisasi ldan lmenentukan lberbagai 

lproduk, l ljasa ldan lprogram lyang ltepat luntuk lmelayani lpasar 

ltersebut. lTerdapat lbeberapa ldefinisi ldari lpemasaran, lyaitu l: 

lpemasaran ladalah lsuatu lproses lsosial ldan lmaterial ldimana lindividu 

ldan lkelompok lmendapatkan lapa lyang lmereka lbutuhkan ldan 

linginkan lmelalui lpenciptaan, lpenawaran, lpertukaran lproduk latau 

lvalue ldengan lpihak llainnya. lDefinisi lini lberdasarkan lkonsep linti 

lseperti lkebutuhan, lkeinginan, ldan lpermintaan, lproduk, lbarang, 

lservice, ldan lide), lvalue, lbiaya, ldan lkepuasan, lpertukaran ldan 

ltransaksi lhubungan ldan lnetworks, lpasar ldan lpara lpemasar, lserta 

lprospek.28
 lAdanya lpemasaran lmembantu lorang lagar lterpenuhinya 

lsuatu lkebutuhan, lkeinginan lmaupun lpermintaan ldari lsuatu lproduk 

lmaupun ljasa ldengan lcara lmenciptakan lbarang ltersebut. 

Menurut lbeberapa ldefinisi lpemasaran lyang ldikemukakan ldi 

atas, lmaka ldapat ldisimpulkan lbahwa lpemasaran ladalah lsuatu 

lrencana lmanajerial luntuk lmemperbesar lpengaruh lterhadap lpasar, 

lbaik ljangka lpendek lmaupun ljangka lpanjang lberupa lprofit lmaupun 

lnon lprofit lyang ldidasarkan lpada lriset lpasar, lpenilaian, lperencanaan 

lproduk, lpromosi, lperencanaan lpenjualan, ldan ldistribusi lsecara 

lspesifik ldan lterorganisir. lUntuk lmemenuhi lpemasaran lyang lbaik 

lharus ldiikuti lsumber ldaya lyang lmemadai, lbaik litu lsumber 

                                                             
27Ikatan lBankir lIndonesia, lStrategi..., l lh. l116 
28Komarudin ldan lSyahida lNurul lHaq, lMetode..., lh. l50 
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ldayalmanusianya lyang lkompeten lmaupun lsumber ldaya lalam lyang 

ltersedia. 

2.1.3 Strategi lPemasaran l 

Strategi lpemasaran lmerupakan lbagian lintegral ldari lstrategi 

lbisnis lyang lmemberikan larah lpada lsemua lfungsi lmanajemen lsuatu 

lorganisasi lbisnis. lDengan ladanya lstrategi lpemasaran, lmaka 

limplementasi lprogram ldalam lmencapai ltujuan lorganisasi ldapat 

ldilakukan lsecara laktif, lsadar ldan lrasional ltentang lbagaimana lsuatu 

lmereka ltau llini lproduk lmencapai ltujuannya ldalam llingkungan 

lbisnis lyang lsemakin lturbulen. lStrategi lpemasaran lbagi lsetiap  

lperusahaan ldapat lberfungsi lsebagai lberikut.29 

a. Sebagai lrespon lorganisasi luntuk lmenanggapi ldan lmenyesuaikan 

ldiri lterhadap llingkungan lsepanjang lsiklus lbisnis. l 

b. Sebagai lupaya luntuk lmembedakan ldirinya ldari lpesaing ldengan 

lmenggunakan lkekuatan lkorporat luntuk lmemenuhi lkebutuhan 

lpelanggan lyang llebih lbaik ldalam llingkungan ltertentu. l 

c. Sebagai lkunci lkeberhasilan ldalam lmenghadapi lperubahan 

llingkungan lbisnis, lmemberikan lkesatuan larah lbagi lsemua lmitra 

linternal lperusahaan. lStrategi lpemasaran lyang ljelas lakan 

lmemberi larah lmengkombinasi lvariabel-variabel lsegmentasi 

lpasar, lidentifikasi lpasar lsasaran, lpositioning, lelemen lbauran 

lpemasaran, ldan lbiaya lbauran lpemasaran lkonsep lstrategi lyang 

ltidak ljelas, lkeputusan lyang ldiambil lakan lsubjektif. l 

d. Sebagai lpedoman ldalam lmengalokasikan lsumber ldaya ldan 

lusaha lorganisasi.  lSetiap lorganisasi lmembutuhkan lstrategi luntuk 

lmenghadapi lsituasi: l 

1. Keterbatasan lsumber ldaya lyang ldimiliki l 

2. Ketidakpastian lkekuatan lbersaing lperusahaan l 

                                                             
29Ali lHasan, lMarketing lBank lSyariah lcet. l1, lBogor: lGhalia lIndonesia, l2010, l lh. l119 
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3. Mengkoordinasikan lkeputusan-keputusan lantarbagian 

lsepanjang lwaktu l 

4. Ketidakpastian lpengendalian linisiatif. l 

e. Sebagai lalat lfundamental luntuk lmencapai ltujuan lperusahaan 

ldengan lmengembangkan lkeunggulan lbersaing lyang 

lberkesinambungan ldalam lmelayani lpasar lsasaran. l 

Strategi lpemasaran lyang ltelah ldisebutkan lfungsi-fungsinya  

lsebagaimana ldiatas lbisa lditarik lkesimpulan lbahwa lstrategi 

lpemasaran lmengenai lhal-hal lyang lperlu ldiperhatikan lketika 

lmelakukan lpemasaran ldengan lmelihat lberbagai lfungsi lyang lada, lini 

lakan lmenjadi ldasar lbentuk lperusahaan luntuk lmencapai ltujuannya.  

lDengan lkata llain lstrategi lpemasaran lmerupakan lsekumpulan 

lkeputusan ldan ltindakan lyang ldirancang luntuk lmencapai lsasaran 

lperusahaan lsecara lbaik ldan lbenar. 

Strategi lpemasaran lyang lefektif lmemerlukan lbasis  

lpengetahuan ltentang lkonsumen, luntuk litu lmarketer lperlu 

lmelakukan lbeberapa lhal lberikut.30 

a. Mengoptimalkan lriset lpemasaran luntuk lmengetahui lkeinginan 

lyang lpaling ldiinginkan loleh lkonsumen. l 

b. Mengoptimalkan lriset lmengenai lmanfaat ldan lharga lproduk 

lyang ldiinginkan, lgaya l(style) ldan lmodel lyang lmenunjukkan 

lprestise lketika lproduk ldiposisikan, lrespons lcustomer lterhadap 

lbauran lpemasaran ldan lanalisis lpersepsi ldan lkepuasan 

lpelanggan lketika lpelanggan ltelah lmenggunakan lproduk. l 

c. Melakukan lpenyesuaian lbauran lpemasaran lterhadap lkeinginan 

lcustomer. 

Untuk ldapat lmelakukan laktivitas lpemasaran ldengan lbaik 

lsesuai ltarget, lperusahaan lharus ldidukung loleh lpara lpemasar 

l(marketer) lyang landal. lMarketer lyang landal ldituntut lmemiliki 

                                                             
30Ibid, lh. l120 
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lsifatldan lkarakter ldasar lmarketer lagar lsukses ldan llancar ldalam 

lmenjalankan ltugas lnya. lMental ldan lkarakter ldasar lseorang 

lmarketer lharus: ljujur, lmemiliki lself lconfidence, lkreatif, linisiatif,  

lresponsibility, lbertanggung ljawab, lsungguh-sungguh, loptimis,  

lpositive lthinking, lberani,  lsimpati,  ldan lwaspada. lNamun lsikap-sikap 

ltersebut ltidak ldibarengi ldengan lkerjasama ltim l(kooperatif) lyang 

lbaik ljuga ltidak lakan lmembuat lhasil lyang lbaik lpula. l 

Secara lkonsep ldengan lmarketing lkonvensional lhampir lsama 

ldengan lsyariah, ltapi lmarketing lsyariah llebih lmenitikberatkan lpada 

lnilai ldan lnorma ldari lberbagai laktivitas lmarketing. lMarketing 

lsyariah ldisini ldiartikan lbahwa lseluruh laktivitas lpemasaran 

lberdasarkan lnilai, lprinsip, ldasar lpemasarannya lberlandaskan 

lhukum lsyariah ldan ltidak lmelanggar lprinsip-prinsip lsyariah. 

2.2 Strategi lPemasaran lBank lSyariah l 

Menurut lHermawan lKartajaya ldan lPhilip lKotler, lpemasaran lelemen 

lpenting lyang lterdiri latas lstrategy, ltactic,dan lvalue. lStrategi lmeliputi 

lsegmentasi l(segmentation), lpenentuan ltarget l(targeting), ldan lpemosisian 

ldiri l(positioning). lTaktik lyang lharus ldilakukan lmencakup ldiferensiasi 

l(differentiation), lbauran lpemasaran l(marketing lmix), ldan lpenjualan 

l(selling). lSedangkan lruang llingkup lvalue ladalah lmerek l(brand), llayanan 

l(service), ldan lproses l(process).31
 lDengan lberbagai lelemen lpenting lyang 

lada ldalam lpemasaran lini ldiharapkan lakan lmendapatkan lhasil lyang lbaik 

lnamun lhal ltersebut lharus ldi limbangi ldengan lberprinsip lsyariah ldalam 

lmelakukan ltaktik lmaupun lmenentukan lvalue. lValue ldisini ldimaksudkan 

ladalah lvalue lmarketing lyang lberarti lnilai lyang ldipersepsikan lpelanggan 

lterhadap ltawaran lkualitas lproduk, lservice ldan lbrand. lJika lvalue lini lbagus, 

lmaka lkegiatan lpemasaran ldapat lmemperoleh lheart lshare lpelanggan. 

                                                             
31Ikatan lBanking lIndonesia, lStrategi lBisnis lBank lSyariah, l(Jakarta l: lGramedia lPustaka 

lUtama, l2015), lh.128 
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Berikut lstrategi lpemasaran lbank lsyariah ldengan lmenggunakan 

lsembilan lelemen lpemasaran ldiatas.32
 l 

2.2.1 Strategi l 

1. Segmentasi l 

Bank lsyariah lharus lmampu lmelihat lpotensi lpasarnya 

lkreatif lserta lmembaginya lkedalam lsegmen lberdasarkan 

lpsikografis l(tingkah llaku llingkungan) ldan lmarket lbehaviour 

l(karakter lpasar). lPenetapan lsegmentasi lpasar lyang ldilakukan 

lharus lmemperhatikan l: lfaktor lgeografis, lseperti lwilayah, lukuran 

ldaerah ldan lkota, lkepadatan lpenduduk, ldan liklim, laspek 

ldemografis,  lseperti lumur, lkeluarga, lsiklus lkehidupan,  

lpendapatan ldan lpendidikan, lranah lpsikologis, lseperti lkelas 

lsosial, lgaya lhidup, ldan lkepribadian, lserta lperilaku lnasabah,  

lantara llain lmanfaat lyang ldicari, lstatus lpemakai, ltingkat  

lpemakaian, lstatus lkesetiaan, ldan lsikap lterhadap lproduk. 

Segmentasi lmerupakan ldasar luntuk lmemastikan lbahwa  

lsetiap lpasar litu lterdiri latas lbeberapa lsegmen ldan lrespons lyang 

lberbeda-beda. lSetiap lsegmen lterdapat lpara lpembeli,  lpengguna 

lyang lmempunyai/mencerminkan:33 

1. Peluang ldan lkebutuhan lyang lberbeda-beda 

2. Pola lpembelian lyang lberbeda-beda 

3. Respons l(tanggapan) lyang lberbeda-beda lterhadap lberbagai 

lmacam lpenawaran. 

Kenyataan linilah lyang lmenunjukkan lbahwa ltidak lsemua 

lperusahaan ldapat lmenghasilkan lpasar lyang lmemuaskan lbagi 

lsemua lkonsumen. lSebab litu, lsebelum lperusahaan lterjun 

llangsung lpada lsegmen-segmen lpasar ltersebut, lmaka 

lharuslpaham lsecara lteliti llebih ldahulu lkesempatan lyang lada  

latau lmenciptakan lkesempatan lpasar lyang lbaru. 

                                                             
32Ibid, lh. l128-129 
33Ali lHasan, lMarketing..., lh. l125 
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Ketidak lberhasilan lmenentukan lsasaran lpelanggan lbagi 

lperusahaan lakan lmenghadapi lbermacam lmasalah,  lseperti ltidak 

lmampu lmemperoleh lkeuntungan, lpenambahan lsejumlah ldana  

luntuk lperputaran lkegiatan ldalam lperusahaan, ldan lkehilangan 

lpelanggan lkarena lketidakpuasan lsecara lmaksimal lkepada 

lpelanggan lyang ltelah ldiberikan lperusahaan. 

Kriteria lsegmen lpasar lyang llayak luntuk ldijadikan ldasar 

lpertimbangan lrancangan lstrategi lpemasaran ladalah lsebagai 

lberikut.34 

1. Measurability; lakurasi ltingkat linformasi lmengenai lkarakter 

latau lsifat lcalon lnasabah 

2. Accessibility; lakurasi ltingkat lefektivitas lperusahaan ldapat 

lmemusatkan lusaha lpemasaran ldalam lmelayani lsegmen 

lterpilih 

3. Substantiality; lakurasi ltingkat lcakupan lsegmen lyang lluas, 

lbaik ldari lsegi ldemografis,  lakses linformasi lmaupun 

lmobilitas lekonomi lyang lrelatif ltinggi 

4. Profitability; lakurasi ltingkat linformasi lbahwa lsegmen 

lmemiliki lwallet lshare lyang lmenguntungkan. 

Beberapa lakurasi ldalam lmenentukan lsegmentasi lpasar 

lbisa ldijadikan lpatokan latas ldasar lrancangan lstrategi lpemasaran 

lyang lakan ldilakukan loleh lperusahaan. lBila lkriteria ltersebut  

lmemenuhi lpersyaratan lmaka lkemungkinan lgagal lakan ltipis ldan 

lkeuntungan lserta lkepuasan lpelanggan lakan ldidapat. 

Segmentasi lpasar lyang ljelas lakan lmemudahkan 

lmarketer, lsetidak lnya ldalam ldua lhal lberikut.35 

a. Penetrasi lpasar; lyang lbiasanya ldigunakan luntuk lmenaikkan 

ljumlah lpenjualan, lcaranya lantara llain ldengan lmenggiatkan 

lprogram lkomunikasi lpemasaran lmelalui lperiklanan. 
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b. Pengembangan lpasar; lcara lini ldapat ldilakukan ldengan 

lmengenalkan lproduk lke lpasar lbaru. l 

Bila lmarketer lmenerapkan lsegmentasi lpasar ldengan 

ltepat lakan lmemudahkan lperusahaan ldalam lmeningkatkan 

lpenjualan lmelalui lperiklanan ldan lpengembangan lproduk lakan 

llebih ldikenal lpasar. l 

2. Targeting 

Dari lsegmentasi lyang lsesuai ldengan lkondisi linternal ldan 

leksternal lperusahaan, ldilakukan lpemilihan lbeberapa lsegmen 

lunggulan, lseperti lsegmen lusaha lyang lbisa lmenerapkan lpola 

lbagi lhasil luntuk lsektor lekonomi ltertentu.36
 lSegmen lunggulan 

lini lyang lakan lmendongkrak lsektor lekonomi lmenjadi lmeningkat  

ljika lkita lfokuskan llebih. lContohnya lbagi lhasil,  ldisini lkonsumen 

lakan ldiuntungkan ldengan lrasa lkeadilan ldalam lmenentukan 

lkeuntungan lbersama. 

Lalu lbidiklah lbeberapa lsegmen lyang lsangat ltergantung 

lpada lukuran l(market lsize) lpertumbuhan l(market lgrowth), 

lkeunggulan lkompetitif l(competitive ladvantage) ldan lsituasi 

lkompetisi l(competitive lsituation).37
 lBeberapa lsegmen lyang 

ltelah lditentukan lakan ldiukur lperkembangan, lkeunggulan lyang 

lmenonjol lserta lsituasi llingkungan. lJika lbeberapa lhal ltersebut 

ltelah ldilakukan l lmaka lakan lterbentuk lsegmen lsegmen lyang 

lberpengaruh lterhadap lperkembangan lperusahaan. 

Perusahaan lberusaha lmemilih lpasar lyang ldapat 

lmemberikan lpeluang lmaksimum luntuk lmencapai 

ltujuan.lPerusahaan lakan lmenikmati lkeuntungan lapabila  

lmemperoleh lposisi ltertentu ldi lpasar lsasaran. lSegmen lpasar 
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ldianggap lmenarik lapabila lmempunyai lsifat-sifat lsebagai 

lberikut.38 

1. Segmen lpasar ltersebut lcukup lbesar 

2. Segmen lpasar ltersebut lmungkin lkecil,  ltetapi lsangat 

lpotensial luntuk lberkembang llebih llanjut lkarena ltidak 

ldikuasai loleh lpesaing lyang lada lsekarang 

3. Segmen lpasar ltersebut lmasih lmembutuhkan lsesuatu lyang 

ldapat ldilayani/dipenuhi loleh lperusahaan 

4. Segmen lpasar ltersebut ldapat ldibedakan ldari lsegmen-

segmen llainnya. 

Peluang lyang lmaksimal lakan lmemudahkan lperusahaan 

lmencapai ltujuannya lyaitu lmemperoleh llaba lyang lbanyak, 

lnamun lhal ltersebut lharus ldisertai ldengan lsegmen lpasar lyang 

lpotensial. lBeberapa lsifat lyang ltelah ldisebutkan ldiatas lakan 

lmendukung ladanya ltahap-tahap lyang lperlu ldiperhatikan ldalam 

lmelaksanakan lpemasaran lproduk lmaupun ljasa. 

Untuk lmencapai lposisi lyang lkuat, lperusahaan lharus 

ldapat lmemasuki lsegmen lpasar lyang ldiperkirakan lakan 

lmenghasilkan ltingkat llaba lpaling lbesar. lPilihan lstrategi 

lpenentuan lposisi ldi lpasar lsasaran lsangat lmembantu lpembuatan 

lproduk, lcalon lpembeli lyang lakan ldilayani, ldan lpesaing lyang 

lakan ldihadapi loleh lperusahaan. lAda ltiga lstrategi lmemposisikan 

ldiri ldi lpasar.39 

1. Strategi lkonsentrasi lsegmen ltunggal. lKonsentrasi lsegmen 

ltunggal lini lmerupakan lstrategi lyang ldapat lditempuh 

lperusahaan lbilamana lingin lmempunyai lposisi lyang lkuat 

lpada lsatu lsegmen lsaja. 

2. Strategi lsequential lsegmen lganda. lKonsentrasi lsegmen 

lganda lini lmerupakan lstrategi ldimana lperusahaan 
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lmenginginkan lposisi lyang lkuat ldalam lbeberapa lsegmen.  

lAsumsinya lbahwa lkekuatan ldalam lsatu lsegmen lakan 

lmemeberikan lkeuntungan lpada lsegmen llainnya, lpencapaian 

lsegmen lpasar lyang lsatu ldilakukan lbersama-sama ldengan 

lpencapaian lsegmen lpasar llainnya. lSegmen lsemacam lini 

lbiasanya lsering ldisesuaikan ldengan ljenis lproduk lyang 

lditawarkan. 

3. Strategi lselected lmarket, lstrategi lini lbiasanya ldigunakan 

loleh lmarketer lketika lperusahaan lmemperluas lpeluang 

lpasar. lStrategi lini lbiasanya ldigunakan luntuk lmemasuki 

lpasar lyang lbaru. l 

Strategi lyang ldigunakan lakan lmenentukan lposisi ldi 

lpasar, lhal lini lakan lmembantu lperkiraan lpembuatan lproduk, 

lbakal lcalon lkonsumen, ldan lpesaing lantar lperusahaan lberada ldi 

lbidang lyang lsama. l 

Marketer lharus lmenyadari lbahwa lproduk ljasa ltidak 

ldapat lmasuk lke lsemua lkonsumen. lSangat ltidak lmungkin 

lproduk ljasa lyang ldipasarkan lsekarang lini lmenjadi lkebutuhan 

lsemua lorang, lbahkan lyang lberhubungan ldengan lkomoditas 

ldasar lseperti lgaram latau laspirin. lTim lpemasaran lperlu 

lmenggunakan lcara-cara lyang lekstrim luntuk lmembuat lbrand 

lawareness ldan ldiferensiasi lproduk ljasa, lmarketer lharus  

lmempertimbangkan: l
40 

a. Kalau lbank lsyariahnya lmasih lbaru, lkecil, lpilih lsaja lpasar 

lindividual ldan lkhusus 

b. Kalau lbank lsyariahnya lberskala lmenengah ldan lbesar, llebih 

lbaik lmemilih lsegmentasi lpasar 

Disini ldisebutkan lbahwa ltidak lsemua lkonsumen 

lmengenal lproduk ljasa lataupun lbisa lmembedakan lproduk ljasa 

                                                             
40Ibid, lh. l129 
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ldengan lproduk lyang lsama ldi llain lperusahaan lseperti lhalnya 

lbank lsyariah, lpadahal lproduk ljasa lsendiri lsangat lpenting 

lbahkan ldapat lmempengaruhi lkebutuhan lkita lsehari-hari.  

lContohnya ltentang lperputaran luang ldalam lbidang lekonomi 

lbaik lskala lbesar lmaupun lkecil. l 

Marketer ldisini ldituntut lagar ljeli lterhadap lsegala  

lpeluang lyang lada, lmereka ljuga lharus lmemperdulikan 

lbagaimana ltingkat lkesadaran lpara lpelanggan lterhadap lproduk 

lyang ldijual.  lMempromosikan lsuatu lproduk lbaru lmaupun 

lmenghidupkan lkembali lsuatu lmerek llama lnamun ldengan 

linovasi lbaru lmerupakan lsalah lsatu llangkah lyang lpas luntuk 

lmembangun lbrand lawareness. lMarketer ldiharapkan lmampu 

lmembedakan lsuatu lproduk latau ljasa luntuk lmembuatnya llebih 

lmenarik lterhadap lsuatu lpasar lsasaran ltertentu. lBisa ldilakukan 

ldengan lproduk lkompetitor lmaupun lterhadap lproduk l llain ldari 

lprodusen lproduk litu lsendiri. l 

Di lTengah lsituasi lkondisi lindustri lkeuangan lyang 

lbersaing lantara lindustri lkeuangan lkonvensional l ldan lindustri 

lkeuangan lsyariah lmaupun lantara lindustri lkeuangan lyang lsama 

lkini lsemakin lketat, lmaka lpara lpengelola lbank lsyariah l(CEO, 

lMarketer, ldan llainnya) lharus lmampu lmenentukan lpasar 

lberdasarkan lperpaduan lkonsep lrasio l(ukuran), lsentuhan lhati 

ldan lmental lcalon lnasabah, lagar lmereka ltertarik ldan llebih 

lmemilih lkepada lproduk latau lperusahaan, ldan lhubungan lyang 

lterjalin ldapat lbertahan llebih llama l(long lterm lrelationship)  

lkarena lkonsumen lsudah lterlanjur lsuka. 

3. Market lPositioning 

Memposisikan lproduk lbank lsyariah lsangatlah lpenting 

lguna lmengetahui lbagaimana lnasabah 

lmempersepsikanlproduknya ldi ltengah lpesaing lyang 

lberimplikasi lterhadap lkemampuan linovasi.  lSebab lpersaingan 
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lmemperebutkan lnasabah ltidak ldilakukan ldi lpasar, ltetapi ldi 

lbenak lkonsumen.41
 lMenggaet lnasabah ltidak lhanya 

lmenggunakan lberbagai linovasi lnamun ljuga ldengan 

lkemampuan lmarketer lbagaimana lbisa lmendekati lnasabah,  

lmengerti lakan lkarakter lnasabah, ldan lmengenalkan lsecara lbaik  

lkeunggulan lproduk lyang lakan ldipasarkan. 

Penentuan lsegmentasi ldiikuti ldengan lpemosisian 

lproduk, lmerek, ldan lperusahaan, lmisalnya lBSI lEks lBRISyariah 

lmemposisikan ldiri ldengan ltagline l“Solusi lkeuangan lyang 

lAmanah” latau lPegadaian l“Mengatasi lmasalah ltanpa lmasalah”.  

lContoh llain lada lproduk ldengan lmerek lTabungan lFaedah lBSI 

lEks lBRISyariah liB l“Berjuta lkebaikan ldalam lsetiap ltransaksi” 

luntuk lnasabah lperorangan lyang lmenginginkan lkemudahan 

ltransaksi lkeuangan lsehari-hari latau lproduk ltabungan lhaji lBSI 

lEks lBRISyariah liB l“Mewujudkan llangkah lterbaik ldalam 

lmenyempurnakan lIbadah” luntuk lmemenuhi lkebutuhan lbiaya 

lperjalanan libadah lhaji l(BPIH). lDengan ladanya lberbagai 

lpenempatan ltersebut lakan lmemudahkan lpara lkonsumen luntuk 

lmemilih lmana lyang lpaling ltepat ldigunakan. 

Jika lproduk ltelah lmendapat ltempat lyang ltepat, lpembeli 

lprospektif latau lpemakai ldapat lmengenali lkeuntungan lunik ldari 

lproduk ldan ldapat lmembandingkan llebih lbaik ldari lkompetitor. 

lPositioning l(penempatan) ladalah lmemberi lidentitas lmerek lpada 

lproduk lyang ldapat lmembangun lkepercayaan, lkeyakinan ldan 

lkompetensi ltawaran lvalue lyang ldapat lditerima-diperoleh 

lpelanggan.42
 lDijelaskan lbahwa lapabila lproduk lyang ldibuat 

ldapat ltempat lyang lpas, lmaka lkonsumen lakan lmengenali lbenefit 

lyang lberbeda ldari lproduk llainnya lyang lsama. lJika 
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lkonsumenlsudah lpercaya, lyakin ldan lvalue lyang ltepat lmaka 

lmereka lakan lsendirinya lmenjadi lpelanggan ltetap. 

Kemampuan lperusahaan luntuk lmemasuki lpasar lakan 

ldibantu ldengan lpengetahuan lyang lup lto ldate l ltentang lpasar 

lyang ldidapat llewat lsurvei lberskala. lDengan lmemiliki ldata 

lnasabah lyang llengkap, lsegmen lyang lcocok, ldan lmotif 

lpenggunaan ljasa lbank, lmarketer ldapat lmemilih lposisi lyang  

lpaling lcocok. l 

Agar lproduk-jasa lbank lbeda ldan lbisa lmenempel ldengan 

lkuat ldi lbenak lkonsumen, lmarketer lperlu lmemilih ldan 

lmenempatkan lvariabel-variabel lyang ldianggap lpaling ltepat 

lsehingga ldapat lmenjadi lbagian ldari lstrategi lpemasaran ldalam 

lposisi lpersaingan. lSejumlah lcara lpenempatan lposisi lproduk 

lyang ldapat ldipilih ldari lkategori ldi lbawah lini.43 

1. Penempatan lposisi lberdasarkan lmasalah ldan lkebutuhan 

lnasabah ldalam lpengelolaan lkeuangan lmereka latau 

lpembiayaan lusaha, lpembelian lmobil, lpembelian latau 

lpembuatan lrumah ldan lsebagainya. 

2. Penempatan lposisi lberdasarkan lkeuntungan l- lberhubungan 

lsecara lkuat ldalam lpenempatan lkemampuan lproduk. 

lUmumnya, lhal lini llebih lefektif lkarena lproduk ldapat 

lberbicara ldengan lkonsumen ltentang lapa lyang ldapat lproduk 

llakukan luntuk lmereka. 

3. Penempatan luntuk lkategori lpengguna l– lpastikan lproduk 

lyang ldigunakan loleh lmodel lreferensi lyang ltelah lmereka 

lkenal. 

4. Penempatan lproduk, ljasa ldan llayanan ldalam lpersaingan l– 

lstrategi ldapat ldipilih ldari ldua lbentuk lumum. lPertama,  

lperbandingan lterhadap lkompetitor llangsung lyang lbertujuan 
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luntuk lmenarik lpelanggan ldari lmerek llain. lKedua, 

ltidaklberniat luntuk lmenarik lpelanggan ldari lpesaing, ltetapi 

lmemilih lcara lperbandingan lreferensi. 

5. Penempatan lberdasarkan lspiritual. lCara lini lsering lefektif 

lsaat lmemperkenalkan lproduk lmelalui lperceptive lspiritual 

ldifference, lyaitu lpembedaan lpersepsi lyang ljelas 

lberdasarkan lketertarikan lspiritual lsebagai ldaya ldorong 

lpenerimaan lnasabah, lkarena lkemampuannya lmengantarkan 

lnasabah lkepada lsatu lpemahaman lyang llengkap ldan llurus 

lsecara lagama l– lbahaya lriba ldan lcara lmenghindari lriba. lCara 

lini ldiciptakan lmelalui lakumulasi lkampanye liklan lyang 

lkonsisten, lpublisitas lyang lbaik, ldan lspecial levent llainnya. l 

Penempatan lposisi lakan lberdampak lbanyak ldalam 

lstrategi lpemasaran lyang lakan ldigunakan. lJika ldalam 

lpenempatan lsaja lgagal latau lbahkan lbisa ldibaca loleh lpesaing 

lmaka lkeuntungan ltidak lbisa ldidapat. lTriknya ladalah ltemukan 

lpersonal lbranding lyang lkuat lsecara lreligius luntuk lpenggantian 

lmerek ldan ltemukan ljuga lapa lyang ldiperlukan luntuk lmengatasi 

lmasalah lnasabah lyang ldapat lmendorong lmereka lmencoba 

lproduk lkeuangan lsyariah. 

2.2.2 Taktik l 

1. Differentiation l 

Hal lini ldapat ldilakukan lmelalui lkonten lyang lditawarkan 

l(what lto loffer) lmelalui lkonteks lcara lmenawarkan l(how lto loffer) 

ldan linfrastruktur lpendukungnya l(enabler) lsehingga lproduk ldan 

ljasa lbank lsyariah lbisa lmemiliki lnilai ljual, lantara llain lterkait  

lkepastian lharga, ltransparansi, lhubungan lkemitraan lyang lsetara,  

lketiadaan lunsur lspekulasi, ljaminan ladanya lunderlying lasset, 

lserta lakad lyang lbervariasi. l
44

 lEnabler ladalah lfaktor-faktor lyang 
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lsecara lindividual ldan lkolektif lmempengaruhi lfungsi ldan 

lkinerjaldari lsebuah lobjek. lUnderlying lasset ladalah laset lyang  

ldijadikan lsebagai lobjek latau ldasar ltransaksi ldalam lpenerbitan 

lsukuk. lPrinsip lkeuangan lsyariah lmengharuskan ladanya 

lunderlying lasset luntuk lmenghindari lterjadinya ltransaksi 

l“money lfor lmoney” lyang ldapat ldikategorikan lsebagai lriba. 

Differentiation lstrategy ladalah lsuatu lstrategi ldimana 

lperusahaan lberusaha lmeningkatkan lkeunggulan lkompetitifnya  

ldengan lmenciptakan lperbedaan lantara lproduk ldari lperusahaan 

ldengan lproduk-produk ldari lperusahaan lsaingan. lSedangkan 

ldifferentiation lproduk ladalah lproses lpembedaan lsuatu lproduk 

latau ljasa luntuk lmembuatnya llebih lmenarik lterhadap lsuatu lpasar 

lsasaran ltertentu. lPembedaan ltersebut ldilakukan lbaik lterhadap 

lproduk llain ldari lprodusen lproduk litu lsendiri.  lPada lintinya 

ldifferentiation lartinya lcara lpembeda ldengan lproduk lperusahaan 

llainnya. 

2. Marketing lMix 

Perbankan lmerupakan lindustri ljasa lsehingga lkonsep 

lpemasarannya llebih lcenderung lmengikuti lkonsep lpemasaran 

luntuk lproduk ljasa. lSedangkan lyang lmembedakan lperbankan 

ldengan lindustri ljasa llainnya ladalah lbanyaknya lketentuan ldan 

lperaturan lyang lmengikat l(high lregulated) lkarena lbank 

lmerupakan llembaga lkepercayaan l(trust lcompany).45
 lKarena 

lbank ladalah llembaga lyang lberbasis lkepercayaan luntuk litu 

lproduk lbank lyang lberupa ljasa lharus lbenar-benar ldapat lditerima  

loleh lmasyarakat. 
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Marketing lmix lterdiri latas lproduct, lprice, lpromotion, 

lplace l(4P), ldan ldilengkapi laspek lpeople, lprocess, ldan lphysical 

levidence.46 

1. Product 

Produk ladalah lsegala lsesuatu lyang ldapat lditawarkan 

luntuk lmemuaskan lkebutuhan ldan lkeinginan lkonsumen.  

lKonsumen lmemuaskan lkebutuhan ldan lkeinginannya llewat  

lproduk. lProduk ldapat ldibedakan lmenjadi ltiga ljenis, lyaitu 

lproduk lfisik, ljasa, ldan lgagasan. lBank lmenawarkan lbarang 

lfisik l(buku ltabungan, lkartu lelectronic lfunding ltransaction), 

ljasa l(layanan lnasihat lkeuangan luntuk lusaha, lkonsultasi),  

ldan lgagasan l(kalkulasi lbekal lmasa ldepan, lpersaudaraan).47
 

lNamun lbanyak ldari lorang-orang lyang lmenganggap lbahwa  

lbank lmenawarkan lproduk lberupa ljasa lsaja, lpadahal lbanyak 

lproduk lselain litu lseperti lhalnya lyang ltelah ldijelaskan. lDari 

lbeberapa lbentuk ltersebut lbahkan lada lyang lsering lkita 

lgunakan lsehari-hari lcontohnya lkartu lkredit/ATM. 

Produk lmelingkupi lproduk lspesifik lyang ldijual,  

lpembentukan llini lproduk ldan lbentuk lpenawaran lindividu 

lpada lmasing-masing llini. lProduk litu lsendiri lmenawarkan 

lbenefit lsecara lkeseluruhan lyang ldapat ldiperoleh lkonsumen 

ldengan lmelakukan lpembelian. lPengembangan lproduk ljasa  

ldengan lmemperkenalkan lproduk lke lpasar lyang lsudah lada. 

Gambaran lproduk lperbankan lharus lmemperhatikan 

lteori, lprosedur, ldan lfasilitas lyang ldisesuaikan ldengan 

lkeinginan lnasabah, ladanya lagunan ldari lbank, ldan lsupport 

lteknologi lserta lperalatan lyang llayak. 

Produk lperbankan lsyariah lbersumber ldari lakad 

ldengan lprinsip ljual lbeli, lberbagi lhasil, lserta lsewa-menyewa 
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lyang ldirekayasa lmenghasilkan lproduk lturunan, lantara llain 

lgiro lwadiah, ltabungan lwadiah, latau lmudharabah, ldeposito 

lmudharabah, lkafalah l(jaminan), lhiwalah l(anjak 

lpiutang),lqardh l(talangan), lrahn l(gadai), lsukuk l(obligasi 

lsyariah), lpembiayaan lmurabahah l(jual lbeli), lmudharabah 

l(bagi lhasil ldan lbank lsebagai lpemodal), lmusyarakah l(modal 

lbersama-sama), lijarah l(sewa-menyewa), lijarah lmuntahiya 

lbittamlik l(sewa-beli), listishna’ l(pembelian lbayar lbertahap),  

lserta lsalam l(pembelian ldibayar ldiawal lseluruhnya).48
 

lBeragam lakad lyang ltersedia ldi lbank lsyariah lberasal ldari 

lprinsip lmuamalah l(semuanya lboleh, lkecuali lada llarangan 

ldalam lAl-Qur’an ldan lHadits) lsehingga ldapat lmelahirkan 

lberbagai lproduk ldan lmenjadikan lbank lsyariah lsebagai 

lislamic lfinancial linstitution, lbukan lsekedar lbank lsahaja. 

Strategi lproduk lyang ldilakukan lharus ldiikuti 

ldengan: l
49 

1. Penentuan llogo ldan lmoto 

Logo lmerupakan lciri lkhas lsebagai lcorporate lidentity 

lbank, lsedangkan lmoto lmerupakan lrangkaian lkata lyang 

lberisikan lmisi ldan lvisi lbank ldalam lmelayani 

lmasyarakat. 

2. Pembuatan lmerek 

Merek ldisini lbahkan lbisa lmenjadi lbrand lpositioning 

luntuk lproduk latau ljasa lyang lditawarkan. 

3. Pemilihan lkemasan l 

Kemasan lmerupakan lpembungkus lproduk. lDalam 

lperbankan lkemasan llebih ldiartikan lsebagai lbentuk 

lpelayanan lkepada lnasabah. 

4. Keputusan llabel 
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Label ladalah lsesuatu lyang lditempelkan lpada lproduk 

lyang lditawarkan ldan lmerupakan lbagian ldari 

lkemasan,lseperti lTabungan lSyariah lPrima luntuk lsegmen 

lmenengah lke latas ldengan lbagi lhasil lyang llebih ltinggi,  

ldan lmendapatkan llayanan ltersendiri l(prioritas). 

Adanya lpenentuan lstrategi lproduk lberupa llogo, 

lmotto, lmerek ldagang, lmodel lkemasan, llabel, lspesifikasi 

lkualitas, llayanan lpendukung lserta lmodel llayanan lyang ltepat 

lakan lmendorong lkonsumen ltertarik luntuk lmembeli lproduk 

ltersebut lkemudian lkonsumen ltersebut lakan lmenjadi 

lpelanggan, ldisini lmarketer ldituntut lagar lbisa lmenahan 

lpelanggan ltetap lpada lproduknya ldengan lpengembangan 

lvariasi lproduk latau lpeningkatan ldari lsisi lyang llain. lPada 

lkonsepnya lproduk ldikembangkan latas ldasar lkeinginan 

lkonsumen, lrealitas lpasar lmenunjukkan lbahwa lkonsumen 

lmenyukai lproduk lyang lberkualitas ldan lprestise lpaling lbaik. 

lPerusahaan lakan lsukses lapabila lmampu lmenghasilkan lyang 

lunggul ldan lterus-menerus lmenyempurnakannya. 

2. Price 

Pengertian lharga lterhadap lproduk ldan ljasa lbank 

lsyariah lmerupakan lkontra lprestasi ldalam lbentuk lmargin,  

lbagi lhasil, lfee latau luang ljasa l(ujrah), lpenghimpunan ldana, 

ldan ljasa lyang ldiberikan.50
 lDalam lbank lkonvensional lsendiri 

listilah lharga lbiasanya ldiartikan lbesar lbunga lyang ldisepakati 

lbersama ldan lkeuntungan lyang ldidapat lharus ldiberikan loleh 

lbank. 

Bagi lhasil lyang lditentukan ldalam lbentuk lnisbah 

l(porsi lbagi lhasil lantara lbank ldengan lnasabah) ltidak lmutlak 

lmenentukan lbesarnya lpembagian lbagi lhasil, ltetapi llebih 
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lditentukan loleh lkinerja lbank. lBisa ljadi lnasabah lsuatu lbank 

ldapat lnisbah lyang llebih lbesar ltapi lmendapat lrealisasi 

lbagilhasil lyang llebih lkecil ldari lbank lyang lmenawarkan 

lnisbah llebih lkecil. lInilah lkenapa ldalam lbagi lhasil ldi lbank 

ldirasa lkurang lbegitu lefisien ldikarenakan lbank lmaupun 

lnasabah lakan lmendapatkan lmanfaat latau llaba lyang llebih 

latau lkata llain lresiko luntuk lrugi ltidak lbisa ldibagi lkepada 

lbank ldan lbank ltidak lmau ldirugikan. 

Penentuan lbiaya ltidak lboleh lditerapkan lberdasarkan 

lpersentase lnilai lpembiayaan. lNasabah lpembiayaan lboleh 

ldikenakan lbiaya lpenagihan lsesuai ldengan longkos lyang 

ldikeluarkan loleh lbank. lPihak lbank lsyariah lboleh 

lmengenakan ldenda lagar lnasabah ldisiplin ldalam lmelakukan 

lkewajibannya, lsedangkan ldana lyang ldiperoleh lbank ldipakai 

luntuk lkegiatan lsosial,  lbukan lpendapatan lbank. l 

3. Promotion 

Dalam lproses lpemasaran lpromosi lmerupakan lbagian 

lterpenting,  lpromosi ladalah lupaya lmenawarkan lbarang  

ldagangan lkepada lcalon lpembeli.  lBagaimana lseorang 

lsebaiknya lmempromosikan lbarang ldagangannya? 

lRasulullah lSAW lmemberikan lcara lsales lpromotion lyang  

ljitu lkepada lseorang lpedagang. lDalam lsuatu lkesempatan,  

lbeliau lmendapati lseseorang lsedang lmenawarkan lbarang 

ldagangannya. lOrang ltersebut ljangkung, lsedang lbaju lyang 

lditawarkan lpendek. lKemudian lRasulullah lberkata: 

l“Duduklah! lSesungguhnya lkamu lmenawarkan ldengan 

lduduk litu llebih lmudah lmendatangkan lrezeki”.51
 lUntuk litu, 

lpromosi lharus ldilakukan ldengan llangkah lyang lpas lsehingga  

lcalon lkonsumen lakan ltertarik. lDari lhadits lRasulullah ldi latas 
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ldapat ldimengerti lbahwa ltingkah llaku lpenjual 

ljugalmempengaruhi ldan lperlu ldiperhatikan lbagi lkesuksesan 

lpenjualan. 

Kegiatan lpromosi lproduk ldan ljasa lbank llebih 

lbanyak ldilakukan lmelalui lmedia lmassa lcetak latau laudio  

lvisual, lseperti lmajalah, lsurat lkabar, ldan ltelevisi.  lKonsepnya 

lberupa ladvertising, lsales lpromotion, lpublic lrelation, lsales 

ltraining, lserta lmarketing lresearch l7 ldevelopment. lSelain 

litu, llayanan lyang loptimal ldapat lpula lmenghasilkan lpromosi 

lyang lefektif lmelalui lword lof lmouth.52
 lPromosi lyang 

listilahnya lyaitu lword lof lmouth latau lgampangnya lpromosi 

lmelalui lmulut lke lmulut ldisini lberarti lpernyataan ltentang 

lkeunggulan ljasa lperusahaan lyang ldisampaikan loleh lorang 

llain lyang lterpercaya lkepada lnasabah. lContohnya lsaja 

lseorang lnasabah llama lmemberikan linformasi ltentang 

lproduk latau ljasa lyang ldigunakannya lselama lini lkemudian 

ldia lsampaikan lkepada lnasabah lbaru lmengenai lkeuntungan 

lapa lyang ldapat ldiperoleh. 

Promosi lbertujuan lmenginformasikan lkehadiran 

lproduk lbaru, lbrand lawareness, lataupun lmempertahankan 

lpenjualan lproduk. lSarana lpromosi lyang lbiasa ldigunakan 

loleh lbank ladalah lperiklanan, lpromosi lpenjualan, lpublisitas,  

lserta lpenjualan lpribadi.53
 lSarana lyang ldigunakan lpromosi 

ldalam lbentuk lapapun ldiharapkan lseefektif lmungkin.  

lKampanye liklan ldi lsemua lmedia lnasional ldan llokal ltentang 

lkehadiran ldan lkomitmen lbank lsyariah ladalah lpenting luntuk 

lmembangun lkepercayaan lmasyarakat ldalam lmembangun 

lekonomi ldengan lsistem lbagi lhasil, lyang ltelah lteruji lsejak l14 

labad lyang llalu, lyang ltidak ldimiliki loleh lbank lkonvensional. 
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4. Place 

Faktor ltempat ldapat lmempengaruhi lketertarikan 

lnasabah l(desain linterior lyang lserasi, lfasilitas lyang 

lmemadai, lletak lproduk lyang ldapat ldilihat, lteratur ldan lrapi),  

lnamun l lada lhal lyang lpaling lpenting ldari ltempat lyaitu 

lkebersihan ldan lkeamanan lharus lselalu ldijaga. lDengan 

lbegitu lnasabah lyang ldatang lmerasa lnyaman ldan lbetah 

luntuk lmelakukan ltransaksi ldan lakan lkembali llagi. 

Saat lini lsaluran ldistribusi lproduk ldan ljasa lbank llebih 

ldidominasi ljaringan lkantor lmeski ldidukung loleh lATM, 

linternet lbanking, lphone lbanking, lmobile lbanking, lmobile 

lbranch, lserta loutlet lpihak lketiga lseperti lkantor lpos. lFungsi 

lkantor lpun lmasih lmenjadi lcontact lpoint ldi lbeberapa lnegara 

lmaju lyang ltelah lmemanfaatkan lsumber ldaya lteknologi 

linformasi.54
 lHal lini ldikarenakan lcontrolling lkantor llebih 

lbaik ldaripada lbentuk llainnya. lPenentuan llokasi lkantor latau 

lATM lharus lberada ldi ltitik lkeramaian, lseperti lperumahan,  

lperkantoran, lkawasan lpendidikan. lIni lakan lmemudahkan 

lnasabah latau lcalon lnasabah luntuk lmengetahui lproduk latau 

linformasi lyang ldiinginkan ldan ltransaksi lyang lakan 

ldilakukan. l 

Di lIndonesia lsendiri lkebanyakan lorang lmasih 

lberkunjung lke lkantor luntuk lmendapatkan linformasi lseputar 

lproduk lbank. lPadahal linformasi lsebenarnya lsudah lbanyak 

ltersedia ldi lberbagai lmedia lcetak lmaupun lelektronik.  

lContohnya lnasabah lmenginginkan linformasi ltentang 

lproduk ltabungan lhaji, lia lakan llangsung lke lkantor 

ldikarenakan lpemberitahuan latau lpenjelasan lsecara llangsung 

lmenurut lmereka lakan llebih lefektif ldan lmemahamkan 
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lketimbanglharus lmemilih luntuk lmembaca lsendiri ldi lkoran 

lmaupun linternet. 

5. People 

Layanan lface lto lface lkepada lnasabah lharus 

lmenampilkan lkaryawan lyang lmenarik ldan lramah lserta 

lmemiliki lkapasitas lTASK l(talent, lattitude, lskill, ldan 

lknowledge). lSetiap lkaryawan lbank lsyariah lharus lmemiliki 

lmotif lberkiprah luntuk lberibadah ldalam lrangka lberdakwah,  

lmenguasai loperasional lperbankan, lmemahami lprinsip 

lsyariah lyang lmenjadi lfundamen lbisnis, lserta lbersikap 

lmelayani.55
 lCara lpenyajian ldan lteknik lmenawarkan lproduk 

ldilakukan ldengan lcara lyang lmenarik. lMental lserta lkarakter 

ldasar ltersebut ldinilai ltidak lcukup luntuk lmenjadi lseorang  

lkaryawan lyang landal, lada laspek lsosial ljuga lperlu ldipenuhi 

lsalah lsatunya lsupel, lsopan, lsikap lmau lbekerja, ltenang, 

llancar lberbicara, lrespectful, lequal ltreatment. 

Marketing ldirancang lberdasarkan ltiga lkombinasi 

lpenting; lpertama, lpemasaran lpada ltingkat lkecerdasan 

lintelektual lfokusnya ladalah lstrategi, lprogram, ldiferensiasi,  

ldan lselling. lKedua, lpemasaran lpada ltingkat lkecerdasan 

lemosional/feeling/rasa lditandai ldengan lhadirnya lkonsep 

lcustomer lrelationship, lemotional lbranding, ldan 

lexperiential lmarketing lyang lintinya ladalah lmemasukkan 

lvalue lemosional luntuk lmemanjakan lpelanggan ldengan lcinta 

lyang lmenciptakan lpengalaman-pengalaman lbaru ldalam 

lmengkonsumsi lproduk. lKetiga, lpemasaran lpada llevel 

lkecerdasan lspiritual-pemasaran ldibimbing loleh lnilai-nilai 

lakidah lyaitu lkejujuran, lamanah l(kredibel,  ltanggung ljawab),  

lfathanah l(cerdas l& lbijaksana), ltabligh 
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l(komunikatif),lsebagainya l(disebut lsoul lmarketing) lyang  

ltelah ldicontohkan ldan ldisabdakan loleh lRasulullah llima 

lbelas labad lsilam.56 

Ketiga lkecerdasan ldiatas lharus ldipenuhi loleh lsemua 

lkaryawan, lagar lsinkronisasi ldalam lpekerjaan lterpenuhi.  

lBila lhanya lsalah lsatu lsaja lyang ldimiliki loleh lseorang 

lkaryawan lmaka lyang llainnya lharus ldapat lditekuni, lseperti 

ladanya lpelatihan lskill linteraksi ldan lresolusi lmasalah 

lnasabah, lsistem ldan lprosedur limbal ljasa luntuk lmobilitas 

lkerja, lketerikatan lnorma-norma lreligius ldan lnorma lobjektif 

luniversal. 

6. Process 

Business lprocess lyang lberlangsung lharus lefektif ldan 

lefisien lkarena lberpengaruh lterhadap lproduktivitas ldan 

lpenghematan lbiaya. lProses lyang ldijalankan lsangat lterkait 

ldengan lstandard lof lresult lyang ldijanjikan lkepada lnasabah,  

lstandard lof lprocess, ldan lstandard lof lbehaviour lyang 

ldijadikan lacuan lpraktik. lSetiap lpelayanan lyang ldilakukan 

loleh lunit ldan lindividu lharus lberdasarkan lparameter lservice 

llevel lyang ltelah lditetapkan.57
 lRincian lstandar lprosedur 

loperasi, lmanual ldan ldeskripsi lkerja lmemberikan 

lkemudahan lbagi laktivitas lpelayanan lyang lakan ldilakukan ldi 

lbank. lAdanya lprosedur lsolusi lmasalah/komplain lnasabah 

lakan lmemudahkan lbagi lnasabah luntuk lmenyampaikan 

lkritik ldan lsaran. l 

7. Physical lEvidence l 

Physical lcondition lsetiap lcontact lpoin lharus lbagus, 

lmenarik, lnyaman, ldan laman. lSehingga lnasabah latau lorang 

lyang lberkunjung lmerasa lseperti ldirumah lsendiri, l lfeel llike lat 
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lhome, ldengan ldukungan ldekorasi, llighting lsystem, llayout 

lruangan, laroma lruangan, ldan lkenyamanan lruangan.58
 

lTampilan lgedung, ltata lruang ldan ltata lletak lfasilitas llayanan,  

lpenerangan, ldekorasi, lkebersihan ltempat lberpengaruh 

lterhadap lkenyamanan lyang lakan ldiberikan lkepada lnasabah.  

lCounter llayanan ltransaksi lmanual ldan lotomatis l(ATM) 

lnasabah lharus lmerasa laman, lmeskipun lkejahatan ldalam 

lruang lsempit ltersebut lbanyak lterjadi lnamun lharus ldibarengi 

ldengan ladanya lkamera lcctv lyang ldipasang ldi ltempat  

ltersebut. lDaya ltarik, lkenyamanan, lkemudahan lakses, ldan 

ltempat lparkir ljuga lmenjadi lpilihan lpenting luntuk 

lmenentukan ltempat. 

2.3 Produk lpembiayaan lmikro 

2.3.1 Pengertian lProduk lpembiayaan lmikro 

Pembiayaan lmikro ladalah lpembiayaan l lbaik lterhadap 

lnasabah lmaupun lcalon lnasabah lperorangan latau lbadan lusaha luntuk 

lmemenuhi lkeperluan lusahanya lmelalui lpembiayaan lmodal lkerja 

latau lpembiayaan linvestasi ldengan lmaksimal lsampai ldengan lRp. 

l200.000.000. 

Pembiayaan lmodal lkerja ladalah lfasilitas lpembiayaan lbank 

luntuk lmembiayai lmodal lkerja lperusahaan lyang lhabis ldalam lsatu 

lsiklus lusaha ldan ldapat ldiperpanjang lsesuai lkebutuhan, lsedangkan 

lpembiayaan linvestasi ladalah lfasilitas lpembiayaan lbank luntuk 

lmembiayai lbarang-barang lmodal ldalam lrangka lrehabilitas,  

lperluasan lataupun lpendirian lproyek lbaru. 

Persyaratan lyang lgampang, lproses lpembiayaan lcepat ldan 

lrencana lbiaya lringan lserta ltetap lsampai ljatuh ltempo ladalah lnilai 

lplus lterhadap lpembiayaan lmikro lini. lDengan lkelebihan ltersebut  

lmaka ldiharapkan ldengan lfasilitas lyang ldiberikan, lpelaku lUMKM 
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ldan lmasyarakat lkecil ldapat ltetap lmenjalankan lroda 

lperekonomiannya lsecara lmaksimal. lKareena lbank-bank lIslam 

lmempunyai lmoral ldan ltanggung ljawab lsosial ldalam lperekonomian 

lrakyat lmaka lpembiayaan lmikro lmerupakan lsalah lsatu lsolusi lyang 

ldiberikan loleh lbank lsyariah. lSelain lmembantu lkelangsungan lUsaha 

lMikro lbank lsebagai lperusahaan ljasa, lmengharapkan llaba ldari lsetiap 

lproduk lyang ldiberikan. 

Pembiayaan lmikro lbagi lbank lsyariah lmerupakan lsatu lhal 

lyang lpenting lmengingat ltujuan ldari lperbankan lsyariah lsendiri 

ladalah lterwujudnya lfungsi lperbankan lsyariah lyang lkaffah ldan 

ldapat lmelayani lseluruh lsegmen lmasyarakat. lUntuk lpembiayaan 

lmikro lbank lsyariah lsecara lumum ljuga lmengalami lpeningkatan 

lpada ltahun l2009 ljumlah ldana lyang ldikeluarkan lsebesar lRP l35.799 

lMiliar lsedangkan lpada ltahun l2012 ldan lpembiayaan lmikro loleh 

lbank lumum lsyariah lsebesar lRp. l90.860 lMiliar. lPeningkatan lpada 

ljumlah lpembiayaan lmikro lyang ldisalurkan loleh lbank lsyariah 

ldibuktikan ldengan lmeningkatnya ljumlah lpembiayaan lmikro lyang  

ldisalurkan loleh lbeberapa lbank lsyariah, ltermasuk ldidalamnya lialah 

lBank lBSI lEks lBRISyariah.59
 lDengan ladanya lpeningkatan lpada 

ljumlah lpembiayaan lmikro lakan lmemberikan linformasi lkepada 

lpada lnasabah lbahwa lpembiayaan lyang lada lpada lbank lsyariah 

lbahwa ldapat ldipercaya ldan ldapat lmelakukan ltransaksi lbahkan llebih 

lbaik ldan ltidak lkalah ldengan lbank lkonvensional. l 

Mikro lsebagai lsalah lsatu lsegmen lbisnis ldi lBSI lEks 

lBRISyariah lharus lmemiliki lpilihan lvariasi lproduk lyang ldapat 

lmembantu lnasabah luntuk lmemenuhi lkebutuhannya, lsehingga 

lMikro lBSI lEks lBRISyariah ldapat lmenyelesaikan lmasalah lnasabah 

ldalam lhal lpermodalan ldan ldapat lmenjadi lbank lsyariah lpilihan 

                                                             
59M lNur lRianto lAl lArif ldan lSuci lHanifa, lTingkat lProfitabilitas lPembiayaan lMikro ldan 
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lcalon lnasabah ldalam lupaya lmembesarkan lusahanya.60
 lPenyelesaian 

lmasalah lnasabah ldi ldalam lmikro lBSI lEks lBRISyariah ldengan 

lmenggunakan lproduk lyang ldipilih lnasabah lmaupun lcalon lnasabah 

lbeberapa lstrategi lyang lakan ldigunakan ldalam lBSI lEks lBRISyariah. 

Strategi lpembiayaan lmikro ladalah lstrategi lpenyaluran 

lpembiayaan lmikro lMikro lBSI lEks lBRISyariah ldilakukan ldengan 

lbeberapa lhal lyang lseringkali ldilakukan loleh lsemua lpihak ldi lUnit  

lMikro lSyariah l(UMS). lSetiap lbagian lmemiliki ltugas lyang lberbeda 

ldan lmemaksimalkan lbeban lkerja lyang ldimiliki.  lBerikut lstrategi 

lyang ldilakukan loleh lbank: l
61 

1. Bank lmemiliki lStandard lOperating lProcedure l(SOP) lyang 

lwajib ldipatuhi loleh lseluruh lstaf lsesuai ldengan lbeban lkerja  

lmasing-masing. lSetiap lstaff lmemiliki ltugas lmasing-masing 

lyang lakan lsaling lberkaitan ldan lsaling lmelengkapi lsatu lsama 

llain. lDalam lkonteks lmanajemen lmodern, lproses lpembiayaan 

lyang lbaik lmerupakan lsuatu lproses lyang ltercatat ldan 

lteradministrasikan ldengan lbaik. lProses lpembiayaan lharus  

lberjalan lsesuai ldengan lketentuan linternal ldan leksternal lyang  

lberkaitan ldengan lpembiayaan. lHal ltersebut lperlu ldilakukan 

lkarena lpembiayaan lmelibatkan ldua lpihak lyaitu lnasabah ldan 

lbank ldimana lproses lpembiayaan lharus lmemberikan lmanfaat  

luntuk lkeduanya. lKarena lmelibatkan lberbagai lkepentingan 

litulah lmaka, lproses ldan lpengelolaan lpembiayaan lharus 

ldilakukan lsecara lpatut ldan lbertanggung ljawab. 

2. Melakukan lAnalisis lPembiayaan, lanalisis lpembiayaan lyang 

ldilakukan loleh lbank luntuk lpembiayaan lmikro ldilakukan 

ldengan lmelakukan lAnalisa lKualitatif,  lAnalisa lKuantitatif, ldan 

lAnalisa lJaminan. lAnalisa lKualitatif ldigunakan luntuk 

lmendeskripsikan lkarakter lnasabah lyang lmembantu lkomite 
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luntuk lmenentukan lkelayakan lnasabah luntuk ldiberikan 

lpembiayaan. lAnalisa lKuantitatif l ldilakukan ldengan lmengecek 

llaporan lkeuangan lperusahaan luntuk lpembiayaan lMikro. 

lAnalisa lJaminan ldilakukan lpada lproduk lpembiayaan lmikro l75 

liB ldan lMikro l500 liB lkarena lini lmensyaratkan ljaminan luntuk 

lpemberian lpembiayaan. lAnalisa lpembiayaan ldilakukan luntuk 

lmengurangi lresiko lpenyalahgunaan lpembiayaan loleh lnasabah.  

lDengan lmelakukan lanalisa lpembiayaan lyang lbaik lmaka lresiko 

lkredit lmacet lyang lakan ldialami loleh lbank lberkurang. l 

3. Memilih lTarget lMarketing lyang ltepat. lTarget lmarketing luntuk 

lpembiayaan lmikro ladalah lseluruh lUMKM lyang lberada  

ldisekitar lUnit lMikro lsyariah l(UMS) luntuk lmemilih ltarget 

lmarketing lyang ltepat. lBank lBSI lEks lBRISyariah lmelakukan 

lbeberapa lhal, ldiantaranya l: lmelakukan lAnalisa lPasar, lAnalisa  

lPasar ldilakukan ldengan l2 lsasaran lyaitu ltarget lpasar ldan ltarget 

ljaminan. lTarget lpasar ldilakukan luntuk lmenentukan ltarget 

lmarketing lselanjutnya lanalisa lpasar lakan lfokus lpada lusaha  

lyang ldijalankan lnasabah. lSedangkan ltarget ljaminan lmerupakan 

lanalisa lpasar lyang ltidak lhanya lmempertimbangkan lusaha lyang  

lada lsehingga llayak luntuk ldijadikan ltarget lmarketing, ltapi ljuga 

lmempertimbangkan ljaminan lyang ldimiliki loleh lnasabah 

lcontohnya lsaja ladanya lkios ldi lpasar linduk ldapat ldijadikan 

ljaminan luntuk lpembiayaan. 

Pengelompokan lstrategi ldan lanalisa lyang ldibuat lakan 

lmemudahkan lmarketing lmelakukan lpekerjaannya ldan 

lmeminimalisir  lkesalahan lbahkan lresiko lyang lakan lterjadi. lDan 

lbagilpara lnasabah lakan lmerasa ladil ldengan ladanya lbentuk-bentuk 

lanalisa ltersebut lkarena ldiketahui lsecara lbersama. l 

Variasi lproduk lmemiliki lperanan lpenting ldalam 

lpeningkatan lportofolio  lpembiayaan lsegmen lmikro, lhal ltersebut  

ljuga lseiring ldengan lsalah lsatu lpilar lyang lakan ldiwujudkan ldalam 
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lblue lprint lperbankan lsyariah lyaitu lpengembangan lproduk.62
 lVariasi 

lproduk ljuga lmenambah lragam lbentuk lproduk lyang lmenjadikan 

lcalon lnasabah lmaupun lnasabah lbisa lmemilih lmana lyang lpaling 

ldibutuhkan. lJika lproduk lbanyak ldibutuhkan lmaka lpengembangan 

lproduk lakan lsemakin lbaik. 

Pengembangan lproduk lpembiayaan ltidak lterlepas ldari 

lskema lpembiayaan lyang lsesuai ldengan lprinsip lsyariah. lDalam 

lpengembangan lproduk ltersebut lharus lmemenuhi l2 l(dua) laspek 

lkepatuhan lyaitu lkepatuhan lregulasi linternal ldan leksternal lserta 

lkepatuhan ldari lsisi lsyariah.  lTeknis lpelaksanaan ldari lpengembangan 

lproduk lpembiayaan lmikro lwajib lmasuk ldalam l2 l(dua) lkoridor 

lkepatuhan ltersebut. l 

Dalam lpengembangan lproduk lpembiayaan lmikro ltersebut 

ljuga lharus ldapat ldisesuaikan ldengan lkarakteristik lnasabah lmikro, 

lsehingga lproduk ltersebut ldapat lberdaya lguna ldan lberdaya lbeli ldi 

lmasyarakat lserta lmemberikan lkemaslahatan lbagi lumat. 

Karakteristik lproduk lyang ldibangun lagar lsesuai ldengan 

lprinsip lsyariah ldan lkarakteristik lnasabah lmikro ldiantaranya: l
63 

a. Syar’i, lproduk lyang ldijual lharus lsesuai ldengan lprinsip lsyariah 

ldan ltidak lboleh lmenyimpang ldari lkoridor lsyariah lbaik ldalam 

lproses lpenjualannya lmaupun lproses lmaintain lkepada lnasabah 

b. Speed, lproduk lyang ldijual lharus ldapat ldimanfaatkan ldengan 

lcepat loleh lnasabah 

c. Simplicity, lproduk lyang ldijual ltidak lboleh lberbelit-belit,  

ldiupayakan luntuk lseringkas lmungkin ldalam lpenjualannya ljuga 

ldokumentasi ldalam lproses lpembiayaannya 

d. Sustainable, lproduk lyang ldijual lharus ldapat lmenjadikan 

lnasabah lmemiliki lkeberlangsungan lterhadap lusahanya lserta 

lmemberikan lkemaslahatan lbagi lumat, lbahwa ltidak lmenutup 
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lkemungkinan lnasabah lyang lmendapatkan lpembiayaan lmikro  

ldapat lnaik lkelas lke lsegmen lpembiayaan lyang llebih lbesar. 

e. Convenience, lproduk lyang ldijual lharus ldapat ldinikmati ldengan 

lnyaman loleh lnasabah lsehingga lkemungkinan lterjadinya  

lnasabah ldefault/gagal lbayar ldapat lditekan. 

Kesesuain ldengan lprinsip lsyariah lantara lproduk ldengan 

lkarakteristik lproduk lyang ldibangun lmemberikan lsalah lsatu 

lgambaran lbentuk lproduk lyang lideal. 

2.3.2 Jenis lproduk lpembiayaan lmikro ladalah l 

Jenis lproduk lpembiayaan lmikro ldi lBSI lEks lBRISyariah 

lberikut ldibawah lini: l
64 

1. Produk lMikro l25 liB 

Produk lpembiayaan lkhusus luntuk lpengusaha lbaik lperorangan 

lmaupun lbadan lusaha lnon lbadan lhukum ldengan ltotal hasil 

lseluruh lpembiayaan lproduk lmikro l25 liB lmaksimal lRp. l25 ljuta 

lper lnasabah ldengan ltujuan lpembiayaan luntuk lusaha 

lproduktifnya lmaupun luntuk lkonsumtif,  lproduk lini ltidak  

lmemerlukan lagunan. lDipasarkan ldengan lprinsip lkehati-hatian 

ldan llebih lditekankan lpada lsisi lkarakter lcalon lnasabah, lseperti 

ltidak ladanya lissue lnegatif lterhadap lcalon lnasabah lmengingat  

lproduk lmikro l25 liB lmerupakan ltanpa lagunan. lProduk lini 

lmenggunakan lpenjaminan lsebagai llangkah lmitigasi lrisiko  

ljikalnasabah ldefault latau lwanprestasi lyang ldiatur ldalam 

lketentuan ltersendiri. 

2. Produk lMikro l75 liB l 

Produk lpembiayaan lkhusus luntuk lpengusaha lbaik lperorangan 

lmaupun lbadan lusaha lnon lbadan lhukum ldengan ltotal lhasil 

lseluruh lpembiayaan lproduk lmikro l75 liB lmaksimal lRp. l75 ljuta 

lper lnasabah ldengan ltujuan lpembiayaan luntuk lusaha 

lproduktifnya lmaupun lkonsumtif. lProduk lini lmemerlukan 
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lagunan. lProduk lini lmenggunakan lpenjaminan lsebagai llangkah 

lmitigasi lrisiko ljika lnasabah ldefault latau lwanprestasi lyang ldiatur 

ldalam lketentuan ltersendiri. 

3. Produk lMikro l500 liB l 

Produk lpembiayaan lkhusus luntuk lpengusaha lbaik lperorangan 

lmaupun lbadan lusaha lnon lbadan lhukum ldengan lplafon 

lpembiayaan lproduk lmikro l500 liB ldari lRp. l75 ljuta ldan 

lmaksimal lRp. l500 ljuta ldengan ltujuan lpembiayaan luntuk lusaha  

lproduktifnya lmaupun luntuk lkonsumtif, lproduk lini 

lmenggunakan lagunan. l 

2.3.3 Tujuan lpembiayaan lmikro l 

Tujuan lpengajuan lpembiayaan lmikro ladalah l: l
65 

a. Modal 

b. Investasi 

c. Konsumsi 

Pembiayaan lmodal lkerja ldan linvestasi lharus lbertujuan 

luntuk lmendukung lusaha lnasabah/calon lnasabah lyang ltidak 

lbertentangan ldengan lprinsip lsyariah. lPengertian lyang lmendukung 

lusaha ldapat lberupa lpembiayaan luntuk lmemperoleh ltanah,  

lbangunan, lkendaraan, lperalatan latau lbarang lyang lmendukung  

lusaha. lNasabah ldapat lmemiliki lfasilitas lmodal lkerja ldan linvestasi 

ldalam lwaktu lyanglbersamaan ldengan lsyarat lmekanisme lkontrol 

lharus llebih lkuat lagar ltidak levergreen lyang lartinya lpinjaman lyang 

ltidak ldapat ldiperpanjang lsetiap lsaat ldan lterus lmenerus. l 

2.3.4 Persyaratan lumum lpembiayaan l 

1. Syarat lumum ldokumen lpengajuan lpembiayaan lmikro ladalah: l
66 

a. Surat lketerangan lUsaha lNasabah ldari ldinas lterkait lseperti 

lkelurahan/kecamatan latau ldinas lpasar, latau ldinas lterkait  

llainnya. 

                                                             
65Dokumen lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati, lh. l03 
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b. Copy lidentitas lnasabah ldan lpasangan l 

c. Copy lKartu lKeluarga ldan lAkta lNikah latau lsurat lketerangan 

lbelum lmenikah ldari lkelurahan latau lsurat lketerangan 

lmeninggal ldunia l(jika lpasangan ltelah lmeninggal) 

d. Copy lNPWP luntuk lpembiayaan l> lRp. l50.000.000 

e. Copy lbukti ldokumen lagunan 

2. Persyaratan lumum l lnasabah lmikro lsebagai lberikut l:67 

Warga lNegara Pemilik lUsaha/ lindividu ldengan lstatus 

lWarga lNegara lIndonesia lyang 

lberdomisili ldi lIndonesia l 

Umur l Minimum l21 lTahun latau ltelah lmenikah 

luntuk lusia llebih lbesar latau lsama ldengan 

l18 ltahun 

Maksimum l65 ltahun lpada lsaat lakhir 

ljangka lwaktu lpembiayaan 

Karakter l Tidak lada linformasi lnegatif lmengenai 

lnasabah ldari lkomunitas lsetempat lseperti l: 

lpemabuk, lpenjudi,  lberkarakter latau 

lreputasi lburuk llainnya 
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Usaha l a. Usaha lyang lakan ldibiayai ladalah 

lmerupakan lusaha lyang lhalal 

l(tidak lbertentangan ldengan 

lprinsip lsyariah) ldan ltidak 

ltermasuk ldalam lnegative llist  

lusaha lyang ldapat ldibiayai 

b. Calon lnasabah lbukan lsebagai 

lpemula ldi lbidang lusaha lyang lakan 

ldibiayai 

c. Usaha lbaru ldapat ldibiayai 

lsepanjang lusaha ltersebut lterdapat 

lketerkaitan ldengan lusaha lyang 

llama ldan lperhitungan lRPC l( 

lRepayment lCapacity) ldianalisa 

ldari lusaha lyang llama 

d. Nasabah lwajib lmemiliki lizin 

lusaha latau lsejenis ldari lpihak 

lberwenang 

Lama lusaha lmengikuti lketentuan 

lyang lterdapat lpada lfitur lproduk 

lpembiayaan 
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Informasi laktivitas 

lperbankan lcalon 

lnasabah 

a. Tidak lterdaftar ldalam lDHN l– lBI l 

b. BI lChecking lwajib ldilakukan 

luntuk lsemua ljenis lproduk ldan 

lplafon lpembiayaan lketentuan 

lmengenai lBI lChecking lmengikuti 

laturan ltersendiri lyang lberlaku ldi 

lbank lBSI lX lBSI lEks lBRISyariah 

c. Bagi lnasabah/calon lnasabah lyang 

lmemiliki lcatatan lkeuangan ldi 

lkoperasi latau llembaga lkeuangan 

lnon lbank llain lmelalui ltemuan 

lformal latau linformal, lmaka 

ldilakukan lanalisa lpembayaran 

lterhadap langsuran lpada llembaga 

lkeuangan lnon lbank ltersebut 

lsesuai ldengan lkriteria 

lkolektibilitas lpada lketentuan lSID 

luntuk lmengetahui lwatak 

lnasabah/calon lnasabah ltersebut 

d. Ketentuan l lpersetujuan 

lkolektibilitas lcalon lnasabah lyang 

lsedang/ lpernah lmengalami lstatus 

ltidak llancar lmengacu lpada 

lketentuan ltersendiri 

Aktivitas lkeuangan 

lcalon lnasabah l 

Bersedia lmenjadi lnasabah lpendanaan lBSI 

lX lBSI lEks lBRISyariah 

Tujuan lPembiayaan a. Produktif luntuk lmodal lkerja 

b. Produktif luntuk linvestasi 

c. Non lproduktif llainnya lyaitu ltujuan 

lkonsumsi 
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Status ltempat lusaha ldan 

ljaminan 

Akan ldiatur ldalam lketentuan ltersendiri 

Pembelian lobjek 

lbarang lMurabahah 

a. Bukan lbarang lyang ltelah ldimiliki 

loleh lnasabah l(refinancing) 

b. Barang lharus lsama ldengan lyang 

ltertera lpada lakad lmurabahah,  

ltidak lboleh lberbeda lagar ltidak 

lterjadi lside lstreaming 

c. Untuk lpembiayaan ldengan lskema 

lwakalah ldan lmurabahah l(wakalah 

lwal lmurabahah), lapabila lobjek 

lpembiayaan/bukti lpembelian 

ltidak lbisa ldiserahkan lkepada lbank 

lsebelum ltanda ltangan lakad 

lmurabahah ldilakukan,  lmaka 

lpenundaan lpenyerahan lobjek 

lpembiayaan l/ lbukti lpembelian 

ltersebut lwajib lmendapatkan 

lpersetujuan lTBO ldengan lbatas 

lwaktu lpenyerahan l10 lhari 

lkalender 



57 
 

 

Jenis lusaha latau ljenis 

lnasabah lyang ltidak 

ldapat ldibiayai l 

a. Pengadaan latau lpengolahan ltanah 

luntuk lpengembangan l(developer) 

lkecuali luntuk lrumah lsangat 

lsederhana lsesuai lperaturan 

lpemerintah 

b. Pembiayaan lkonstruksi ltanpa 

ldilengkapi lIMB l(izin lmendirikan 

lbangunan) 

c. Pembiayaan lterhadap lpihak lasing 

d. Pembiayaan lnasabah lbermasalah 

latau lmacet 

3. Jika lterdapat lpersyaratan lkhusus luntuk lnasabah lpembiayaan 

lmikro lakan ldiatur ldalam ljuklak ltersendiri. 

2.3.5 Target lpemasaran lpembiayaan l 

Target lpemasaran lpembiayaan lmikro lsebagai lberikut: l
68 

a. Calon lnasabah ladalah lindividu lperorangan l(non lfixed lincome) 

ldan lbadan lusaha lnon lbadan lhukum 

b. Tempat lusaha lyang ldibiayai lbagi lpengusaha l/ lpedagang ladalah 

lpengusaha/ lpedagang lyang lberada ldi ldalam lradius l5 lKm ldari 

lUMS l(unit  lmikro lsyariah), ldapat llebih ldari l5 lKm ldengan 

lketentuan lkhusus. 

2.4 Akad lmurabahah 

2.4.1 Pengertian lAkad 

Akad l(ikatan, lkeputusan, latau lpenguatan) latau lperjanjian 

latau lkesepakatan latau ltransaksi ldapat ldiartikan lsebagai lkomitmen 

lyang lterbingkai ldengan lnilai-nilai lSyariah.69
 lAkad lbisa ljadi lberarti 

lkepercayaan lyang ldibangun lantara ldua lorang ldalam lsebuah ltali 

ljanji latau lsepakat. 
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Menurut lMuhammad lAkad latau lal-‘aqd lartinya lperikatan,  

lperjanjian, ldan lpermufakatan l(al-ittifaq). lPertalian lijab l(pernyataan 

lmelakukan likatan) ldan lqabul l(pernyataan lpenerimaan likatan) 

lsesuai ldengan lkehendak lsyariat lyang lberpengaruh lpada lobjek 

lperikatan. lYang ldimaksud ldengan l“yang lsesuai ldengan lkehendak 

lsyariat” ladalah, lbahwa lseluruh lperikatan lyang ldilakukan loleh ldua 

lpihak latau llebih ltidak lboleh lapabila ltidak lsejalan ldengan lkehendak 

lsyarak, lmisalnya lkesepakatan luntuk lmelakukan ltransaksi lriba, 

lmenipu lorang llain, latau lmerampok lkekayaan lorang llain. lSedangkan 

lpencantuman lkalimat l“berpengaruh lpada lobjek lperikatan”  

lmaksudnya ladalah lterjadinya lperpindahan lkepemilikan ldari lsatu 

lpihak l(yang lmelakukan lijab) lkepada lpihak lyang llain l(yang 

lmenyatakan lqabul).70
 lDijelaskan lbahwa lakad latau lsuatu lperikatan 

lharus lbenar-benar lbersih ldari lriba ldan lsesuai ldengan lsyariat. l 

Dalam listilah lFiqh, lsecara lumum lakad lberarti lsesuatu lyang  

lmenjadi ltekad lseseorang luntuk lmelaksanakan, lbaik lyang lmuncul 

ldari lsatu lpihak, lseperti lwakaf, ltalak, ldan lsumpah, lmaupun lyang 

lmuncul ldari lkedua lbelah lpihak, lseperti ljual lbeli, lsewa, lwakalah,  

ldan lgadai.71
 l lAkad llebih lsyariahnya llagi lyaitu lbersifat lwajib lketika 

lterjadinya lsuatu ltransaksi,  lbila lbelum lterjadi lmaka lbelum lsah. 

Secara lkhusus lakad lberarti lketerkaitan lantara lijab lyaitu 

lpernyataan lpenawaran latau lpemindahan lkepemilikan, ldan lqabul 

lberarti lpernyataan lpenerimaan lkepemilikan, ldalam llingkup lyang 

ldisyariatkan lberupa lberdasarkan lprinsip lislam ldan ljauh lakan 

lkemudharatan lserta lberpengaruh lterhadap lsesuatu. l 

 

 

 

 l 
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2.4.2 Rukun ldalam lakad l 

Rukun lakad lada ltiga, lyaitu: l
72 

a. Pelaku lakad; lharuslah lorang lyang lmampu lmelakukan lakad 

luntuk ldirinya l(ahliyah) ldan lmempunyai lotoritas lsyariah lyang 

ldiberikan lpada lseseorang lmerealisasikan lakad lsebagai 

lperwakilan ldari lyang llain l(wilayah). 

b. Objek lakad; lharus lada lketika lterjadi lakad, lharus lsesuatu lyang 

ldisyariatkan, lharus lbisa ldiserahterimakan lketika lterjadi lakad, 

ldan lharus lsesuatu lyang ljelas lantara ldua lpelaku lakad. 

c. Shighah latau lpernyataan lpelaku lakad, lyaitu lijab lqabul. lIjab 

lqabul lharus ljelas lmaksudnya, lsesuai lantara lijab ldan lqabul, ldan 

lbersambung lantara lijab ldan lqabul. 

Menurut lMuhammad ldalam lbukunya, lterdapat lperbedaan 

lpendapat lulama lfikih ldalam lmenentukan lrukun lakad. lJumhur lulama 

lmenyatakan, lbahwa lrukun lakad ltersebut lsama ldengan lyang 

ldisebutkan ldiatas, lyaitu l(1) lpihak-pihak lyang lberakad, l(2) lobjek 

lakad, l(3) lpernyataan/ lshighah. lSedangkan lulama lMadzhab lHanafi 

lberpendirian lbahwa lrukun lakad lhanya lsatu, lyaitu lshigah lal-‘aqd, 

lsedangkan lpihak lyang lberakad ldan lobjek lakad, lmenurut lmereka  

ltidak ltermasuk lrukun lakad, ltetapi ltermasuk lsyarat lakad, lkarena 

lmenurut lmereka lyang ldikatakan lrukun litu ladalah lsuatu lesensi lyang 

lberada ldalam lakad litu lsendiri, lsedangkan lpihak-pihak lyang lberakad  

ldan lobjek lakad lsudah lberada ldiluar lesensi lakad.73
 l 

2.4.3 Syarat ldalam lakad l 

Syarat lakad lterdiri ldari lempat, lyaitu: l
74 

a. Syarat lberlakunya lakad l(In'iqad) 

Syarat lIn'iqad lada lyang lumum ldan lkhusus. lSyarat lumum lharus 

lselalu lada lpada lsetiap lakad, lseperti lsyarat lyang lharus lada lpada 
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lpelaku lakad, lobjek lakad ldan lshighah lakad, lakad lbukan 

lpadalsesuatu lyang ldiharamkan, ldan lakad lpada lsesuatu lyang 

lbermanfaat. lSementara litu lsyarat lkhusus lmerupakan lsesuatu 

lyang lharus lada lpada lakad-akad ltertentu, lseperti lsyarat lminimal 

ldua lsaksi lpada lakad lnikah. 

b. Syarat lsahnya lakad l(Shihah) 

Syarat lyang ldiperlukan lsecara lsyariah lagar lakad lberpengaruh,  

lseperti ldalam lakad lperdagangan lharus lbersih ldan lcacat. 

c. Syarat lterealisasikannya lakad l(Nafadz) 

Syarat lNafadz lada ldua, lyaitu lkepemilikan l(barang ldimiliki loleh 

lpelaku ldan lberhak lmenggunakannya) ldan lwilayah. 

d. Syarat lLazim 

Bahwa lakad lharus ldilaksanakan lapabila ltidak lada lcacat. 

2.4.4 Akad lyang ldigunakan lBank lSyariah l 

Berbagai ljenis lakad lyang lditerapkan loleh lbank lsyariah ldapat 

ldibagi lke ldalam lenam lkelompok lpola, lyaitu: l
75 

Jenis l– lJenis lAkad 

Titipan 
- Wadi’ah lyad lamanah 

- Wadi’ah lyad ldhamanah 

Bagi lHasil 
- Mudharabah 

- Musyarakah 

Pinjaman 
- Qardh 

- Qardhul lhasan 

Sewa 
- Ijarah 

- Ijarah lwa liqtina 

Jual lBeli 

- Murabahah 

- Salam 

- Istishna’ 
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Lain l– llain 

- Wakalah 

- Kafalah 

- Hiwalah 

- Ujr, 

- Sharf, 

- Rahn. 

 

2.4.5 Keterkaitan lAkad ldengan lProduk 

Diingat lbahwa ldalam lmelihat lproduk-produk lbank lsyariah,  

lselain lbentuk latau lnama lproduknya, lyang lperlu ldiperhatikan ladalah 

lprinsip lsyariah lyang ldigunakan loleh lproduk lyang lbersangkutan 

ldalam lakadnya l(perjanjian), ldan lbukan lhanya lnama lproduknya  

lsebagaimana lproduk-produk lbank lkonvensional.  lHal lini lterkait  

ldengan lbagaimana lhubungan lantara lbank ldan lnasabah lyang 

lmenentukan lhak ldan lkewajiban lmasing-masing lpihak. lSelain litu, 

lsuatu lproduk lbank lsyariah ldapat lmenggunakan lprinsip lsyariah 

lyanglberbeda. lDemikian ljuga lsatu lprinsip lsyariah ldapat lditerapkan 

lpada lbeberapa lproduk lyang lada. 

2.4.6 Pengertian lMurabahah l 

Murabahah l(al lbai’ lbi ltsaman lajil) llebih ldikenal lsebagai 

lmurabahah lsaja. lMurabahah, lyang lberasal ldari lkata lribhu 

l(keuntungan) ladalah ltransaksi ljual lbeli ldimana lbank lmenyebut  

ljumlah lkeuntungan. lBank lbertindak lsebagai lpenjual,  lsementara 

lnasabah lnasabah lsebagai lpembeli. lHarga ljual ladalah lharga lbeli 

lbank ldari lpemasok lditambah lkeuntungan l(marjin). lKedua lbelah 

lpihak lharus lmenyepakati lharga ljual ldan ljangka lwaktu lpembayaran.  

lHarga ljual ldicantumkan ldalam lakad ljual lbeli ldan ljika ltelah 

ldisepakati ltidak ldapat ldiubah lselama lberlakunya lakad. lDalam 

lperbankan, lmurabahah lselalu ldilakukan ldengan lcara lpembayaran 

lcicilan l(bitsaman lajil, ldan lmuajjal). lDalam ltransaksi lini lbarang 
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ldiserahkan lsegera lsetelah lakad, lsementara lpembayaran ldilakukan 

lsecara ltangguh/cicilan.76
 lTransaksi ldalam lbank lini lmirip ldengan 

lsalam lyaitu lbayarnya lmelalui lcicilan, lnamun lada lperbedaan lbesar 

ldi lsalam ltransaksi lbarang ldiserahkan lketika lpesanan ljadi, 

lsedangkan ldi lmurabahah lbarang ldiberikan lsetelah lakad lyaitu ldi 

lawal. lPenentuan lharga lpun ldisepakati lkedua lbelah lpihak. 

Murabahah ladalah listilah ldalam lFikih lIslam lyang lberarti 

lsuatu lbentuk ljual lbeli ltertentu lketika lpenjual lmenyatakan lbiaya 

lperolehan lbarang, lmeliputi lharga lbarang ldan lbiaya-biaya llain lyang 

ldikeluarkan luntuk lmemperoleh lbarang ltersebut, ldan ltingkat  

lkeuntungan l(margin) lyang ldiinginkan.77
 lDijelaskan lbahwa 

lmurabahah lyaitu ljual lbeli lketika lpenjual lmemberikan lbarang lserta 

lmenyertakan lkeuntungan lyang lakan lia ldapat lsesuai lkesepakatan. 

Menurut lDr. lMuhammad ldalam lbukunya lmenerangkan 

lbahwa lmurabahah ladalah lakad ljual lbeli latas lbarang ltertentu, 

ldimana lpenjual lmenyebutkan ldengan ljelas lbarang lyang 

ldiperjualbelikan, ltermasuk lharga lpembelian lbarang lkepada 

lpembeli,  lkemudian lia lmensyaratkan latasnya llaba/ lkeuntungan 

ldalam ljumlah ltertentu.78
 lJual lbeli lyang ldilakukan lyaitu lketika 

lpenjual lmenyebutkan ldengan ljelas lharga lserta lmargin lyang lakan 

ldiperoleh. 

Sedangkan lmenurut lAli lMurtadho ldalam ljurnalnya,  

lmurabahah ltermasuk ljual lbeli lyang lsecara lformal ltelah lmemenuhi 

lsyarat lrukun lnamun lditerapkan ldalam ljenis lpembiayaan ldengan 

lpelunasan ltempo ldisertai lmark-up ldimana lkeuntungan lyang lakan 

ldiperoleh lbank lsudah ldapat lditentukan ldi ldepan lsehingga lsepintas  

lterlihat lhampir lsama ldengan lprinsip lbunga. lPola-pola lpembiayaan 

ljual lbeli lperbankan lsyari’ah ltidak lsama lpersis ldengan lyang lada 

                                                             
76Dodi lSupriyanto, lManajemen lPembiayaan lBank lSyariah: lTeori, lAplikasi, ldan lStrategi, 

lBandung: lManggu lMakmur lTanjung lLestari, l2018, lh. l32 
77Ascarya, lAkad..., lh. l81-82 
78Muhammad, lModel..., lh. l57 
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ldalam lkonsep lfiqh. lMisalnya lmurabahah lyang ldalam lfiqh lhanya 

lmelibatkan ldua lpihak lyaitu lpenjual ldan lpembeli, ldalam lperbankan 

lsyari’ah lmelibatkan ltiga lpihak.79
 lMurabahah ldalam lpelaksanaannya 

lmemang lhampir lmirip ldengan lprinsip lbunga lyang lmenggunakan 

lpola lperolehan llaba lbank lditentukan ldi lawal, lnamun lberbeda ltahap-

tahapnya lyaitu lpada lakad lyang ldilakukan. 

Murabahah ladalah lpembiayaan lsuatu lbarang ldengan 

lmenegaskan lharga lbelinya lkepada lpembeli ldan lpembeli 

lmembayarnya ldengan lharga lyang llebih lsebagai lkeuntungan lyang 

ldisepakati.80
 lPembeli lridho ldengan ladanya lpenambahan lharga ldari 

lbarang laslinya latas lcara lperolehan lbarang lyang ldijual lpenjual. 

Murabahah ldiartikan lsebagai lsuatu lperjanjian lantara lbank 

ldengan lnasabah ldalam lbentuk lpembiayaan lpembelian latas 

lsesuatulbarang lyang ldibutuhkan loleh lnasabah. lObjeknya lbisa 

lberupa lbarang lmodal lseperti lmesin-mesin lindustri, lmaupun lbarang 

luntuk lkebutuhan lsehari-hari lseperti lsepeda lmotor.81
 lPembiayaan 

lyang lberupa lperjanjian lantara lbank ldengan lnasabah latas lpembelian 

lsuatu lbarang lyang ldiperlukan lnasabah. 

Seperti lhalnya ldiatas lyang ltelah ldijelaskan ldari lberbagai 

lahli, lbisa ldisimpulkan lbahwa lmurabahah ladalah lpembiayaan lyang 

lberupa ltransaksi ljual lbeli ldimana lpenjual lsecara ljelas lmenyatakan 

lbiaya lpendapatan lbarang lyang lakan ldijualnya ldan lmenjualnya 

lkepada lpembeli ldengan lmenambahkan ltingkat llaba/keuntungan 

lyang ldiinginkan ldan ldisepakati lbersama. lDalam lperbankan lsyariah 

lpembiayaan lini ldiartikan lsebagai lbentuk lperjanjian lyang ldisepakati 

lantara lbank lsyariah ldengan lnasabah, ldimana lbank lmenyediakan 

ltransaksi luntuk lpembelian lbahan lbaku latau lmodal lkerja lyang 

                                                             
79Ali lMurtadlo, lCorak lPemikiran lHukum lIslam ldalam lFormulasi lPerbankan lSyari’ah: 

lAntara lTekstualis ldan lSubstansialis lVol lVI, lEd.2, lJurnal lEconomica, l2015, lh. l14 
80Dokumen lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati, lhal. l06 
81Abdul lGhofur lAnshori, lPerbankan lSyariah ldi lIndonesia, l lYogyakarta l: lGadjah lMada 

lUniversity lPress, l2009, lh. l106 
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ldibutuhkan lnasabah, lyang lakan ldibayar lkembali loleh lnasabah 

lsebesar lharga ljual lbank l(harga lbeli lbank l+ lmargin lkeuntungan)  

ldengan lcara ltangguh latau lberupa lcicilan lpada lwaktu lyang ltelah 

lditetapkan. l 

Prinsip lmurabahah lumumnya lditerapkan ldalam lpembiayaan 

lpengadaan lbarang linvestasi. lSkim lmurabahah lsangat lberguna lbagi 

lseseorang lyang lmembutuhkan lbarang lsecara lmendesak, ltetapi 

lkekurangan ldana. lIa lkemudian lmeminta lkepada lbank lagar 

lmembiayai lpembelian lbarang ltersebut ldan lbersedia lmenebusnya  

lpada lsaat lbarang lditerima.82
 lDengan ladanya lkemudahan ltersebut, 

lbanyak lpeminat lnasabah lyang lmenggunakan lpembiayaan lini. 

Rukun ldari lakad lmurabahah lyang lharus ldipenuhi ldalam 

ltransaksi lada lbeberapa, lyaitu: l
83 

a. Pelaku lakad, lyaitu lba’i l(penjual) ladalah lpihak lyang lmemiliki 

lbarang lyang ldijual, ldan lmusytari l(pembeli) ladalah lpihak lyang  

lmemerlukan ldan la lakan lmembeli lbarang 

b. Objek lakad, lyaitu lmabi’ l(barang ldagangan) ldan ltsaman l(harga) 

c. Shighah, lyaitu lijab ldan lqabul. l 

Dalam lpenjelasannya lba’i l(penjual) ldisini ldi lumpamakan 

ladalah lBSI lEks lBRISyariah lselaku lbank, lmusytari l(pembeli)  ladalah 

lnasabah lsebagai lpihak lyang lakan lmembeli lbarang. lKemudian 

lmabi’ lyaitu lbarang lyang lakan ldibeli lnasabah lyang ltercantum ldalam 

lakad lpembiayaan, ltsaman ladalah lharga lyang ldisepakati lnasabah 

ldan lbank ldalam lbentuk lnominal lbukan ldalam lbentuk lpersentase 

lmargin. lYang lterakhir lijab lqabul ladalah lakad lkesepakatan lyang 

ldituangkan ldalam lakad lpembiayaan lmurabahah. 
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83Ascarya, lAkad..., lh. l82 



65 
 

 

Jenis l– ljenis lakad lmurabahah lterdiri ldari l2, lantara llain l: l
84 

a. Murabahah ltanpa lpesanan latau ldalam lbentuk lsederhana ladalah 

lbentuk lakad lmurabahah lketika lpenjual lmemasarkan lbarangnya  

lkepada lpembeli ldengan lharga lsesuai lharga lperolehan lditambah 

lmargin lkeuntungan lyang ldiinginkan. 

b. Murabahah ldapat ldilakukan lberdasarkan lpesanan, lbank 

lmelakukan lpembelian lbarang lsetelah lada lpemesan ldari 

lnasabah. lMurabahah lberdasarkan lpesanan ldapat lbersifat  

lmengikat latau ltidak lmengikat lnasabah luntuk lmembeli lbarang 

lyang ldipesannya. lPembayaran lmurabahah ldapat ldilakukan 

lsecara ltunai latau lcicilan. l 

Jenis-jenis ltersebut lsudah ldikelompokkan lsesuai lkeinginan 

lnasabah ldan ldipermudah ldengan lteknik lyang ldigunakan lbaik lsecara 

lpesanan lmaupun ltidak. 

Ciri ldasar lkontrak lmurabahah ladalah: l
85 

1. Si lpembeli lharus lmemiliki lpengetahuan ltentang lbiaya-biaya 

lterkait ldan ltentang lharga lhasil lbarang ldan lbatas llaba l(mark-up) 

lharus lditetapkan ldalam lbentuk lnominal/persentase ldari ltotal 

lharga lplus lbiaya-biayanya. 

2. Apa lyang ldijual ladalah lbarang latau lkomoditas ldan ldibayar 

ldengan luang 

3. Apa lyang ldiperjualbelikan lharus lada ldan ldimiliki loleh lsi 

lpenjual ldan lsi lpenjual lharus lmampu lmenyerahkan lbarang litu 

lkepada lsi lpembeli 

4. Pembayaran lyang lditangguhkan. 

5. Murabahah lpada lawalnya lmerupakan lkonsep ljual lbeli lyang  

lsama lsekali ltidak lada lhubungannya ldengan lpembiayaan. l 
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Namun ldemikian, lbentuk ljual lbeli lini lkemudian ldigunakan 

loleh lperbankan lsyariah ldengan lmenambah lbeberapa lkonsep llain 

lsehingga lmenjadi lbentuk lpembiayaan. lAkan ltetapi, lvaliditas 

ltransaksi lseperti lini ltergantung lpada lbeberapa lsyarat lyang lbenar-

benar lharus ldiperhatikan lagar ltransaksi ltersebut lditerima lsecara 

lsyariah.86
 lDalam lketentuan lmaupun lsyarat-syarat lyang ldigunakan 

ldalam lpembiayaan lmurabahah lagar lsesuai ldengan lsyariah,  

lperbankan luntuk lini likut landil lsehingga ltransaksi lyang ldiinginkan 

lakan ltercapai. 

2.5 Landasan lhukum 

2.5.1 Landasan lsyariah lakad ljual lbeli l 

Jual lbeli lsebagai lsebuah ltindakan lhukum lyang lmempunyai 

lakibat lyaitu lterjadinya lpemindahan lhak latas lsuatu lbarang ldari lpihak 

lpenjual lkepada lpihak lpembeli, lmempunyai llandasan lhukum lyang 

ldapat lkita ltemui ldalam lAl-Qur’an, lHadits, ldan lIjmak lyaitu lsebagai 

lberikut: l 

a) Al-Qur’an l 

Murabahah lmerupakan lbagian ldari ljual lbeli ldan lsistem 

lini lmendominasi lproduk-produk lyang lada ldi lsemua lBank lIslam.  

lDalam lIslam, ljual lbeli lmerupakan lsalah lsatu lsarana ltolong 

lmenolong lantara lsesama lumat lmanusia lyang ldiridhai loleh lAllah 

lSWT. 

Dasar lhukum ljual lbeli ldapat lkita ljumpai ldalam lSurat 

lAn-Nisa layat l29, 

ا يْن  l ي اأيُّه  ن وْاl الَّذ  ل  ب اl ب يْن ك مْ l ال ك مْ لا ت أكْ ل وْاا مْو  l آم   أ نْ l إلاَّ l لْب اط 

l  ت ك وْن l  ة ار  اض  l ع نْ l ت ج  نْك مْ l ت ر  لا   lۚl م   إ نَّ l lۚ أنْف س ك مْ l ت قْت ل وْاl و 

lالل l  ك ان l ْب ك م lا يْم  ح   l۝ ر 
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Artinya l: 

“Hai lorang-orang lyang lberiman, ljanganlah lkamu lsaling  

lmemakan lharta lsesamamu ldengan ljalan lyang lbathil, lkecuali 

ldengan ljalan lperniagaan l(jual lbeli) lyang lberlaku ldengan lsuka 

lsama lsuka ldi lantara lkamu”. l 

Kemudian ldalam lSurat lAl-Baqarah layat l275 ljuga 

ldikatakan lbahwa, l 

لَّ  أ ح  م  l الْب يْع  l اللَّّ  l و  رَّ ح  ب وْا...ۚ l و   الرّ 

Artinya l: 

“Allah ltelah lmenghalalkan ljual lbeli ldan lmengharamkan 

lriba...”.87
 l 

Didalam lsurah ltersebut lsudah ldijelaskan ldengan ltegas 

lbahwa lAllah lSWT lmenghalalkan lkegiatan ljual lbeli ldan 

lmengharamkan lriba ldalam ltransaksi lapapun. 

Dengan ladanya lpenegasan lyang ltelah ldisampaikan 

ldalam lAyat ltersebut lartinya lpemasaran lproduk lpembiayaan 

lmikro lberbasis lakad lmurabahah ladalah lsalah lsatu lkegiatan ljual 

lbeli lyang lhalal. 

a) Hadits 

Dari lSuhaib lar-Rumi lra, lbahwa lRasulullah lbersabda: 

l“Tiga lperkara ldidalamnya lterdapat lkeberkatan; l(1) lmenjual 

ldengan lpembayaran ltangguh l(murabahah), l(2) lmuqaradhah 

l(nama llain ldari lmudharabah), l(3) lmencampurkan ltepung 

ldengan lgandum luntuk lkepentingan lrumah, lbukan luntuk 

ldiperjual lbelikan”. l(HR. lIbnu lMajah)88 

Kegiatan ljual lbeli ladalah lkegiatan lyang lsangat  

ldianjurkan loleh lNabi lMuhammad lSAW. lSejak lkecil lBeliau 

ltelah likut lpamanya luntuk lmelakukan lperniagaan. l 
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Kegiatan lpembiayaan lmikro ldengan lakad lmurabahah 

ltelah ldilakukan lNabi lpada lzaman ldahulu lartinya lstrategi 

ltersebut lpun ltelah lada ldan lsesuai ldengan lprinsip lsyariah.  

lDengan ladanya lstrategi ltersebut lmembuat lpengembangan-

pengembangan ldi lzaman lsekarang ldengan lcontoh ladanya 

lpenggunaan lmetode lcanvassing ldan lreferensi lmarketing. 

b) Ijtimak l 

Para lUlama ltelah lbersepakat lmengenai lkehalalan ljual 

lbeli lsebagai lsebagai ltransaksi lriil lyang lsangat ldianjurkan 

ldanlmerupakan lsunnah lRasulullah.89
 l lJumhur lulama 

lmengatakan lbahwa lhalal lmaka lhukumnya lsunnah lkarena 

ldilakukan loleh lRasulullah lmaka luntuk litu lkita ldianjurkan luntuk 

lmelakukan ljual lbeli, ldengan lsyarat lyang ldiperjualbelikan lsesuai 

ldengan lprinsip lsyariat ldan lterhindar ldari lhal lyang ldilarang. 

2.6  lLandasan lHukum lPositif lPembiayaan lMurabahah l 

Pembiayaan lmurabahah lmendapatkan lpengaturan ldalam lpasal l1 

langka l13 lUndang-Undang lNomor l10 ltahun l1998 ltentang lperubahan latas 

lUndang-undang lNomor l7 ltahun l1992 ltentang lPerbankan. lPengaturan 

lsecara lkhusus lterdapat ldalam lUndang–Undang lNomor l21 lTahun l2009 

ltentang lPerbankan lsyariah, lyakni lPasal l19 layat l(1) lyang lintinya  

lmenyatakan lbahwa lkegiatan lusaha lBank lUmum lSyariah lmeliputi, lantara 

llain l: lmenyalurkan lpembiayaan lberdasarkan lAkad lSalam,  lAkad l lIstishna’,  

ldan lakad llain lyang lbertentangan ldengan lprinsip lsyariah.90 

Di lsamping litu lpembiayaan lmurabahah ltelah ldiatur ldalam lFatwa 

lDSN lMUI lNo. l04/DSN-MUI/IV/2000 lpada ltanggal l1 lApril l2000 lyang  

lintinya lmenyatakan lbahwa ldalam lrangka lmembantu lmasyarakat lguna 

lmelangsungkan ldan lmeningkatkan lkesejahteraan ldan lberbagai lkegiatan,  

lbank lSyariah lperlu lmemiliki lfasilitas lmurabahah lbagi lyang 
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lmemerlukannya, lyaitu lmenjual lsuatu lbarang ldengan lmenegaskan lharga 

lbelinya lkepada lmembayarnya ldengan lharga lyang llebih lsebagai llaba.91 

Ketentuan ltentang lpembiayaan lmurabahah lyang ltercantum ldalam 

lFatwa lDSN lNo. l04/DSN-MUI/IV/2000 ladalah lsebagai lberikut:92 

1) Ketentuan lUmum lMurabahah 

a. Bank ldan lnasabah lharus lmelakukan lakad lmurabahah lyang lbebas 

lriba. l 

b. Barang lyang ldiperjualbelikan ltidak ldiharamkan loleh lsyariah lIslam. 

c. Bank lmembiayai lsebagian latau lseluruh lharga lpembelian lbarang 

lyang ltelah ldisepakati lkualifikasinya. 

d. Bank lmembeli lbarang lyang ldiperlukan lnasabah latas lnama lbank  

lsendiri ldan lpembelian lini lharus lsah ldan lbebas lriba. 

e. Bank lharus lmenyampaikan lsemua lhal lyang lberkaitan ldengan 

lpembelian, lmisalnya ljika lpembelian ldilakukan lsecara lhutang. 

f. Bank lkemudian lmenjual lbarang ltersebut lkepada lnasabah l(pemesan)  

ldengan lharga ljual lsenilai lharga lbeli lplus lkeuntungannya. lDalam 

lkaitan lini lbank lharus lmemberitahu lsecara ljujur lharga lpokok lbarang 

lkepada lnasabah lberikut lbiaya lyang ldiperlukan. 

g. Nasabah lmembayar lharga lyang ltelah ldisepakati ltersebut lpada 

ljangka lwaktu ltertentu lyang ltelah ldisepakati. 

h. Untuk lmencegah lterjadinya lpenyalahgunaan latau lkerusakan lakad 

ltersebut, lpihak lbank ldapat lmengadakan lperjanjian lkhusus ldengan 

lnasabah. 

i. Jika lbank lhendak lmewakilkan lkepada lnasabah luntuk lmembeli 

lbarang ldari lpihak lketiga, lakad ljual lbeli lmurabahah lharus ldilakukan 

lsetelah lbarang, lsecara lprinsip lmenjadi lmilik lbank. 

2) Ketentuan lMurabahah lkepada lNasabah 

a. Nasabah lmengajukan lpermohonan ldan lperjanjian lpembelian lsuatu 

lbarang latau laset lkepada lbank. 
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b. Jika lbank lmenerima lpermohonan ltersebut, lia lharus lmembeli 

lterlebih ldahulu laset lyang ldipesannya lsecara lsah ldengan lpedagang. 

c. Bank lkemudian lmenawarkan laset ltersebut lkepada lnasabah ldan 

lnasabah lharus lmenerima l(membeli)-nya lsesuai ldengan lperjanjian 

lyang ltelah ldisepakatinya, lkarena lsecara lhukum lperjanjian ltersebut  

lmengikat, lkemudian lkedua lbelah lpihak lharus lmembuat lkontrak ljual 

lbeli. 

d. Dalam ljual lbeli lbank ldibolehkan lmeminta lnasabah luntuk lmembayar  

luang lmuka lsaat lmenandatangani lkesepakatan lawal lpemesanan. 

e. Jika lnasabah lkemudian lmenolak lmembeli lbarang ltersebut, lbayar lriil 

lbank lharus ldibayar ldari luang lmuka ltersebut. 

f. Jika lnilai luang lmuka lkurang ldari lkerugian lyang lharus lditanggung  

loleh lbank, lbank ldapat lmeminta lkembali lsisa lkerugiannya lkepada 

lnasabah. 

g. Jika luang lmuka lmemakai lkontrak l‘urbun lsebagai lalternatif ldari 

luang lmuka, lmaka: 

1. Jika lnasabah lmemutuskan luntuk lmembeli lbarang ltersebut, lia 

ltinggal lmembayar lsisa lharga. 

2. Jika lnasabah lbatal lmembeli, luang lmuka lmenjadi lmilik lbank 

lmaksimal lsebesar lkerugian lyang lditanggung loleh lbank lakibat  

lpembatalan ltersebut; ldan ljika luang lmuka ltidak lmencukupi,  

lnasabah lwajib lmelunasi lkekurangannya. 

h. Jaminan ldalam lmurabahah ldiperbolehkan, lagar lnasabah lserius 

ldengan lpesanannya. lDisini lbank ldapat lmeminta lnasabah luntuk 

lmenyediakan ljaminan lyang ldapat ldipegang. 

i. Hutang ldalam lmurabahah lsecara lprinsip lpenyelesaiannya ltidak lada 

lkaitannya ldengan ltransaksi llain lyang ldilakukan lnasabah ldengan 

lpihak lketiga latas lbarang ltersebut. lJika lnasabah lmenjual lkembali 

lbarang ltersebut ldengan lkeuntungan latau lkerugian, lia ltetap 

lberkewajiban luntuk lmenyelesaikan lhutang lnya lkepada lbank. lJika 

lnasabah lmenjual lbarang ltersebut lsebelum lmasa langsuran lberakhir,  
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lia ltidak lwajib lsegera lmelunasi lseluruh langsurannya. lKemudian ljika 

lpenjualan lbarang ltersebut lmenyebabkan lkerugian, lnasabah lharus  

ltetap lmenyelesaikan lhutangnya lsesuai lkesepakatan lawal. lIa ltidak 

lboleh lmemperlambat lpembayaran langsuran latau lmeminta lkerugian 

litu ldiperhitungkan. 

3) Penundaan lpembayaran ldalam lmurabahah 

Bahwa lnasabah lyang lmemiliki lkemampuan ltidak ldibenarkan lmenunda 

lpenyelesaian lhutangnya. lJika lnasabah lmenunda-nunda lpembayaran 

ldengan lsengaja, latau ljika lsalah lsatu lpihak lmenunaikan lkewajibannya,  

lmaka lpenyelesaiannya ldilakukan lmelalui lbadan lArbitrase lSyariah 

lsetelah ltidak lmencapai lkesepakatan lmelalui lmusyawarah. 

4) Bangkrut ldalam lmurabahah. lJika lnasabah ltelah ldinyatakan lpailit ldan 

lgagal lmenyelesaikan lhutangnya, lbank lharus lmenunda ltagihan lhutang 

lsampai lia lmenjadi lsanggup lkembali, latau lberdasarkan lkesepakatan. 

5) Uang lmuka lMurabahah l(Fatwa lDSN lNo. l13/DSN-MUI/IX/2000)93 

a. Dalam lakad lpenyaluran ldana lmurabahah, lLembaga lKeuangan 

lSyariah l(LKS) ldibolehkan luntuk lmeminta luang lmuka lapabila  

lkedua lbelah lpihak lbersepakat. 

b. Besar ljumlah luang lmuka lditentukan lberdasarkan lkesepakatan. 

c. Jika lnasabah lmembatalkan lakad lmurabahah,  lnasabah lharus 

lmemberikan lganti lrugi lkepada lLKS ldari luang lmuka ltersebut. 

d. Jika ljumlah luang lmuka llebih lkecil ldari lkerugian, lLKS ldapat  

lmeminta ltambahan lkepada lnasabah. 

e. Jika ljumlah luang lmuka llebih lbesar ldari lkerugian, lLKS lharus  

lmengembalikan lkelebihannya lkepada lnasabah. 

6) Diskon lmurabahah l(Fatwa lDSN lNo. l16/DSN-MUI/IX/2000)94 

a. Harga l(tsaman) ldalam ljual lbeli ladalah lsuatu ljumlah lyang ldisepakati 

loleh lkedua lbelah lpihak, lbaik lsama ldengan lnilai l(qimah) lbenda lyang 

lmenjadi lobjek ljual lbeli,  llebih ltinggi lmaupun llebih lrendah. 

                                                             
93Muhammad, lModel..., lh. l65 
94Ibid. 



72 
 

 

b. Harga ldalam ljual lbeli lmurabahah ladalah lharga lbeli ldan lbiaya lyang  

ldiperlukan lditambah lkeuntungan lsesuai ldengan lkesepakatan. 

c. Jika ldalam ljual lbeli lmurabahah lLKS lmendapat ldiskon ldari lsupplier, 

lharga lsebenarnya ladalah lharga lsetelah ldiskon. lKarena litu ldiskon 

ladalah lhak lnasabah. 

d. Jika lpemberian ldiskon lterjadi lsetelah lakad, lpembagian ldiskon 

ltersebut ldilakukan lberdasarkan lperjanjian l(persetujuan) lyang 

ldimuat ldalam lakad. 

e. Dalam lakad, lpembagian ldiskon lsetelah lakad lhendaklah 

ldiperjanjikan ldan lditandatangani. 

7) Sanksi latas lnasabah lmampu lyang lmenunda-nunda lpembayaran l(Fatwa 

lDSN lNo. l17/DSN-MUI/IX/2000)95 

a. Sanksi lyang ldisebut ldalam lfatwa lini ladalah lsanksi lyang ldikenakan 

lLKS lkepada lnasabah lyang lmampu lmembayar, ltetapi lmenunda-

nunda lpembayaran ldengan lsengaja. 

b. Nasabah lyang ltidak/belum lmampu lmembayar ldisebabkan lforce 

lmajeure ltidak lboleh ldikenakan lsanksi. 

c. Nasabah lmampu lyang lmenunda-nunda lpembayaran ldan/atau ltidak  

lmempunyai lkemampuan ldan litikad lbaik luntuk lmembayar  

lhutangnya lboleh ldikenakan lsanksi. 

d. Sanksi ldidasarkan lpada lprinsip lta’zir, lyaitu lbertujuan lagar lnasabah 

llebih ldisiplin ldalam lmelaksanakan lkewajibannya. 

e. Sanksi ldapat lberupa ldenda lsejumlah luang lyang lbesarnya lditentukan 

latas ldasar lkesepakatan ldan ldibuat lsaat lakad lditandatangani. 

f. Dana lyang lberasal ldari ldenda ldiperuntukkan lsebagai ldana lsosial. 

8) Potongan lpelunasan ldalam lmurabahah l(Fatwa lDSN lNo. l23/DSN-

MUI/III/2002)96 

a. Jika lnasabah ldalam ltransaksi lmurabahah lmelakukan lpelunasan 

lpembayaran ltepat lwaktu latau llebih lcepat ldari lwaktu lyang 

                                                             
95Ibid, lh. l66 
96Ibid, lh. l66-67 
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ldisepakati, lLKS lboleh lmemberikan lpotongan ldari lkewajiban 

lpembayaran ltersebut, ldengan lsyarat ltidak ldiperjanjikan ldalam 

lakad. 

b. Besarnya lpotongan lsebagaimana ldimaksud ldiatas ldiserahkan lpada 

lkebijakan ldan lpertimbangan lLKS. 

2.7 Aplikasi lPembiayaan lMurabahah ldalam lBank lSyariah l 

2.7.1 Implementasi 

1.  lTujuan ljual lbeli l 

Akad lmurabahah ldigunakan loleh lbank luntuk 

lmemfasilitasi lnasabah lmelakukan lpembelian ldalam lrangka  

lmemenuhi lkebutuhan lakan:97
 l 

a. Barang lkonsumsi lseperti lrumah, lkendaraan/alat ltransportasi,  

lalat-alat lrumah ltangga ldan lsejenisnya l(tidak ltermasuk 

lrenovasi latau lproses lmembangun) 

b. Pengadaan lbarang ldagangan 

c. Bahan lbaku latau lbahan lpembantu lproduksi l(tidak ltermasuk 

lproses lproduksi) 

d. Barang lmodal lseperti lpabrik, lmesin, ldan lsejenisnya 

e. Barang llainnya lyang ltidak lbertentangan ldengan lsyariah ldan 

ldisetujui lbank. 

Kebutuhan lyang lsemakin lmeningkat ldi lmasyarakat ldan 

lberagam lpermintaan lyang lada ldalam lhal lini ltujuan lbank  

lmenyediakan lakad lmurabahah ladalah luntuk lmembantu 

lmasyarakat/nasabah lmemenuhi lkebutuhan lbarang lsehari-hari lskala 

lbesar lmaupun lkecil. 

2. Bank98 

a. Bank ldiperbolehkan lmenentukan lsupplier latas lbarang lyang 

ldibeli loleh lnasabah. 

                                                             
97Ibid, lh. l67-68 
98Ibid, lh. l68 



74 
 

 

b. Bank lmenerbitkan lPurchase lOrder l(PO) ldan lDelivery lOrder 

l(DO) lsesuai lkesepakatan ldengan lnasabah lkepada lsupplier 

lagar lbarang ltersebut ldikirimkan lkepada lnasabah. 

c. Bank lakan lmentransfer luang lpembelian lbarang llangsung 

lkepada lpenjual/supplier. 

d. Proses lpengadaan lbarang lmurabahah l(aktiva lmurabahah) 

lharus ldilakukan loleh lpihak lbank. 

e. Jika lbank lhendak lmewakilkan lkepada lnasabah luntuk 

lmembeli lbarang ldari lpihak lketiga, lakad ljual lbeli lmurabahah 

lharus ldilakukan lsetelah lbarang, lsecara lprinsip, lmenjadi 

lmilik lbank lmaka lterlebih ldahulu ldibuat lakad lwakalah. 

3. Nasabah99 

a. Nasabah lharus lcakap lhukum. 

b. Mempunyai lkemampuan luntuk lmembayar. 

Nasabah ldalam lhal lini ldisebutkan lbahwa lia lharus lpandai 

ldalam lsetidaknya lmengerti lapabila lterjadi lpelanggaran lia ldapat 

lmengatasinya. lNasabah ljuga lmampu lbayar ldibuktikan ldengan 

ladanya laplikasi lpembiayaan lbahwa ldia ltidak lada ldalam ldaftar 

lhitam lnasional ltersebut ldan lterlihat ldalam lbukunya lpun lrajin 

ldan ltidak ltelat. 

4. Harga ljual lbank100 

a. Ketentuan lharga ljual lbank lditetapkan lpada lawal lperjanjian 

ldan ltidak lboleh lberubah lselama ljangka lwaktu lpembayaran 

langsuran, ltermasuk ljika ldilakukan lperpanjangan. 

b. Bank lharus lmemberitahu lsecara ljujur lharga lpokok lbarang 

lkepada lnasabah lberikut lbiaya lyang ldiperlukan. 

c. Apabila lnasabah lmemberikan luang lmuka l(urbun), lmaka 

luang lmuka lnasabah ltersebut ldiperlakukan lsebagai 

lpengurang lHutang lNasabah l(Piutang lMurabahah). lNamun 

                                                             
99Ibid, lh. l68 
100Ibid, lh. l69 l 
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ldemikian, lakad ljual lbeli lyang ldibuat lantara lbank ldengan 

lnasabah ltetap lberpedoman lkepada lharga ljual lbeli lawal lyang 

ltelah ldisepakati. 

d. Bank ldapat lmeminta luang lmuka lpembelian lkepada lnasabah,  

luang lmuka lharus ldibayarkan loleh lnasabah lkepada 

lbank,lbukan lkepada lpemasok. lUang lmuka lmenjadi lbagian 

lpelunasan lpiutang lmurabahah lapabila lmurabahah ljadi 

ldilaksanakan l(tidak ldiperkenankan lsebagai lpembayaran 

langsuran). lTetapi lapabila lmurabahah lbatal, luang lmuka  

ldikembalikan lkepada lnasabah lsetelah ldikurangi ldengan 

lkerugian lsesuai ldengan lkesepakatan, lantara llain: 

a. Potongan luang lmuka lbank loleh lpemasok; 

b. Biaya ladministrasi; 

c. Biaya lyang ldikeluarkan ldalam lproses lpengadaan 

llainnya. 

5. Jangka lWaktu 

Kebijakan lbank ldalam lbentuk lSK lDireksi lyang lmenentukan 

ljangka lwaktu lmurabahah l. lJangka lwaktu lharus ldipenuhi loleh 

lnasabah, lbila lsudah ljatuh ltempo lmaka lhak lbank luntuk 

lmengambil lkeputusan. 

6. Jaminan l 

Bank ldapat lmeminta lnasabah lmenyediakan ljaminan latas 

lpiutang lmurabahah. lBila lterjadi lgagal lbayar loleh lnasabah lmaka 

lbank lperlu ladanya ljaminan luntuk lpengambilan lpembiayaan 

ltersebut. 

7. Lain-lain 

a. Nasabah ldapat ldikenakan lbiaya ladministrasi ldan lbiaya 

llainnya, lseperti lbiaya lnotaris, lasuransi, ldll. 

b. Apabila ldikemudian lhari lnasabah lternyata ltidak ldapat luntuk 

lmembayar, lmaka lpenyelesaiannya ldiputuskan loleh lKomite 

lpenyaluran ldana. 
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2.7.2 Dokumentasi101 

1. Surat lPersetujuan lPrinsip l(offering lletter) 

2. Akad lJual lBeli 

3. Perjanjian lPengikatan lJaminan 

4. Surat lPermohonan lRelasi lMurabahah 

5. Tanda lTerima lUang luntuk lakad lWakalah 

6. Tanda lTerima lBarang lyang lditandatangani lnasabah. 

2.8 Canvassing lMarketing 

Canvasser ladalah lbagian ldari lmarketing lyang lberfungsi lutamanya 

lmenjual lbarang ltertentu. lPengertian lcanvassing llainnya lyaitu l“aktivitas 

lterencana lyang ldilakukan loleh lseseorang luntuk lmenawarkan,  

lmendistribusikan, lmencari lpesanan lpenjualan latas lproduk ldan ljasa, 

ltermasuk lmenyampaikan ldan lmengumpulkan linformasi ltertentu ldari lpara 

lpengecer latau lkonsumen”.102
 lCanvasser lmencari lnasabah lberupa lmenyebar 

linformasi lke lseluruh ldaerah lsampai lmerata lke lpinggiran lkota, lnantinya lia 

lakan lmendatangi llangsung lcalon lnasabah ltersebut. 

Canvassing lmarketing ladalah lsebuah lmetode lyang ldigunakan luntuk 

lmemasarkan lproduk latau llebih ldikenal lsebagai lsebuah lpromosi lproduk 

latau lpromosi lpenjualan l(sales lpromotion) ldan lpenjualan lpribadi l(personal 

lselling). l 

Canvasser lmemulai ldengan lmencari lcalon lnasabah luntuk ldiajak 

lbermitra. lCalon lnasabah lmengisi ldata lpribadi lpada lformulir  lkeanggotaan 

ldan lmenyerahkan ldokumen lpendukung lyang ldiperlukan. lJika lseluruh 

lpersyaratan llengkap ldan lcalon lagen ldisetujui luntuk lmenjadi lnasabah lbaru, 

lmaka lnasabah lakan ldiberikan lsurat lperjanjian ldan ldata lakan ldisimpan 

lkedalam ldatabase lperusahaan. lSelain litu lpada lakhir lbulan. lCanvasser 

lmembuat lrencana ljadwal lkunjungan luntuk lsatu lbulan lkedepan lyang 

ldisimpan lkedalam lsistem ldan lakan ldicetak lsetiap lpagi. lJadwal l lkunjung lini 

                                                             
101Ibid, lh. l71 
102Komarudin ldan lSyahida lNurul lHaq, lMetode lCanvassing ldalam lBidang lPemasaran 

lpada lIndustri lBisnis lTelekomunikasi, lJurnal lUPN lVeteran lJakarta, l2012, lh. l51 



77 
 

 

ldiperlukan luntuk lmemudahkan lcanvasser ldalam lmelakukan lkunjungan.103
 

lCanvassing lmarketing lyang ldilakukan lpihak lbank lyaitu ldengan lcara 

lmembuat lcalon lnasabah lmenjadi ltertarik lkemudian lmembeli lproduk lyang 

lsudah lditawarkan loleh lunit  lmikro lsyariah l(UMS). lTeknik lyang 

ldilakukanlpada lsaat lcanvassing lmarketing lyaitu llangkah lpertama lpersonal 

lselling lyaitu lunit lmikro lmendatangi lcalon lnasabah latau lpenjualan lsecara 

lpribadi. lKemudian lmelakukan lpromosi lproduk ldengan lcara lmenjelaskan 

lproduk-produk ldan lkeunggulan ldari lproduk ltersebut lkepada lcalon lnasabah.  

l 

 lAda l3 lsebab lutama lmengapa lperusahaan/produsen lmenggunakan 

lmetode lcanvassing lyaitu: l
104 

1) Mempercepat lpenetrasi lproduk lke lpasar ldengan ljalan lmemperpendek 

lrantai ldistribusi. lProdusen ltidak lmenggunakan ldistributor lsebagai 

lperpanjangan ltangan lke lpasar lmelainkan lmelakukan lpenjualan 

llangsung lke ltoko-toko lpengecer latau lkonsumen. ldengan ldemikian,  

ltidak lada lwaktu lyang lterbuang lakibat lproses lpemindahan lbarang ldan 

ladministrasi ldari lgudang lprodusen lke lgudang ldistributor. 

2) Pemerataan ldistribusi lproduk lke lseluruh larea lpenjualan/wilayah 

llayanan. 

3) Memangkas lharga lproduk 

4) Branding, lCanvasser lbisa lmelakukan lpemasangan lPOS lmaterial lseperti 

lposter, lflag lchain, lhanging lmobile, lwobbler, lflyers, lshopblind, ldan 

lbanners ldi ltoko l(atau lsekitar larea ltoko) luntuk lmembangun lbrand 

lawareness. 

5) Umpan lbalik ldari lpasar l(market lfeedback) lyang llebih lakurat. lSalah lsatu 

ltugas lpenting ldari lseorang lcanvasser ladalah lmelakukan lpendapatan ldi 

larea lpenjualan/wilayah llayanannya l(territory). 

                                                             
103Ibid 
104Ibid. lh. l52 
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Sebab-sebab ltersebutlah lkenapa lpihak lbank lmenggunakan lmetode 

lcanvassing lmarketing ldan lMetode lini lsangatlah lmembantu lbank ldalam 

lmeningkatkan ljumlah lnasabahnya. 

 lStrategi ljemput lbola ladalah lpihak lBMT lNU lSejahtera lmendatangi 

lnasabah lyang ldianggap lpotensial luntuk lbisa lgabung ldan lminat ldengan 

lproduk lsimpanan lqurban. lCalon lnasabah lyang lpotensial ltersebut ldidatangi 

ldengan lcara lpersuasif ldan lberdakwah. lPihak lBMT lmenjaga 

lhubunganlkekeluargaan ldan lmemberikan lkeyakinan lsyariah lagar lnasabah 

lpercaya lterhadap lBMT lNU lSejahtera.105
 lDalam lpengertian lstrategi ltersebut 

lsebenarnya lhampir lmirip ldengan lcanvassing lmarketing lyaitu lsama-sama 

lmelakukan lmetode lpemasaran lsecara llangsung lke lcalon lnasabah ldengan 

lcara lyang lmenarik ldan lpendekatan lsecara lintensif. 

2.9 Referensi lMarketing 

Referensi ldapat ldiartikan lsebagai ltindakan lpenyedia linformasi loleh 

lkonsumen lkepada lkonsumen llain. lSelanjutnya lreferensi lmerupakan 

lrekomendasi lyang lberasal ldari lkonsumen llain lyang ldipandang lsecara 

lumum ldapat ldipercaya ldibandingkan ldengan laktivitas lperusahaan lberupa 

lpromosi,  ldimana lkegiatan lini ldapat lmempengaruhi lkeputusan lorang luntuk 

lmenggunakan latau ltidak lmenggunakan lsuatu lproduk. 

Menurut lKotler lyang ldikutip lSyifa lZakia lN ldan lR. lMasykur 

lmendefinisikan lWord lof lMouth lmerupakan lkomunikasi ldari lmulut lke 

lmulut, lmaksudnya lproses lkomunikasi lyang lberupa lpemberian lrekomendasi 

lbaik lsecara lindividu lmaupun lkelompok lterhadap lsuatu lproduk latau ljasa 

lyang lbertujuan luntuk lmemberikan linformasi.  lKomunikasi ldari lmulut-ke 

lmulut lmerupakan lsalah lsatu lsaluran lkomunikasi lyang lsering ldigunakan 

loleh lperusahaan lyang lmenghasilkan lsuatu lproduk lbaik lbarang lmaupun 

ljasa, lsehingga lstrategi lini ldinilai lsangat lefektif ldalam lmemperlancar lproses 

                                                             
105Muyassarah, lAnalisis lSWOT lPada lStrategi lPemasaran lProduk lSimpanan lKurban lDi 

lKSPPS lBMT lNU lSejahtera lCabang lJepara, lJurnal lSerambi, lVol l1, lNo.3, l2019, lh. l77 
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lmarketing ldan lmampu lmemberikan lkeuntungan lbagi lperusahaan.106
 

lPengertian lWord lOf lMouth latau lbiasa ldisingkat lWOM ldalam lbahasa 

lmarketing lhampir lmirip ldengan lpenjelasan ltentang lmetode lReferensi 

lMarketing lyang ldigunakan lDi lBSI lEks lBRISyariah lyaitu lusaha lmarketing 

lyang lmemicu lkonsumen latau lnasabah llama luntuk 

lmembicarakan,lmempromosikan, lmerekomendasikan, ldan lmenjual 

lproduk/merk lkita lkepada lpelanggan llain. lPerbedaan lhanya lada ldalam 

lpenyebutan lsaja. 

Jadi lstrategi lini ldigunakan loleh lbank luntuk lmenyampaikan lproduk 

lmelalui lkomunikasi lbaik lantar lpribadi lmaupun lkelompok ltentang lbarang 

latau ljasa lyang lditawarkan lkepada lkonsumen latau lnasabah. lStrategi lini 

ldianggap lpenting lbagi lsebuah lbank lyang lmenghasilkan lproduk, lsekaligus  

lmenjadi lsumber linformasi lyang lkuat ldalam lmempengaruhi lpara lcalon 

lnasabah l luntuk lmengambil lkeputusan lmembeli lproduk ltersebut 

ldikarenakan ladanya lpengalaman ldari lnasabah llama. 

Menurut lHasan lyang ldikutip lSyifa lZakia lN ldan lR. lMasykur ldalam 

lmerumuskan lada lbeberapa lalasan lpenting lWord lof lmouth lbagi lsuatu 

llembaga lyang lmenawarkan ljasa latau lbarang, lyaitu:107 

1) Word lof lmouth ladalah lsebagai lsumber linformasi lyang lindependen ldan 

ljujur 

2) Word lof lMouth lsangat lkuat lmemberikan lmanfaat lkepada lyang lbertanya 

ldengan lpengalaman llangsung ltentang lproduk lmelalui lpengalaman 

lteman 

3) Word lof lmouth ldisesuaikan ldengan lorang-orang ltertarik ldidalamnya 

4) Menghasilkan linformasi lmedia linformal 

                                                             
106Syifa lZakia lN ldan lR. lMasykur, lPengaruh lstrategi lpemasaran lWord lof lMouth l(WOM) 

ldan lProduk lPembiayaan lSyariah lterhadap lMinat ldan lkeputusan lmenjadi langgota l(nasabah) 

lpada lBaitul lTamwil lMuhammadiyah l(BTM) lkota lBandar lLampung, ljurnal lManajemen lIndonesia 

lVol.17 lNo.3, l2017, lh. l166 
107Ibid. l 
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5) Word lof lmouth ldapat ldimulai ldari lsatu lsumber ltergantung lbagaimana 

lkekuatan linfluencer ldan ljaringan lsosial litu lmenyebar ldengan lcepat ldan 

lsecara lluas lkepada lorang llain 

6) Word lof lmouth ltidak ldibatasi loleh lruang latau lkendala llainnya, lseperti 

likatan lsosial,  lwaktu, lkeluarga latau lhambatan lfisik llainnya. 

Alasan lbank lmenggunakan lword lof lmouth ldalam lmetode 

lmarketingnya lsama ldengan lpenggunaan lmetode lreferensi lmarketing lyaitu 

luntuk lkemudahan linformasi ltentang lproduk lsemakin lluas ldan lterjaganya  

lkepercayaan lnasabah lterhadap lproduk lyang lkita lpasarkan. l 
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BAB lIII 

GAMBARAN lUMUM lOBJEK lPENELITIAN 

3.1 Gambaran lObyek lPenelitian 

3.1.1 Sejarah 

Berawal ldari lakuisisi lBank lJasa lArta loleh lBank lRakyat lIndonesia lpada  

ltanggal l19 lDesember l2007 ldan lkemudian ldiikuti ldengan lperolehan lizin ldari 

lBank lIndonesia luntuk lmengubah lkegiatan lusaha lBank lJasa lArta ldari lbank 

lumum lkonvensional lmenjadi lbank lumum lyang lmenjalankan lkegiatan lusaha 

lberdasarkan lprinsip lsyariah lpada ltanggal l16 lOktober l2008, lmaka llahirlah lBank 

lUmum lSyariah lyang ldiberi lnama lPT.Bank lSyariah lBRI l(yang lkemudian 

ldisebut ldengan lnama lPT. lBank lBSI lEks lBRISyariah) lpada ltanggal l17 

lNovember l2008. lBank lBSI lEks lBRISyariah lsecara lresmi lberoperasi. L 

Kehadiran lPT. lBank lBSI lEks lBRISyariah ldi ltengah-tengah lindustri 

lperbankan lnasional ldipertegas ldengan llogo lmakna lpendar lcahaya lyang 

lmengikuti llogo lperusahaan. lAktivitas lPT. lBank lBSI lEks lBRISyariah lsemakin 

lkokoh lsetelah lpada l19 lDesember l2008 lditandatangani lakta lpemisahan lUnit  

lUsaha lSyariah lPT. lBank lRakyat lIndonesia l(Persero), lTbk., luntuk lmelebur lke 

ldalam lPT. lBank lBSI lEks lBRISyariah lyang lberlaku lefektif lpada ltanggal l1 

lJanuari l2009. 

3.2 Visi dan Misi 

3.2.1 Visi 

Menjadi lbank lritel lmodern lterkemuka ldengan lragam llayanan 

lfinansial lsesuai lkebutuhan lnasabah ldengan ljangkauan ltermudah luntuk 

lkehidupan llebih lbermakna. 

3.2.2 Misi 

a. Memahami lkeragaman lindividu ldan lmengakomodasi lberbagai 

lkebutuhan lfinansial lnasabah. L 

b. Menyediakan lproduk ldan llayanan lyang lmengedepankan letika lsesuai 

ldengan lprinsip-prinsip lsyariah. L 

c. Menyediakan lakses lternyaman lmelalui lberbagai lsarana lkapanpun ldan 

ldimanapun. L 
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PINCAPEM  

Unit lHead  

Acount lOfficer l 

Mikro  

Branch lOperation l 

System  

Teller  

Customer l 

service  

Security  

Office lBoy  

Acount lOfficer  

d. Memungkinkan lsetiap lindividu luntuk lmeningkatkan lkualitas lhidup 

ldan lmenghadirkan lketentraman lpikiran. l 

3.3 Identitas lTempat lKegiatan lPenelitian 

Logo liB l(ai-Bi) lmerupakan lpenanda lidentitas lindustri lperbankan 

lsyariah ldi lIndonesia, lyang lmerupakan lkristalisasi ldari lnilai-nilai lutama lsistem 

lperbankan lsyariah lyang lmodel ltransparan,  lberkeadilan, lseimbang, ldan 

lberetika. lDengan ladanya liB lsebagai lpenanda, lmasyarakat llebih lnyaman lkarena 

lproduk ldan ljasa llayanan lperbankan lyang ldiberikan lakan lmengutamakan lnilai-

nilai lkeadilan ltransparansi, lkeseimbangan, letika, ldan lkebaikan lsosial lbersama. l 

Obyek lPelaksanaan lPenelitian lpenulis ldi lBSI leks lBRI lSyariah lKantor 

lCabang lPembantu lPati. Penelitian di BSI khususnya BRISyariah di karenakan 

penulis tertarik adanya produk-produk yang ada di sana salah satunya produk 

pembiayaan yang menjadikan produk unggulan bagaimana nasabah bisa 

tertarik melakukan pembiayaan disana dbanding di bank lain. lAlamat  

llengkap: lJalan lJendral lSudirman lNo. l104 lPati lkidul, lKec. lPati, lKabupaten lPati,  

lJawa lTengah l59114. 

3.4 Struktur lOrganisasi 
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Keterangan l: l 

1. Pincapem   : lEddy lWiguna 

2. Unit lHead   : lAntana lDwi lPrabowo 

3. Branch lOperation lSpv : lOssy lAmbasita lSaputri 

4. Account lOfficer lMikro : lDiah lRini lFatmasari 

 l l  l l    l lWidya lRiana lDewi 

     l lElgi lHendrika lSaputra 

Suroso 

5. Account lOfficer  : lIda lrohmah 

6. Customer lService  : lAndini lEka lSafitri 

 l l  l    l lDewi lYustikasari 

7. Teller   : lFika lTriyaningsih 

8. Security   : lTatak lTaufika 

 l l  l    l lKartubi 

9. Office lBoy   : lEdi lEffendi 

3.5 Penjabaran lTugas ldan lWewenang lMasing-Masing lBagian 

3.5.1 PINCAPEM 

a. Memimpin ljalannya lBSI lEks lBRISyariah lsesuai ldengan ltujuan. 

b. Membuat lrencana lkerja ldan llaporan lsecara lperiodik. l 

c. Mengendalikan ldan lmengurus lproses lharian ldan lmanajemen. 

3.5.2 UH l(Unit lHead) 

UH latau lUnit lMikro lSyariah lHead lsecara lstruktur lberada 

llangsung ldibawah lPimpinan lCabang lPembantu l(Pincapem) lsehingga 

lpencapaian ltarget lUH ljuga lmenjadi ltanggung ljawab lPincapem.  lUH 

lbertanggung ljawab luntuk lmelaksanakan ldan lmemastikan lbisnis lmikro 

lpada lunit ltersebut lberjalan lsesuai ldengan ltarget lyang ldiberikan ldan 

ltidak lmelanggar  lsyariah lcomply lmaupun lP3 lmikro. lUH lmembawahi 

lAO ldan lAOM. 
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3.5.3 BOS l(Branch lOperation lSpv) 

a. Melakukan linstruksi lpencairan ldeposito. 

b. Memeriksa lsetoran lkliring. 

c. Menginput ltransaksi lharian. 

d. Membuat lkredit lnota latas linstruksi lyang lditerima. 

e. Laporan lpemakaian lmateri lterapan. 

f. Pencadangan lbiaya-biaya. 

g. Mendebet lrekening lnasabah. 

3.5.4 AO l(Account lOfficer) l& lAOM l(Account lOfficer) 

a. Tanggung ljawab 

1. Menawarkan lproduk ldana ldan lmelakukan lsosialisasi lkepada 

lcalon lnasabah ldan lmelakukan lcross lselling lguna lmencapai 

ltarget lpenambahan ldana lpihak lketiga lyang ltelah lditetapkan 

lperusahaan. 

2. Memonitor lmelakukan lmaintenance lpenempatan ldana lpihak 

lketiga luntuk lmemastikan lpenempatannya lsesuai ldengan 

lstrategi lyang lditetapkan loleh lperusahaan. 

3. Melakukan lkoordinasi ldengan lunit llain lseperti lbagian 

ldeposito ldan ltransfer, luntuk lmemberikan linformasi lyang 

lakurat ldan lup lto ldate lkepada lnasabah lsetiap lawal lbulan,  

lserta lcustomer lservice lterkait lpembukaan lrekening. 

4. Memasarkan lproduk l‘special linvestment’ lyaitu ldengan 

lmenawarkan lproyek lyang lmemberikan lreturn ltinggi lkepada 

lnasabah lyang lmenginginkan lhasil linvestasi lyang ltinggi lpula 

lagar lmemperoleh lfee ltambahan luntuk lmencapai ltarget 

lpendapatan lyang lditetapkan lperusahaan. 

5. Membuat lperencanaan ldan lreport lsales lactivity l(Sales 

lTracking lSystem) lsehingga lkegiatan lsales llebih lterencana  

ldan lmemberikan lhasil lyang loptimal. 

b. Wewenang l 

1. Melakukan lsolistasi lke lnasabah lyang ldianggap lberprospek. 
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2. Melakukan lpresentasi lproduk. 

3. Melakukan lnegosiasi lmengenai lpenempatan ldana. 

4. Memberikan linformasi ldan lpenjelasan lmengenai lproduk, l 

llayanan ldan lkondisi lkesehatan lBSI lEks lBRISyariah lkepada 

lnasabah. 

3.5.5 CS l(Customer lService) l 

a. Tanggung lJawab 

1. Menjelaskan lproduk ldan ljasa lcalon lnasabah/nasabah lyang 

ldatang latau lmelalui ltelepon, lsehingga lnasabah lmerasa lpuas 

lsejalan ldengan lstandar lmutu lpelayanan lyang lditetapkan 

loleh lperusahaan. 

2. Melayani lhal-hal lyang lberhubungan ldengan lrekening 

lnasabah lmulai ldari lpembukaan, lpenutupan ldan lperubahan 

latas lrekening ltersebut, ldari lsaat lpemprosesan lsampai 

ladministrasi lkelengkapan ldokumen luntuk lmemastikan 

lbahwa lsemuanya ltelah lsesuai lprosedur lyang ldigariskan loleh 

lperusahaan. 

3. Menawarkan lkepada lnasabah luntuk lmemanfaatkan 

lproduk/jasa llain latau lmelakukan lcross lselling luntuk 

lmengoptimalkan lkepuasan lnasabah lterhadap lproduk ldan 

ljasa lsesuai ldengan ltujuan lperusahaan. 

4. Menangani lkeluhan/complain lnasabah latas lhal-hal lyang  

lberhubungan ldengan ltransaksi lrekeningnya, lapabila lbila 

ltidak lbisa lditangani lsendiri lakan ldiserahkan lpada lpihak 

latasan luntuk ldiselesaikan, lagar lnasabah ltidak lkecewa ldan 

lmerasa lpuas ldengan lpelayanan lkita. 

5. Melakukan lkoordinasi ldengan lunit lbagian llain, lseperti 

lbagian lteller ldan lbagian ltransfer, luntuk lmemastikan lbahwa 

ltransaksi lsudah ldilaksanakan lsesuai ldengan 

linstruksi,lsehingga lnasabah lmerasa lpuas latas lpelayanan 
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ltersebut lyang lsesuai ldengan lstandar lyang lditetapkan loleh 

lperusahaan. 

6. Membuat lperencanaan ldan lreport lsales lactivity l(Sales 

lTracking lSystem) lsehingga lkegiatan lsales llebih lterencana  

ldan lmemberikan lhasil lyang loptimal. 

b. Wewenang l 

1. Menolak lcalon lnasabah lyang lmasuk ldalam ldaftar lhitam 

lbank lIndonesia luntuk lmenjadi lnasabah ldi lBSI lEks 

lBRISyariah ldan lmenyetujui lcalon lnasabah lmenjadi lnasabah 

lapabila lsesuai ldengan lperaturan lyang lditentukan loleh 

lperusahaan. 

2. Menolak lkonfirmasi lnasabah luntuk lmelakukan 

ltransfer/pemindahan lpembukuan lke lrekening llain ldan 

lkonfirmasi lpenutupan lrekening lmelalui ltelepon/fax. 

3. Menolak lnasabah luntuk lmelakukan l“Stop lPayment lOrder” 

ldan lpemesanan lchek/BG, lapabila lsaldo lyang ldiberikan ltidak 

lada l(dibawah lminimum lsaldo lyang lditentukan). 

3.5.6 Teller 

Teller lmerupakan lkomponen llembaga lkeuangan lyang lcukup  

lpenting lkarena ldianggap lsebagai lwajah lsuatu llembaga lkeuangan.  

lTeller ldalam llembaga lkeuangan ltermasuk lBSI lEks lBRISyariah 

lberfungsi lsebagai lpelaksana lteknis lkantor lyang lmeliputi lteknis lkasir 

ldan lpelayanan ltransaksi lkas. lUntuk lmenjadi lseorang lteller ltidak lhanya 

ldibutuhkan lkemampuan lsecara lteknis. lAkan ltetapi lseorang lteller ljuga 

ldituntut ljuga lmemiliki lattitude lyang lbaik, lkejujuran lkedisiplinan lkerja, 

ltanggung ljawab ldan lfokus lkerja lyang ltinggi. 

1. Tugas 

a. Melayani ltransaksi lkeuangan lkepada lnasabah ldengan 

lprosedur lyang lbenar. 

b. Meneliti lsecara lcermat lalat ldan lbukti ltransaksi lmeliputi 

lkelengkapan ldan lkebenaran lserta llegalitasnya. 
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c. Membuat llaporan ltransaksi lkeuangan, lkas ldan llainnya lpada 

lakhir lperiode. 

d. Melakukan lkas lopname lsetiap lhari lyang lditandatangani loleh 

lmanajer. 

e. Tidak lmelakukan ltugas latau ltindakan ldiluar lbatas 

lkewenangan lteller lsebelum ldapat lizin ldari lmanajer latau 

lkepala lcabang. 

2. Wewenang 

a. Menolak ltransaksi lyang ltidak lmemenuhi lsyarat ldan 

lprosedur lyang ltidak lberlaku lserta ldiragukan lkebenarannya. 

b. Menolak lorang llain lyang ltidak lberkepentingan lmasuk ldalam 

lcounter lkasir. 

c. Memiliki lkontrol lterhadap lalur lkeluar lmasuk luang. 

3. Tanggung ljawab 

a. Bertanggung ljawab lsecara lmoral, lmaterial, ladministrasi,  

lhukum latas lpekerjaan ldan ltugasnya. 

b. Bertanggung ljawab latas lpelaksanaan lkegiatan lteknis  

ladministrasi lteller. 

c. Bertanggung ljawab latas lvaliditas ldan lakuratnya ltransaksi 

lkeuangan ldan llainnya. 

d. Bertanggung ljawab latas lrahasia lkeuangan lnasabah latau 

lcalon lnasabah. 

e. Bertanggung ljawab latas lpenyimpanan ldan lperawatan lbuku 

ltabungan ldan lhal llain lyang lberhubungan ldengan lnasabah 

ldan ladministrasi lkantor. 

3.5.7 Security l(Satpam) 

a. Membukakan lpintu lapabila lada lnasabah lyang ldatang. 

b. Menjaga lkeamanan ldan ltata ltertib lkantor. 

c. Pemeliharaan lkantor ldan lpemeliharaan linventaris lkantor lserta 

lperlengkapan/perbekalan lkantor. 

d. Membantu ldalam lmelayani lnasabah. 
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3.5.8 OB l(Office lBoy) 

a. Bertanggung ljawab latas lkebersihan lkantor. 

b. Menyediakan lminuman ldan lmakanan lbagi lstaf l lkantor. 

c. Pembantu lumum. 

d. Pemeliharaan lkantor ldan lpemeliharaan linventaris lkantor lserta 

lperlengkapan/perbekalan lkantor. 

3.6 Produk-Produk lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati lSudirman 

3.6.1 Produk lPendanaan l(Funding) 

3.6.1.1 Giro lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Produk lGiro lBSI lEks lBRISyariah lmerupakan 

lsimpanan luntuk lkemudahan lberbisnis ldengan lpengelolaan 

ldana lberdasarkan lprinsip ltitipan l(wadiah lyad lamanah) lyang 

lpenarikannya ldapat ldilakukan lsetiap lsaat ldengan lcek/Bilyet  

lGiro. 

2. Fitur ldan lManfaat lProduk 

a. Aman, lKarena ldiikutsertakan ldalam lprogram lpenjamin 

lpemerintah 

b. Kemudahan lTransaksi ldengan lmenggunakan lcek latau 

lBilyet lGiro 

c. Pemindahbukuan lantar lrekening BSI secara lonline 

d. Fasilitas lpengiriman lRekening lKoran lsetiap lawal lbulan. 

e. Bonus lsesuai lkebijakan lBank 

3. Syarat ldan lKetentuan 

a. Nasabah lperorangan latau lperusahaan 

b. Usia lminimal l17 ltahun latau ltelah lmemiliki lstatus 

lmenikah l(untuk lperorangan) 

c. Kartu lIdentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih lberlaku 

d. Mengisi ldan lmenandatangani lformulir lpembukaan 

lrekening lGiro lBSI lEks lBRISyariah liB 
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e. Melengkapi ldan lmenandatangani lAkad lGiro lBSI lEks 

lBRISyariah liB 

f. Setoran lawal lminimal lRp. l2.500.000 l(untuk lperorangan) 

ldan lminimal lRp. l5.000.000 l(untuk lperusahaan) ldan 

lsetoran lselanjutnya lminimal lRp. l50.000,- 

g. Saldo lmengendap lminimal lRp. l500.000,- 

h. Biaya lAdministrasi lrekening lbulanan lRp. l10.000,- 

i. Biaya lsaldo lmengendap lRp. l20.000,- 

j. Biaya lrekening lpasif lRp. l10.000,- 

k. Biaya lre-aktivasi lrekening lpasif lRp. l0,- l(Gratis) 

l. Biaya lpenutupan lrekening lRp. l25.000,- 

3.6.1.2 Tabungan lBSI lEks lBRISyariah liB l(Faedah) 

1. Deskripsi lProduk l 

Tabungan lyang ldikelola ldengan lprinsip ltitipan 

l(Wadiah lYad lDhamanah)  lbagi lnasabah lperorangan lyang 

lmenginginkan lkemudahan ltransaksi lkeuangan. 

2. Fitur lDan lManfaat 

a. Aman l 

b. Dapat lbertransaksi ldi lATM lBSI lEks lBRI lSyariah,  

lJaringan lATM lBersama l& lJaringan lATM lPrima. 

c. Berbagai llayanan ldapat ldilakukan lmelalui lATM lBSI 

lEks lBRISyariah. 

d. Layanan lPerbankan lElektronik 

e. Beragam lFaedah l(fasilitas lserba lmudah) 

f. Bonus lsesuai lkebijakan lbank. 

g. Transfer lgratis lantar lrekening lBSI lEks lBank lRakyat  

lIndonesia l(BRI) lSyariah. 
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3. Fitur lUmum 

Akad Mudharabah Wadiah 

Nisbah Tidak ldiberikan  

Setoran 

lAwal 
Rp. l100.000,- 

Setoran 

lMinimum 

lSelanjutnya 

Rp. l10.000,- 

Saldo 

lMinimum 
Rp. l50.000,- 

Biaya 

lPenutupan 
Rp. l0,- 

Rekening 

 

4. Syarat l: 

a. WNI l: lKTP/SIM/Paspor ldan lNPWP lyang lmasih lberlaku. 

b. Setoran lpembukaan lminimum l: lRp. l100.000,- 

3.6.1.3 Tabungan lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Tabungan lyang ldikelola ldengan lprinsip ltitipan 

l(Wadiah lYad lDhamanah) lbagi lnasabah lperorangan ldengan 

lpersyaratan lmudah ldan lringan, lbebas lbiaya ladministrasi 

lserta lmemiliki lberbagai lkeuntungan. 

2. Fitur ldan lManfaat 

a. Aman, lkarena ldiikutsertakan ldalam lprogram 

lpenjaminan lpemerintah. 

b. Dapat lbertransaksi ldi lseluruh ljaringan lkantor lcabang  

lBSI lEks lBRISyariah lsecara lOnline, l lpenyetoran ldapat 

ldilakukan ldiseluruh lcabang lsecara lonline 
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lsedangkanlpenarikan lhanya ldapat ldilakukan ldi lcabang  

ltempat lbuka lrekening. 

c. Gratis lbiaya ladministrasi ltabungan. l 

d. Transfer lgratis lantar lrekening lBSI lEks lBRISyariah ldi 

lseluruh ljaringan lkantor lBSI lEks lBRISyariah. 

e. Bonus lsesuai ldengan lkebijakan lkantor. l l 

f. Pemotongan lzakat lsecara lotomatis ldari lbonus lyang  

lditerima. l 

3. Syarat 

a. Nasabah lperorangan lWNI, lUsia lminimal l17 ltahun. l 

b. Kartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih lberlaku. 

c. Satu lNasabah lhanya ldiperkenankan lmemiliki l1 lrekening 

lTabunganKu ldi lsatu lbank, lkecuali lbagi lorang ltua lyang  

lmembukakan lrekening luntuk lanak lyang lmasih ldibawah 

lperwalian lsesuai lkartu lkeluarga. 

d. Mengisi ldan lmenandatangani lformulir lpembukaan 

lrekening. 

e. Setoran lawal lminimal lRp. l20.000,- 

f. Setoran lselanjutnya lRp. l10.000,- 

g. Saldo lmengendap lRp. l20.0000,- 

h. Saldo lmenjadi ldormansi/tidak laktif ljika ltidak lterdapat 

ltransaksi l lselama l6 l(enam) lbulan lberturut-turut. 

i. Saldo ldormansi lakan ldikenakan lbiaya lpenalti lRp. 

l12.500,- lper lbulan. 

j. Jika lsaldo l<Rp. l50.000,- lmaka lrekening lakan lditutup 

lsecara lotomatis ldan ldikenakan lbiaya lpenutupan 

lrekening lsebesar lsisa lsaldo lyang ltersedia. 

k. Biaya lpenutupan lrekening latas lpermintaan lnasabah lRp. 

l20.000,- 

l. Biaya lpenggantian lbuku ltabungan ljika lhilang/rusak lRp. 

l0,- l(Gratis) 
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m. Untuk lperorangan, lWNI l: lKTP/SIM/Paspor ldan lNPWP 

lyang lmasih lberlaku. 

n. Untuk linstitusi l 

1. NPWP linstitusi lyang lmasih lberlaku 

2. Legalitas lpendirian ldan lperubahannya l(jika lada). 

3. Izin-izin lusaha l: lSIUP, lTDP, lSKD, lSITU ldan 

llainnya l(jika ldibutuhkan) lyang lmasih lberlaku. 

4. Data-data lpengurus lperusahaan. 

3.6.1.4 Tabungan lHaji lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Tabungan lhaji lBSI lEks lBRISyariah liB lmerupakan 

ltabungan linvestasi ldari lBSI lEks lBRISyariah lbagi lcalon lhaji 

lyang lbertujuan luntuk lmemenuhi lkebutuhan lbiaya  

lperjalanan libadah lhaji l(BPIH) ldengan lprinsip lbagi lhasil. 

lDengan ltabungan lhaji lBSI lX lBSI lEks lBRISyariah liB, landa  

lakan lmendapatkan lketenangan, lkenyamanan lserta llebih 

lberkah ldalam lmenyempurnakan libadah lkarena lpengelolaan 

lsesuai lsyariah. l 

2. Keunggulan lProduk 

a. Fleksibel ldan lTerencana 

Nasabah lbebas lmenentukan lsetoran lbulanan 

ltabungan lsesuai ldengan lkemampuan ldan ldiberikan 

lfasilitas lstanding linstruction luntuk lmembantu 

lperencanaan lkeuangan ldalam lmempersiapkan 

lkeberangkatan lhaji. 

b. Menenangkan l 

Dana lnasabah ldikelola lsecara lsyariah lsehingga  

lmemberi lketenangan lbatin ldalam lmenjalankan libadah 

lhaji lke ltanah lsuci. lJaringan lyang lselalu lterhubung 

lonlineldengan lSISKOHAT lDepartemen lAgama, lInsya 
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lAllah lmemberi lkepastian lbagi lnasabah lmendapatkan 

lkuota/porsi lkeberangkatan lhaji. 

c. Menguntungkan l 

Nasabah lyang lmelakukan lpenutupan lrekening  

lsetelah lmelakukan lpembayaran lsetoran llunas lBPIH, 

ldibebaskan ldari lbiaya lpenutupan lrekening ldan lnasabah 

ldibebaskan ldari lbiaya ladministrasi lbulanan lserta lgratis 

lperlindungan lAsuransi lJiwa. 

3. Fitur l 

a. Berdasarkan lprinsip lsyariah ldengan lakad lMudharabah 

lAl lMuthlaqoh l(bagi lhasil) 

b. Biaya lAdministrasi l: lRp l0,- 

c. Biaya lPenggantian lBuku lTabungan lapabila 

lrusak/hilang: lRp l5.000,- 

d. Biaya lPenutupan lBuku: lRp l25.000,- lapabila lrekening 

lditutup lsebelum lmencapai ltarget lsetoran llunas lBPIH. 

e. Penarikan lregular ltidak ldapat ldilakukan. lPenarikan 

lhanya ldapat ldilakukan lapabila lrekening lditutup latau 

luntuk lkepentingan lproses lpendaftaran ldan lpelunasan 

lBPIH. 

f. Gratis lasuransi ljiwa. 

g. Bagi lhasil lyang loptimal. 

h. Gratis lbiaya ladministrasi. 

i. Penambahan lsaldo ltabungan ldapat ldilakukan lmelalui 

lSetoran lTunai 

4. Syarat 

a. Mengisi lformulir  lpembukaan lrekening 

b. Fotokopi lKartu lIdentitas l(WNI l: lKTP/SIM/Paspor ldan 

lNPWP 

c. Setoran lpembukaan lminimum: lRp. l100.000,- 

d. Saldo lminimum: lRp. l50.000,- 
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e. Setoran lselanjutnya lminimal lRp. l10.000,- 

5. Manfaat 

a. Layanan lCall lCenter l24 lJam. 

b. Mendapatkan lbagi lhasil lyang lkompetitif. 

c. Online ldi lseluruh loutlet lBRI lSyariah. 

d. Aman ldan lterjamin 

3.6.1.5 Tabungan lImpian lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lproduk 

Tabungan limpian lBSI lEks lBRISyariah liB ladalah 

ltabungan lberjangka loleh lbank ldengan lprinsip lbagi lhasil 

lyang ldirancang luntuk lmewujudkan limpian landa ldengan 

lterencana. 

2. Fitur lUnggulan 

a. Aman, lkarena ldiikutsertakan ldalam lprogram 

lpenjaminan lpemerintah. 

b. Dapat lbertransaksi ldi lseluruh ljaringan lkantor lcabang  

lBSI lX lBSI lEks lBRISyariah lsecara lOnline, lpenyetoran 

ldapat ldilakukan ldiseluruh lcabang lsecara lonline 

lsedangkan lpenarikan lhanya ldapat ldilakukan ldi lcabang  

ltempat lbuka lrekening. 

c. Gratis lbiaya ladministrasi ltabungan. l 

d. Transfer lgratis lantar lrekening lBSI lEks lBRISyariah ldi 

lseluruh ljaringan lkantor lBSI lEks lBRISyariah. 

e. Bonus lsesuai ldengan lkebijakan lkantor. l 

f. Pemotongan lzakat lsecara lotomatis ldari lbonus lyang  

lditerima. l 

3. Syarat l 

a. Nasabah lperorangan l lWNI, lusia lminimal l17 ltahun. 

b. Kartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih lberlaku. 

c. Mengisi ldan lmenandatangani lformulir lpembukaan 

lrekening. 
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d. Setoran lminimal lRp. l50.000,- 

e. Setoran lselanjutnya lRp. l50.000,- ldan lkelipatannya. 

f. Usia lsaat lpembukuan lminimal l17 ltahun ldan lmaksimal 

l60 ltahun. 

g. Usia lsaat ljatuh ltempo l65 ltahun. 

h. Jangka lwaktu lpenempatan lminimal l! ltahun lmaksimal l20  

ltahun. 

i. Wajib lmemiliki lrekening ltabungan lfaedah. 

3.6.1.6 Deposito lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Merupakan lsalah lsatu ljenis lsimpanan lBSI lEks 

lBRISyariah ldengan lprinsip lbagi lhasil l(Mudharabah lal-

Muthalaqoh) lbagi lnasabah lperorangan latau lperusahaan 

lyang ldananya lhanya ldapat lditarik lpada lsaat ljatuh ltempo. 

2. Fitur ldan lManfaat 

a. Aman, lkarena likut lserta ldalam lprogram lpenjaminan 

lpemerintah. 

b. Pilihan ljangka lwaktu l1, l3, l6 ldan l12 lbulan. 

c. Minimal lpenempatan lRp. l2.500.000,- l(perorangan latau 

lperusahaan). 

d. Bagi lhasil lyang lkompetitif. 

e. Dapat ldiperpanjang lsecara lotomatis ldengan lnisbah lbagi 

lhasil lsesuai lkesepakatan lpada lsaat ljatuh ltempo l(ARO l= 

lAutomatic lRoll lOver). 

f. Pemindahbukuan lotomatis lsetiap lbulan ldari lbagi lhasil 

lyang ldidapat lke lrekening ldi lBSI lEks lBRISyariah. l 

g. Dapat ldilakukan lpotongan lzakat latas lbagi lhasil lyang 

lditerima. 

h. Dapat ldijadikan ljaminan lpembiayaan. 

i. Dikenakan lbiaya ladministrasi lpencairan ljika ldicairkan 

lsebelum ljatuh ltempo l(Break lDeposito). 
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j. Ketenangan lserta lkenyamanan linvestasi lyang 

lmenguntungkan. l 

3. Syarat ldan lKetentuan 

a. Deposan lperorangan 

1. Usia lminimal l17 ltahun latau ltelah lmemiliki lstatus 

lmenikah. 

2. Kartu lidentitas l(KTP/SiM/Paspor) lyang lmasih 

lberlaku. 

3. Mengisi ldan lmenandatangani lAplikasi lpembukaan 

lrekening ldeposito. 

4. Melengkapi ldan lmenandatangani l lakad ldeposito lBSI 

lEks lBRISyariah liB. 

5. Memiliki lrekening ltabungan latau lgiro ldi lBSI lEks 

lBRISyariah. 

6. Dana ltidak ldapat lditarik lpada lsaat ljatuh ltempo. 

7. Dikenakan lbiaya ladministrasi lpencarian ljika 

ldicairkan lsebelum ljatuh ltempo. 

b. Deposan lPerusahaan l 

1. Kartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih 

lberlaku ldari lpengurus lbadan lusaha latau lkuasanya. l 

2. Menyerahkan lfotokopi lakta lpendiri/anggaran ldasar 

lperusahaan lbeserta lperubahannya l(jika lada), lserta 

lpengesahan ldepartemen lkehakiman. 

3. Mengisi ldan lmenandatangani laplikasi lpembukaan 

lrekening ldeposito. 

4. Melengkapi ldan lmenandatangani lakad ldeposito lBSI 

lEks lBRISyariah liB, lkartu lcontoh ltanda ltangan 

l(KCTT) 

5. Menyerahkan lsurat lizin lusaha lperdagangan l(SIUP), 

l(NPWP). 

6. Melakukan lsetoran lpembukaan lrekening ldeposito. 
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7. Memiliki lrekening ltabungan latau lgiro ldi lBSI lEks 

lBRISyariah. 

3.6.2 Produk lPembiayaan l 

3.6.2.1 KPR lBSI lEks lBRISyariah 

1. Deskripsi lProduk l 

Pembiayaan lkepemilikan lrumah lkepada lperorangan 

luntuk lmemenuhi lsebagian latau lkeseluruhan lkebutuhan lakan 

lhunian ldengan lmenggunakan lprinsip ljual lbeli l(Murabahah)  

ldimana lpembayarannya lsecara langsuran l ldengan ljumlah 

langsuran lyang ltelah lditetapkan ldi lmuka ldan ldibayar lsetiap 

lbulan. l 

2. Tujuan 

a. Pembelian lproperti, lterdiri ldari lpembelian lsebagai 

lberikut: l 

1. Rumah lready lstock latau ldalam lproses lpembangunan 

loleh ldeveloper l(indent). 

2. Rumah lbekas/second l 

3. Rumah ltoko l(ruko) ldengan lsyarat ltertentu. l 

4. Rumah lkantor l(rukan) ldengan lsyarat ltertentu l 

5. Apartemen lstrata ltitle ldengan lsyarat ltertentu 

6. Tanah ldengan lluas ltertentu ldan lstatus ltanah lmilik 

ldeveloper latau lnon ldeveloper 

b. Pembangunan latau lrenovasi lrumah: l 

1. Bahan lbangunan luntuk lpembangunan l 

2. Bahan lbangunan luntuk lperbaikan/renovasi. l 

c. Take lover l/ lpengalihan lpembiayaan lKPR, lterdiri ldari: 

lTake lover ldari llembaga lkeuangan lkonvensional. 

3. Manfaat l 

a. Skim lpembiayaan ladalah lakad ljual lbeli lbarang 

l(murabahah) ldengan lmenyatakan lharga lperolehan ldan 
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lkeuntungan l l(margin) lyang ldisepakati loleh lbank ldan 

lnasabah l(rice lmargin) l 

b. Uang lmuka lringan, lminimal l10% 

c. Jangka lwaktu lmaksimal l15 ltahun. l 

4. Fitur l 

a. Platform lpembiayaan, lminimal lRp.25.000.000,- ldan 

lmaksimal lRp.3.500.000.000,- 

b. Bank lfinance l(pembiayaan lbank) 

1. Pembelian lRumah l 

a. Baru, lmaksimum l90% ldari lpenawaran ldeveloper  

latau lnilai lpasar lyang lditetapkan lpenilai ljaminan 

lbank latau lharga ljual lrumah, lmana lyang llebih 

lrendah. 

b. Bekas, lmaksimum l80% ldari lnilai lpasar 

l(ditetapkan lpenilai ljaminan lbank). 

2. Pembangunan lrumah lmaksimum l 

a. Maksimum l80% ldari lrencana langgaran lbiaya 

b. Penarikan lsecara lbertahap lsesuai lprogress, 

lmaksimal lselama l6 lbulan. 

3. Renovasi lrumah 

a. Maksimum l100% ldari lrencana langgaran lbiaya 

lselama ltidak llebih lbesar ldari lnilai ltanah lyang 

ldijaminkan. 

b. Penarikan lsecara lbertahap lberdasarkan lprogress, 

lmaksimal l6 lbulan. l 

4. Take lover lpembiayaan lrumah l100% ldari 

lOutstanding lpembiayaan lbank lkonvensional/bank 

lsyariah ldan latau l80% ldari lnilai lpasar lyang 

lditetapkan lpenilai ljaminan lbank l(mana lyang 

lterendah). l 

5. Pembiayaan ltanah l 
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a. Maksimum l70% ldari lharga lpenawaran 

lpengembangan l(developer) latau lnilai lpasar lyang 

lditetapkan lpenilaian ljaminan lbank ldengan 

lpembatas lbahwa luntuk ltanah lreal lestate, lharus 

ldengan ldeveloper lyang lsudah lbekerja lsama 

ldengan lbank. l l 

b. Maksimum l50% ldari lnilai lpasar lyang lditetapkan 

lpenilaian ljaminan lbank luntuk ltanah lyang ldiluar 

lperumahan l/ lreal lestate. l 

6. Pembiayaan lapartemen 

a. Maksimum l70% ldari lharga lpenawaran 

lpengembang l(developer) lyang lsudah lbekerja 

lsama ldengan lbank. 

b. Maksimum l80% lnilai lpasar lyang lditetapkan 

lpenilaian ljaminan lbank. 

7. Pembelian lruko/ lrukan 

a. Maksimum l70% ldari lharga lpenawaran 

lpengembangan l(developer) lyang lsudah lbekerja 

lsama ldengan lbank 

b. Maksimum l80% lnilai lpasar lyang lditetapkan 

lpenilaian ljaminan lbank. l 

c. Jangka lWaktu 

1. Maksimum l12 lbulan 

2. Maksimum l15 ltahun luntuk lKPR liB lyang lbertujuan: l 

a. Pembelian lrumah lbaik ldengan lkondisi lbaru 

l(rumah ljadi latau lintent) ldan lrumah lbekas lpakai 

l(second) 

b. Pembelian llahan lbangunan luntuk lpengembangan 

lrumah lbaru 

3. Maksimum l10 ltahun luntuk: 

a. Pembelian lapartemen 
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b. Pembelian lrumah ltoko ldan lrumah lkantor 

c. Pembelian lbahan lbangunan luntuk lrenovasi 

lrumah 

d. Take lover lpembiayaan lrumah 

4. Maksimum l5 ltahun, lkhusus luntuk lpembiayaan ltanah 

lkosong lsebagai lpersiapan luntuk lbangunan lrumah. 

5. Syarat ldan lKetentuan 

a. Warga lNegara lIndonesia 

b. Karyawan ltetap ldengan lpengalaman lkerja lminimal l2 

ltahun 

c. Wiraswasta ldengan lpengalaman lusaha lminimal l3 ltahun 

d. Profesional ldengan lpengalaman lpraktik lminimal l2 ltahun 

e. Usia lminimal lpada lsaat lpembiayaan ldiberikan ladalah l21 

ltahun ldan lmaksimal lusia lpensiun luntuk lkaryawan latau 

l65 ltahun lwiraswasta ldan lprofesional 

f. Tidak ltermasuk ldalam ldaftar lpembiayaan lbermasalah 

g. Memenuhi lpersyaratan lsebagai lpemegang lpolis lasuransi 

ljiwa 

h. Memiliki latau lbersedia lmembuka lrekening ltabungan 

lpada lBank lBSI lEks lBRISyariah 

1) Persyaratan ldokumen lnasabah lkaryawan ldengan 

lpenghasilan ltetap 

a. Kartu ltanda lpengenal l(KTP) 

b. Kartu lkeluarga latau lsurat lnikah l 

c. Slip lgaji lterakhir latau lsurat lketerangan lgaji 

2) Rekening lkoran latau ltabungan l3 lbulan lterakhir 

a. NPWP lpribadi luntuk lpembiayaan ldiatas lRp. l50 

ljuta l 

3) Wiraswasta 

a. Kartu ltanda lpengenal l(KTP) 

b. Kartu lkeluarga l(KK) ldan lsurat lnikah 
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c. rekening lkoran/tabungan l3 lbulan lterakhir 

d. Laporan lkeuangan l2 lbulan lterakhir 

e. Legalitas lusaha l(akta lpendirian lberikut 

lperubahan lterakhir lTDP lSIUP lNPWP) 

f. NPWP lpribadi luntuk lpembiayaan ldiatas lRp. l50 

ljuta. 

4) Professional 

a. Kartu ltanda lpengenal l(KTP) 

b. Kartu lkeluarga l(KK) ldan lsurat lnikah 

c. Rekening lkoran/tabungan l3 lbulan lterakhir 

d. Izin lpraktek lyang lmasih lberlaku l 

e. NPWP lpribadi luntuk lpembiayaan ldiatas lRp. l50 

ljuta 

5) Persyaratan ljaminan 

a. Sertifikat ltanah l(SHGB ldan lSHM) 

b. Izin lmendirikan lbangunan l(IMB) 

c. PBB lterakhir 

3.6.2.2 Remittance lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk l 

Kini lsiapapun lbisa lmelakukan lpengiriman luang 

ltunai ldengan lcepat ldan lmudah. lBSI lEks lBRISyariah 

lmenyediakan lfasilitas lpengiriman luang ltanpa lperlu 

lmemiliki lrekening ldi lbank luntuk lmenerima lkiriman luang.  

lCukuplgunakan ltelepon lseluler l(ponsel) ldan landa ldapat 

lbertransaksi ldengan laman, lmudah ldan lcepat. 

2. Fitur ldan lManfaat 

a. Syarat ldan lketentuan 

1. Pengirim ldan lpenerima ladalah lnasabah lBSI lEks 

lBRISyariah latau lwalk lin lcustomer l 

2. Menunjukkan lkartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) 

lyang lmasih lberlaku. 
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3. Mengisi lformulir  lyang ltelah ldisediakan,  lserta 

lpastikan lnomor lponsel ldan lnomor ltanda lpengenal 

l(KTP/SIM/Paspor) lpenerima lyang lmasih lberlaku 

4. Membayar lbiaya lpengiriman 

5. Setoran lpengiriman ldalam lbentuk ltunai latau ldebet 

lrekening l 

6. Maksimal lpengiriman lRp. l5.000.000,- l/transaksi 

7. Maksimal lpengiriman lRp. l10.000.000,- l/hari 

8. Maksimal lpengiriman lRp. l20.000.000.- l/bulan 

3.6.2.3 Gadai lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Gadai lBSI lEks lBRISyariah lkini lhadir lsebagai lsolusi 

lterbaik luntuk lmemperoleh ldana ltunai ldan linvestasi. lDengan 

lproses lyang lcepat, lmudah, laman ldan lsesuai lprinsip lsyariah 

luntuk lketentraman landa. 

2. Fitur lproduk lGadai lBSI lEks lBRISyariah 

a. Akad lGadai 

1) Akad lQardh l: lpinjaman ldana ldengan lmenggadaikan 

lemas ltanpa lada ltambahan lbiaya latau lmargin, lnamun 

ldikenakan lbiaya ladministrasi 

2) Akad lIjarah l: lperjanjian lpenyewaan ltempat latas 

lpenyimpanan lemas ldi lBSI lEks lBRISyariah ldengan 

ldikenakan lbiaya lsewa ltempat 

3) Akad lGadai l: lperjanjian lpengikatan lemas lyang 

ldijaminkan lsecara lhukum lgadai 

b. Objek lGadai 

Emas. lMinimal l16 lkarat ldengan lberat lemas  

lminimal l2 lgram. 

c. Syarat lPemohon 

1. Foto lCopy lKTP/SIM l 

2. Foto lCopy lNPWP 
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3. Mengisi laplikasi lgadai lsyariah l(Form ltersedia ldi lBSI 

lEks lBRISyariah) 

4. Bersedia lmembayar lbiaya ladministrasi ldimuka 

5. Bersedia lmembayar lsewa ltempat lpada lsaat 

lpelunasan 

6. Menandatangani lakad lpinjaman ldana, lakad lsewa 

ltempat ldan lakad lgadai luntuk lemas lyang ldijaminkan. 

d. Pinjaman lGadai l 

1. Minimal lpinjaman: lminimal lpinjaman lserta ldengan 

lnilai lemas l2 lgram. 

2. Maksimal lpinjaman 

a. Emas lbentuk lperhiasan: lmaksimal lpinjaman 

l90% ldari lnilai ltaksiran lemas loleh lBSI lEks 

lBRISyariah ldan lnilai lmaksimal lpinjaman lRp. 

l100.000.000 l(seratus ljuta lrupiah) 

b. Emas lbentuk lbatangan: lmaksimal lpinjaman l93% 

ldari lnilai ltaksiran lemas loleh lBSI lEks 

lBRISyariah ldan lmaksimal lpinjaman ladalah lRp. 

l250.000.000 l(dua lratus ljuta lrupiah)/ lnama. 

e. Jangka lwaktu lpinjaman lGadai ladalah lmaksimal l4 lbulan 

ldan ldapat ldiperpanjang ldengan lakad lbaru lserta 

lpengenaan lbiaya lsewa ltempat lsesuai ltarif lyang lberlaku 

lsaat litu. 

a. Biaya lyang ldibebankan lkepada lnasabah 

1. Biaya ladministrasi ldibayar ldimuka ldan 

ldikenakan lsecara lberjenjang lberdasarkan lberat 

lemas lsaat lini lyang lberlaku. 

2. Biaya lsewa ltempat ldibayar lpada lsaat lpelunasan 

ldengan lbiaya lkelipatan lper l10 lharian,  

lmaksimum ljangka lwaktu lpinjaman lselama l4 

lbulan, ldibayar lsekaligus lseketika. 
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No. Berat lEmas lyang lDigadaikan Biaya lAdministrasi 

1 Berat lEmas l2 l- l49,9 lGram Rp l20.000,- 

2 Berat lEmas l50 l- l99,9 lGram Rp l45.000,- 

3 
Berat lEmas l100 l- l249,9 

lGram 
Rp l75.000,- 

4 Berat lEmas l> l250 lGram Rp l100.000,- 

*Biaya lsewaktu-waktu lberubah 

 

b. Pembiayaan lpinjaman lQardh ldan lbiaya lsewa ltempat: 

lDilakukan lsekaligus lsaat lpelunasan latau lsaat ljatuh 

ltempo lpinjaman. lDilakukan lsetiap lsaat lsewa ltempat 

ldihitung lper l10 lharian. 

c. Pelunasan lpinjaman ldipercepat: lnasabah lmelunasi 

lpinjaman lsecara lsekaligus, ldan lmembayar lbiaya 

lsewa lberdasarkan llama lhari lpenyimpanan ldan 

lmendapatkan lkeringanan ldengan lpembayaran lbiaya 

lsewa lberdasarkan ltarif ldihitung lper l10 lhari. l 

Contoh l: lPelunasan ldipercepat ldengan ljangka lwaktu 

l45 lhari; lmaka lnasabah lberkewajiban lmembayar 

lbiaya lsewa lselama l50 lhari l(karena l45 lhari lsudah 

llebih ldari l40 lhari). 

No. Pelunasan ldipercepat ldengan lmasa lsimpan Tarif 

1 < l10 lHARI 10 lhari 

2 10 lhari l< ljangka lwaktu l< l= l20 lhari l 20 lhari 

3 20 lhari l< ljangka lwaktu l< l= l30 lhari l 30 lhari 

4 30 lhari l< ljangka lwaktu l< l= l40 lhari l 40 lhari 

5 40 lhari l< ljangka lwaktu l< l= l50 lhari 50 lhari 
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f. Jatuh ltempo lpinjaman 

1. Nasabah lmelunasi lpinjaman lsecara lsekaligus ladalah 

lbiaya lsewa l4 lbulan. 

2. Jika lnasabah ltidak lmelunasi lpinjaman lpada lsaat 

ljatuh ltempo, lmaka ldiberikan ltenggang lwaktu l4 lhari 

lsebelum lkemudian lakan ldilakukan llelang latau 

lpenjualan lbarang ljaminan. l 

3. Jika lsaat ltenggang lwaktu lnasabah ldatang luntuk 

lmelunasi lpinjaman ldan lmengambil lbarang ljaminan,  

lmaka lnasabah ldibebankan lbiaya lsewa ltempat lper 

lhari lketerlambatan lberdasarkan ltarif lyang lberlaku 

lsaat litu. l 

4. Jika lsampai ldengan lberakhirnya lmasa ltenggang l4 

lhari lnasabah ltidak lmelunasi lpinjaman, lmaka lbarang 

lakan ldilelang l(tanggal llelang lsudah ltercetak lpada 

lSGS). 

g. Pengambilan lbarang ljaminan lsaat lpelunasan lpinjaman 

Pelunasan ldilakukan lnasabah lsecara lsekaligus  

lpada lsaat ljatuh ltempo lpinjaman ldan lsaat litu ljuga  

lnasabah lmengambil lbarang ljaminan. 

Jika lpelunasan lpinjaman ltidak ldisertai ldengan 

lpengambilan lbarang ljaminan, lmaka lBSI lEks 

lBRISyariah lmemberikan lbatas lwaktu lpengambilan 

lbarang ladalah lsampai ldengan l16 lhari lkalender lsetelah 

ltanggal ljatuh ltempo, l llewat ldari lbatas lwaktu ltersebut 

lbarang ljaminan lakan ldisalurkan lsebagai lsedekah. l 

Jika ldalam lmasa ltenggang l16 lhari ltersebut 

lnasabah lmengambil lbarang ljaminan, lmaka lnasabah 

ltetap ldikenakan lbiaya lpenyimpanan ldan lpengamanan 
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lsebesar lbiaya lsewa lsecara lharian lberdasarkan ltarif lbiaya 

lsewa lyang lberlaku lsaat litu. 

h. Ketentuan lpenjualan lbarang ljaminan ldengan lpenjualan 

lataupun llelang. 

1. Lelang lakan ldilakukan ljika lsampai ldengan ltenggang 

lwaktu lsetelah ljatuh ltempo lpinjaman lnasabah ltidak 

lmelunasi lpinjamannya. 

2. Tanggal llelang lsudah ltercantum ldi ldalam lSGS l 

3. Jika lhasil lpenjualan latau llelang lbarang ltidak 

lmencukupi lmelunasi lseluruh lhutang ldan latau 

lkewajiban-kewajiban lnasabah lmaka lnasabah ltetap 

lberkewajiban lmembayar lseluruh lkekurangan. 

4. Jika lterdapat lkelebihan lhasil lpenjualan latau llelang 

lbarang, lmaka lnasabah lberhak lmenerima lkelebihan 

ltersebut. 

5. Jika lkelebihan lpenjualan latau llelang lbarang ldalam 

ljangka lwaktu llebih ldari l1 ltahun lnasabah ltidak 

lmengambil lkelebihan ltersebut lmaka lkelebihan 

ltersebut lakan ldisalurkan lsebagai lsedekah. 

6. Jika ldikemudian lhari lbarang ltersebut ltidak llaku 

ldijual latau ldilelang lmaka lnasabah ltetap 

lberkewajiban lmelunasi lpinjaman ldan lbiaya lsewa 

ltempat lyang ltertunggak. 

3.6.2.4 Unit lKUR lMikro l25 liB 

1. Deskripsi lProduk 

Suatu lprogram lpinjaman lusaha lMikro lyang ldibuat 

loleh lpemerintah. lKUR lMikro lsebagaimana ldimaksud ldalam 

lPasal l12 lhuruf la ladalah ljenis lpinjaman lyang ldiberikan 

lkepada lpenerima lKUR ldengan ljumlah lpaling lbanyak 

lsebesar lRp l25.000.000,- l(Dua lpuluh llima ljuta lrupiah).  

lSedangkan lsuku lbunga lKUR lMikro lsebesar l7% l(Tujuh 
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lPerseratus) lefektif lpertahun latau ldisesuaikan ldengan lsuku 

lbunga lflat/anuitas lyang lsetara. l 

2. Tujuan ldan lmanfaat 

a. Membantu lpembiayaan lyang ldibutuhkan luntuk 

lmengembangkan lusaha. 

b. Tercapainya lpercepatan lpengembangan lsektor lriil ldan 

lpemberdayaan lUMKM 

a. Perluasan lKesempatan lKerja 

3. Syarat ldan lKetentuan 

a. Besar lpembiayaan lmaksimal lRp l25 ljuta lper lNasabah 

b. Individu l(perorangan) lyang lmelakukan lproduktif ldan 

llayak 

c. Telah lmelakukan lusaha lsecara laktif lminimal l6 lbulan 

d. E-KTP 

e. Kartu lKeluarga 

f. NPWP 

g. Jenis lPembiayaan 

1. Pembiayaan lModal lKerja lJangka lWaktu lmaksimal l3 

l(tiga) ltahun 

2. Pembiayaan lInvestasi lJangka lWaktu lmaksimal l5 

l(lima) ltahun 

h. Tidak lada lbiaya ladministrasi l 

3.6.2.5 Unit lMikro l25 lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lproduk 

Pembiayaan lyang ldiperuntukan lbagi 

lpedagang/wiraswasta lskala lmikro lyang lditujukan luntuk 

lusaha lproduktif ldan lusaha lsesuai lprinsip lsyariah, ldengan 

lplafon lmulai lRp l5 ljuta-Rp l25 ljuta. lJenis lpembiayaan lini 

ltidak lmembutuhkan lagunan/jaminan. 
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2. Fitur ldan lManfaat 

a. Cash lpick-up l(antar ljemput lsetoran) lyang ldilakukan loleh 

lrelationship lofficer. l 

b. Nasabah lUMS ljuga ldapat lmenggunakan lkartu lATM lBSI 

lEks lBRISyariah ldan lbertransaksi ldi lseluruh ljaringan 

lkantor lcabang l lBSI lEks lBRISyariah lsecara lonline. 

c. Nasabah ldapat lbertransaksi ldi llebih ldari l20.000 ljaringan 

lATM. l 

d. Berbagai llayanan ldapat ldilakukan lmelalui lATM lBSI 

lEks lBRISyariah. l 

e. Cek lsaldo, ltarik ltunai ldan lganti lPIN. l 

f. Transfer 

g. Pembelian lmaupun lpembayaran 

h. Layanan lperbankan lelektronik lphone lbanking lcall lBSI 

lEks lBRIS l500-789 l 

i. Jangka lwaktu lpembiayaan l6-36 lbulan. l 

3. Persyaratan l 

a. Usia lmin l21 ltahun/ ltelah lmenikah luntuk lusia l> l18 ltahun 

b. Memiliki lusaha ltetap 

c. Lama lusaha lyang lsama lminimal l13 ltahun l 

d. Warga lNegara lIndonesia ldan lberdomisili ldi lIndonesia l 

e. Tujuan lpembiayaan luntuk lusaha lyang lproduktif lyaitu: 

lbarang lmodal lkerja latau linvestasi lcontoh lpenggunaan 

ldana loleh lnasabah: lpembelian lperalatan lusaha, 

lmemperluas ltempat lusaha, lmenambah lstok lbarang ldan 

llain-lain. l 

4. Persyaratan ldokumen l 

a. Kartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih lberlaku l 

b. Kartu lkeluarga ldan lakta lnikah 

c. Akta lcerai/surat lkematian lpasangan 

d. Surat lijin lusaha/ lsurat lketerangan lusaha 
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e. Bukti lpembayaran llancar latas lpembiayaan/kredit 

leksisting ldi lBSI lEks lBRIS/LKK/LKS  llain lselama l6 

lbulan lterakhir. l 

3.6.2.6 Unit lusaha lmikro l75 lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Pembiayaan lyang ldiperuntukan lbagi 

lpedagang/wiraswasta lskala lmikro lyang lditujukan luntuk 

lusaha lproduktif ldan lusahanya lsesuai lprinsip lsyariah, l 

ldengan lplafon lmulai l>Rp. l5 ljuta l– lRp. l75 ljuta. lJenis 

lpembiayaan lini lmembutuhkan lagunan/jaminan. 

2. Fitur ldan lManfaat 

a. Cash lpick-up l(antar ljemput lsetoran) lyang ldilakukan loleh 

lrelationship lofficer. l 

b. Nasabah lUMS ljuga ldapat lmenggunakan lkartu lATM  

lBSI lEks lBRISyariah ldan l l lpembiayaan lbertransaksi ldi 

lseluruh ljaringan lkantor lcabang lBSI lEks lBRISyariah 

lsecara lonline. 

c. Nasabah ldapat lbertransaksi ldi llebih ldari l20.000 ljaringan 

lATM. l 

d. Berbagai llayanan ldapat ldilakukan lmelalui lATM lBSI 

lEks lBRISyariah. l 

e. Cek lsaldo, ltarik ltunai ldan lganti lPIN l 

f. Transfer l 

g. Pembelian lmaupun lpembayaran 

h. Layanan lperbankan lelektronik lphone lbanking lcall l500-

789 

i. Jangka lwaktu lpembiayaan l6-36 lbulan ldengan ltujuan 

lbarang lmodal lkerja l 

j. Jangka lwaktu lpembiayaan l6-30 lbulan ldengan ltujuan 

linvestasi. L 
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3. Persyaratan 

a. Usia lmin l21 ltahun/telah lmenikah luntuk lusia l> l18 ltahun 

b. Memiliki lusaha ltetap 

c. Lama lusaha lyang lsama lminimal l2 ltahun 

d. Warga lNegara lIndonesia ldan lberdomisili ldi lIndonesia 

e. Tujuan lpembiayaan luntuk lusaha lyang lproduktif: lbarang 

lmodal lkerja latau linvestasi. lContoh lpenggunaan ldana  

loleh lnasabah: lpembelian lperalatan lusaha, lmemperluas  

ltempat lusaha, lmenambah lstok lbarang ldan llain-lain. 

f. Jenis ljaminan: ltanah, ltanah ldan lbangunan,  

lkios/los/lapak, lkendaraan lbermotor ldan ldeposito. l 

4. Persyaratan ldokumen l 

a. Kartu lidentitas l(KTP/SIM/Paspor) lyang lmasih lberlaku. l 

b. NPWP 

c. Kartu lKeluarga ldan lakta lnikah 

d. Akta lcerai/surat lkematian lpasangan 

e. Surat lijin lusaha/surat lketerangan lusaha 

f. Dokumen ljaminan: lAJB/APHB ldari lGirik, lAJB/APHB  

ldari lsertifikat, l(sertifikat lSHM l/ lSHGB l/ lSHMSRS 

l/lSITU l/ lSIPTU l/ lKios) lBilyet ldeposito, lBPKB ldan 

lkendaraan lseperti lmotor ldan lmobil. l l 

3.6.2.7 Unit lMikro l200 lBSI lEks lBRISyariah liB 

1. Deskripsi lProduk 

Pembiayaan lyang ldiperuntukkan lbagi 

lpedagang/wiraswasta lskala lmikro lyang lditujukan lkepada 

latau luntuk lusaha lproduktif ldan lusahanya lsesuai lprinsip 

lsyariah, ldengan lplafon lmulai l>Rp.75 lJuta l- lRp.200 lJuta. 

lJenis lpembiayaan lini lmembutuhkan lagunan/jaminan. 

2. Fitur ldan lManfaat 

a. Cash lPick-Up l(antar ljemput lsetoran) lyang ldilakukan 

loleh lRelationship lOfficer. l 
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b. Nasabah lUMS ljuga ldapat lmenggunakan lkartu lATM lBSI 

lEks lBRISyariah, lantara llain: lcek lsaldo, ltarik ltunai,  lganti 

lPIN, ldan ltransfer. 

c. Pembelian lataupun lpembayaran. 

d. Layanan lperbankan lelektronik lPhone lBanking lcall lBSI 

lEks lBRISyariah l1500-789. 

e. Jangka lwaktu lpembiayaan l6-36 lbulan luntuk ltujuan 

lbarang lmodal lkerja 

f. Jangka lwaktu lpembiayaan l6-60 lbulan luntuk ltujuan 

linvestasi. l 

3. Persyaratan l 

a. Usia lmin l21 ltahun/telah lmenikah luntuk lusia l> l18 ltahun l 

b. Memiliki lusaha ltetap 

c. Lama lusaha lyang lsama lminimal l2 ltahun l 

d. Warga lNegara lIndonesia ldan lberdomisili ldi lIndonesia l 

e. Tujuan lpembiayaan luntuk lusaha lyang lproduktif lyaitu 

lbarang lmodal lkerja latau linvestasi. lContoh lpenggunaan 

ldana loleh lnasabah: lpembelian lperalatan 

lusaha,lmemperluas ltempat lusaha, lmenambah lstok 

lbarang, ldan llain-lain. 

4. Persyaratan ldokumen 

a. Kartu lidentitas l(Paspor/KTP/SIM) lyang lmasih lberlaku l 

b. Kartu lKeluarga ldan lAkta lnikah l 

c. Akta lcerai/akta lsurat lkematian lpasangan l 

d. Surat lijin lusaha/surat lketerangan lusaha l 

e. Surat-surat ljaminan 

f. NPWP 
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BAB lIV 

HASIL lPENELITIAN lDAN lPEMBAHASAN 

4.1 Strategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis lakad 

lMurabahah ldengan lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi 

lMarketing ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati 

4.1.1 Strategi lPemasaran lSTP l(Segmentasi, lTargeting, lPositioning) 

Sebagaimana ltelah ldijelaskan ldalam lBAB lII lbahwa lstrategi 

lpemasaran ladalah lrencana lyang lmenyeluruh, lterpadu ldan lmenyatu ldi 

lbidang lpemasaran lyang lmemberikan lpanduan ltentang lkegiatan lyang lakan 

ldijalankan luntuk ldapat ltercapai ltujuannya lpemasaran lsuatu lperusahaan.  

lAdapun lstrategi lpemasaran lyang ldigunakan loleh lBSI leks lBRISyariah 

ldalam lmemasarkan lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis lakad lmurabahah 

ladalah ldengan lmenggunakan ldua ljenis lstrategi, lyaitu lstrategi lpemasaran 

lmodern lSTP l(Segmentasi, lTargeting, lPositioning), lstrategi lpemasaran 

lklasik lCanvassing lmarketing, lReferensi lmarketing ldan lWorking lCustomer. 

lHal lini ldilakukan luntuk lmengoptimalkan lpemasaran lproduk lpembiayaan 

lmikro lberbasis lakad lMurabahah. 

Strategi ldalam lpemasaran lBSI lmarketing lmempunyai lstrateginya  

lsendiri-sendiri, lyang lsering ldipakai lada l3: lCanvassing; ldoor lto ldoor 

lnasabah lyang lmempunyai lusaha, lReferensi; lnasabah llama lmempunyai 

lreferensi lnasabah lbaru, lWorking lCustomer; lnasabah ldatang llangsung lke  

lkantor. 

Berdasarkan ldata lyang ldiperoleh ldari lhasil lpenelitian, lpenulis  

lmemperoleh lbeberapa lhal lbaru lmengenai lstrategi lpemasaran lmodern lSTP 

l(Segmentasi, lTargeting, lPositioning) lyang ldigunakan loleh lBSI leks 

lBRISyariah ldengan luraian lsebagai lberikut l:108 
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 lWawancara ldengan lBapak lAntana lDwi lPrabowo l(Unit lHead) lBSI lKCP lPati lpada 

ltanggal l23 lSeptember l2021 lpukul l14.00 lWIB l 
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a. Segmentasi l 

Segmentasi lpasar lyang ldigunakan loleh lBSI leks 

lBRISyariahini lmenggunakan lvariabel ldalam lmenganalisis lsegmen 

lpasar lyaitu lvariabel ldemografis, lgeografis ldan lpsikolografis. 

Adapun lhasil ldari lsegmentasi lpasar ltersebut ladalah lBSI leks 

lBRISyariah lmengerti lapa lyang ldi lbutuhkan loleh lcalon lnasabah,  

lmengetahui lpekerjaan lcalon lnasabah lserta lmarketing lmelakukan 

ljemput lbola l(mendatangi lnasabah) lsehingga lnasabah ltidak lperlu lke 

lkantor lBSI leks lBRISyariah luntuk lmelakukan lpembiayaan lmikro 

lberbasis lakad lmurabahah. lSementara lvariabel llainnya lseperti 

lvariabel lmanfaat ldan lperilaku ltidak ldigunakan. 

Dalam lsegmentasi lpasar l ldibagi lmenjadi lbeberapa lbagian 

lyang l ldi ljelasankan lbapak lAntanna lDwi lPrabowo lsebagai lUnit 

lHead l(UH) lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati lbahwa: l 

“Segmen lpasar lmenggunakan lsistem lpengelompokan 

lpembagian lwilayah lyang lsetiap lkecamatan lterdiri ldari l2 lAOM, l3 

lvariabel lyaitu ldemografis, lgeografis, ldan lpsikolografis lsangat  

lberkaitan lsaling lmendukung luntuk lmencapai ltarget ltujuan.” 

Teori lpengelompokan ltersebut ltidak lsesuai ldengan lyang 

lmelaksanakan ldilapangan, lhal lyang ldiketahui ldari lpaparan lDiah 

lRini lFatmasari lsebagai lAccount lOfficer lMikro l(AOM) lbahwa:109 

“Marketing lmelakukan lpemasaran lproduk lsecara lbebas, 

ltidak ldikelompokkan lsecara lper lkecamatan. lHal lini ldikarenakan 

ltuntutan ltarget, lbebas luntuk lwilayah lmanapun lyang 

lterpentinglmereka lmemenuhi ltarget ltersebut. lTapi lsetelah litu lsaat  

                                                             
109

 lWawancara ldengan lIbu lDiah lRini lFatmasari l(AO lMikro) lBSI lKCP lPati lpada ltanggal 

l09 lDesember l2021 lpukul l15.00 lWIB 
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lpembuatan lpipeline lakan ldi ldata ldaerah lmana lsaja lyang ldiperoleh 

lpara lmarketing ldan lselanjutnya lakan ldiketahui ldaerah lmana lsaja 

lyang lbelum.” 

Pengelompokan ltersebut lnyatanya ldalam lpelaksanaan 

lsecara llangsung lpun ltidak lefektif ldijalankan  lkarena lbeberapa  

ltuntunan lyang ldiperoleh lAOM luntuk lmencapai lsuatu ltarget 

lmembuat lmereka lbebas. lUntuk lmelakukan lpemasaran lsecara lbebas 

lsebenarnya lbaik luntuk lAOM lkarena lmereka ljadi ltahu lwilayah-

wilayah lyang llain ltidak ldi lsatu lwilayah litu lsaja, lnamun lhal litu 

lmembuat lkonsentrasi lpemasaran lacak ltidak lteratur. l 

b. Targeting l 

Dalam lpenentuan ltarget lpasar, ldari lbeberapa lalternatif lpra 

lseleksi lpasar lsasaran lyang lada, lperusahaan lmenggunakan lpola linti 

ldan lplasma, lyaitu lperusahaan lberusaha lmelayani lsemua lkelompok 

lnasabah ldengan lsemua lproduk lyang lmungkin lmereka lbutuhkan 

ldengan lpembagian lwilayah. l 

Bank lmelakukan lpengelompokan lnasabah lberdasarkan 

lberbagai lpola lhal lini ldi ljelaskan lbapak lAntana lDwi lPrabowo 

lsebagai lberikut:110 

“Target lpasar ldibedakan lmenjadi l2 lyaitu l: lpasar linti l; ldi 

ldaerah lpasar lPuri, ldan lpasar lplasma l; ldisekitar lpasar lpuri ldengan 

lradius l5 lKm. lNanti ldi lanalisa lpasar, lpotensi lpedagang lyang lada 

lkemudian lada lberapa lticket lsize lyang lartinya ltiket lpembiayaan 

lpedagang lpotensinya l20 lJT, l100 lJT, l500 lJT ldiakumulasi lketemu 

lnanti lpotensi lpasar. lDari lbeberapa ljumlah lpedagang 

lsetiaplpedagang lmenentukan ltiket lsizenya lmasing-masing luntuk 

lukuran lpembiayaannya.” 

                                                             
110Wawancara ldengan lBapak lAntana lDwi lPrabowo l(Unit lHead) lBSI lKCP lPati lpada 

ltanggal l23 lSeptember l2021 lpukul l14.00 lWIB 
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Pengelompokan ltarget lbentuk lpola ltersebut lsesuai ldengan 

lyang ldipaparkan lDiah lRini lFatmasari lbahwa: 

“Pelaksanaan ldikelola lmarketing lsendiri-sendiri 

lsebagaimana lpola lyang ldiberikan loleh lbank. lMarketing llangsung 

lke lpasar-pasar lmelakukan lpromosi lke lkios-kios. l” 

 lTerdapat l3 lalternatif lcara lyang lbisa ldilakukan luntuk 

lmelayani lpasar lkeseluruhan, lyaitu lundifferentiated lmarketing,  

ldifferentiated lmarketing, ldan lconcentrated lmarketing. lDalam lhal 

lini lperusahaan lmenggunakan lcara lyang lterakhir lyaitu lconcentrated 

lmarketing. lPerusahaan lhanya lmemusatkan lusaha lpemasarannya 

lpada lsatu latau lbeberapa lkelompok lwilayah lsaja. lBeberapa ltaget 

lpasar lyang ldi lbidik lBSI lEks lBRISyariah lhanya lberkonsentrasi 

lpemasaran lpada lwilayah ltarget lsaja. l 

Penentuan ltarget lyang ldigunakan lBSI lsudah lrelevan ldengan 

lketentuan lpotensi lpasar loleh lpedagang lkarena lsetiap lpedagang  

lberbeda-beda luntuk lpenentuan lpembiayaan. lNamun lpemusatan 

lwilayah ltertentu lsaja ljuga ltidak lakan lmaksimal ljika ltidak ldibarengi 

ldengan lpemasaran lyang llebih lluas. 

c. Positioning l 

Strategi lpositioning lyang ldigunakan lBSI ladalah lbenefit 

lpositioning, lyaitu lproduk ldiposisikan lsebagai lpemimpin ldalam 

lmanfaat ltertentu. lDisini lBSI lingin lmemberikan lkesan lkepada lpara 

lnasabah lbahwa lproduk lpembiayaan lmurabahah lmerupakan lsalah 

lsatu lsolusi latau ljalan lkeluar lbagi lmasyarakat lyang lberpenghasilan 

luntuk lmemiliki lbarang lyang lingin ldibeli ltapi luangnya lbelum lcukup. 

l 

Pembiayaan lmurabahah lini lsalah lsatu lsolusi lyang lsering 

ldicari lnasabah. lIni lsesuai ldengan lpernyataan lbapak lAntana lDwi 

lPrabowo lsebagai lberikut: 
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”Pembiayaan lmurabahah lmerupakan lsolusi latau ljalan lkeluar 

lbagi lmasyarakat lyang lberpenghasilan luntuk lmemiliki lbarang lyang 

lingin ldibeli ltapi luangnya lbelum lcukup.” 

Adapun lciri lkhas ldan lkeunggulan ldari lBSI ldibanding 

lproduk lserupa ldibank llain lantara llain l:111 

1. Kecepatan lproses l(produk lyang ldijual lke lnasabah), ljadi 

lnasabah lmengajuakan lpembiayaan lprosesnya lnanti l3 

lhari lsetelah litu ldiberi lkeputusan liya latau ltidak. 

2. BSI lmempunyai lproduk lKUR l(relatif lringan lbagi 

lhasilnya) lsalah lsatu lproduk lyang lbanyak ldi lsukai lpara 

lnasabah. 

Positioning ldari lproduk lpembiayaan lmurabahah ldengan 

ladanya lkemudahan ldalam lbertransaksi lsalah lsatunya lprosesnya 

lcepat lmerupakan lhal lyang lbagus ldikarenakan lnasabah lsering lkali 

lmencari lyang lcepat lmudah ldan ltepat, ldengan lbegitu lBSI ldapat 

lmenjawab lkemauan lnasabah lyang lada. 

4.1.2  Mekanisme lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lmikro 

lberbasis lakad lMurabahah 

Produk lyang ldihasilkan loleh lBSI lberupa ljasa lpenyaluran ldana 

lkepada lmasyarakat lyang lberprinsip lsyariah ldengan lmenggunakan lakad  

lmurabahah lyang ldikenal ldengan lproduk lpembiayaan lmurabahah. 

Dalam lmekanismenya lberdasarkan lkeinginan ldan lkebutuhan 

lnasabah ltentang lpengajuan lini lmelalui lbeberapa ltahap, lsesuai ldengan 

lyang ldijelaskan loleh lbapak lAntana lDwi lPrabowo lbahwa: 

“Keinginan ldari lnasabah, lkebutuhan ldari lbank, lmisalnya 

lkeinginan lnasabah ladalah lmengajukan lpembiayaan l800 ljuta ltetapi lbank 

lmenghitung lkebutuhan ldia. lBank lmenghitung luntuk lbarang lyang ldi 

                                                             
111Wawancara ldengan lBapak lAntana lDwi lPrabowo l(Unit lHead) lBSI lKCP lPati lpada 

ltanggal l23 lSeptember l2021 lpukul l14.00 lWIB 
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linginkan lnasabah lharganya l20 ljuta, l50 ljuta, l30 ljuta, lkebutuhan lcalon 

lnasabah l100 ljuta. lDari lnasabah lmampu latau ltidak lbaru ldi lanalisa 

lkemampuannya lyaitu lberupa lpenjualannya, lpinjamanan, lkebutuhan 

lrumah ltangga, lsetelah litu lakan lterlihat lhasil lplatformnya. lKalau 

lkeinginannya l200 ljuta, lbank lmenghitung lkebutuhannya ljuga l200 ljuta, 

lcontoh lcalon lnasabah lmau lmembeli lkendaraan lseharga l200 ljuta, 

lkemudian lbank lme-tracking lkendaraan lyang ldimaksud lsesuai ldengan 

lharga ltersebut latau ltidak lserta luang lmukanya lberapa.” l l 

Sejalan ldengan lapa lyang ldi lkatakan lbapak lAntanna lDwi 

lPrabowo lbahwa lpenganalisaan ltersebut lsangat lpenting luntuk 

lkeberlajutan ltahap lselanjutnya. lHal lini lsesuai ljuga lapa lyang ldikatakan 

lDiah lRini lFatmasari lbahwa: 

“Adanya lDSR lbatas lkonsumsi latau lpendapatan lyaitu lmaximal 

l90% latau l89% lyang ldihitung loleh lAOM, lmenentukan lmampu l latau 

ltidaknya lnasabah luntuk lmembayar.” 

Setiap lbank lpasti lmenganalisa lnasabahnya, lbagi lbapak lSutoyo  

lsebagai lnasabah lpengusaha ltahu lbahwa: 

 l“Penganalisaan lnasabah litu lbaik, lkarena ldapat lmengetahui 

lkemampuan lkita luntuk lmembayar lpinjaman” l 

Secara lgaris lbesar lkeinginan ldari lnasabah lberupa lsoal 

lpengajuan, lsedangkan ldari lbank lmengukur lkebutuhannya lakan 

lditerima ltidak lkeinginan lnasabah ltersebut. lMenurut lpenulis, lhal lini 

lmembuat lnasabah llebih lgampang ldalam lmemenuhi lkeinginan lkarena 

lsesuai ldengan lapa lyang ldibutuhkan lmasyarakat, lmisalnya luntuk 

lmembangun lusaha latau lmembeli lkendaraan lyang lakan lbutuh lbiaya  

llebih. l 

Dalam lmempromosikan lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis 

lakad lmurabahah lpada lBSI lmelalukan lpromosi lmelalui lbeberapa lcara, 
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lyaitu lmelalui ltenaga lmarketing lyang lberada ldi lluar lmaupun ldalam 

lkantor, ldan lmelalui lorang-orang lyang ltelah lmenjadi lmitra lBSI, ldengan 

lbentuk-bentuk lpromosi lantara llain lmemasang lspanduk ldilokasi 

lstrategis, lmeletakkan lbanner ldan lbrosur lproduk ldi lkantor, lmelalui 

lmedia lelektronik lseperti ltelevisi latau lmedia lsosial. lIni lsesuai ldengan 

lpernyataan lbapak lAntanna lDwi lPrabowo lsebagai lberikut: l
112 

“Promosi lproduk lmenggunakan lmedia lsosial,  lhampir 

lcanvassing ltetapi lsedikit  lbergeser lcontohnya ldi lupload lWA, lFB, lgrup-

grup lWA latau lFB. lKarena ltahapnya lsekarang lera ldigitalisasi,  ldi 

laplikasi lmobile lbanking lada lproduk lpembiayaan lyang ldapat ldi llihat 

loleh lnasabah. lNamun ltidak lmewajibkan lsetiap lnasabah luntuk 

lmempunyai laplikasi lmobile lbanking, lkarena lkalau lnasabah lektsisting ldi 

lbank lmeraka lbukan lnasabah lpembiayaan lsaja, lmelainkan lada lnasabah 

ltabungan ljuga. lDari lnasabah ltabungan lterkadang lada lkebutuhan lketika 

lmembuka laplikasi lmobile lbanking lakan llihat lproduk lpembiayaan, lbisa 

ldi lup ldari lpihak lkita. lSedangkan lkalau lmereka lbelum lmempunyai 

laplikasi lmobile lbanking ltidak lapa-apa, lbisa ldapat lreferensi ldari 

lnasabah leksisting.” 

Pemasaran lproduk lpembiayaan lmelalui lmedia lelektronik lseperti 

lbrosur lternyata lbanyak lmembantu lpara lnasabah ltahu ldan ltertarik luntuk 

lmelihat ldan lmenghubungi lmarketing. lSeperti lhalnya lyang ldi lpaparkan 

lbapak lSutoyo, lEni lRosichah, ldan lSri lSularwati lsebagai lnasabah l 

ldibawah lini:113 

“Lewat lbrosur lbiasanya, lmenariknya lkita ltergiur ladanya  

lpenawaran lbunga llebih lkecil ldan lsebab lpas lmodalnya lkurang. lDengan 
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lmelalui lbrosur lyang lmembuat lmenarik litu lproses lyang 

lcepat,angsurannya lsesuai lkemampuan lkita, lapalagi lada lprogram ldana 

lKUR, lbisa lmembantu lbagi lpengusaha lkecil ldan lmenenangah.” 

Penggunaan lpromosi lmelalui lwa lkadang ltidak ldisukai lpara 

lnasabah lsebab lmereka lhanya lmemberikan linformasi lsaja ltidak lada 

lkelanjutannya, lseperti lhalnya lyang ldipaparkan loleh libu lSunarni lsebagai 

lnasabah lbahwa:114 

“Saya lsendiri lmenyukai lpromosi lsecara llangsung lkarena lkita 

lbisa ldijelaskan ldengan lrinci lapa lyang lkita lbelum lpahami ltentang 

lproduknya, lsedangkan lmelalui lwa litu lakhirnya lakan lsampai ldi lsitu lsaja 

ltidak ladanya ltidak llanjutan ldari lmarketing.” 

Melakukan lpemasaran lpembiayaan lmelalui lmedia lelektronik litu 

lhanya lpenjembatan lsaja lpada lakhirnya lbertemu llangsung ldengan 

lnasabah lmenjelaskan lsecara ljelas ldan lmemberikan lkartu lnama latau 

lbrosur lmalah llebih lefektif ldan lbanyak ldi lsukai lpara lnasabah. lDisetujui 

lpula loleh lbapak lEdi lRahmanto lselaku lnasabah lbahwa:115 

“Promosi lproduk lpembiayaan lbagi lsaya lberinteraksi lsecara 

llangsung, lini lkarena lkita lakan lpaham lbetul ldan ltidak lmenimbulkan 

lkesalah lpahaman lyg lberlebihan ljika lkita lhanya lmelalui lHP lsaja” 

Dari lyang ltelah ldijelaskan lbeberapa lnasabah ldiatas lbahwa 

lpemasaran lsecara llangsung lakan llebih lefektif ldan lmenarik lperhatian 

lmereka lbahwa lAO lmikro lartinya lsungguh-sungguh lmelakukan 

lpemasaran ltersebut, ldan lpromosi lmelalui lWa lhanya ldianggap lsebagai 

langin llalu loleh lnasabah. 
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Perkembangan lteknologi lharus ldi limbangi ldengan lpromosi 

lsecara llangsung. lDengan ladanya lmobile lbanking lsangat lmembantu 

lpara lnasabah lmaupun lcalon lnasabah luntuk lmengetahui lproduk-produk 

lapa lsaja lyang ldi lsajikan loleh lBSI lseperti lhalnya lproduk lpembiayaan. l 

Dalam lpelaksanaannya lAO lMikro lpenggunaan lmobile lbanking 

luntuk lsarana lpromosi lproduk lpembiaayan ldirasa lkurang lbegitu lefektif,  

ldipaparkan llangsung lDiah lRini lFatmasari lsebagai lAOM lbahwa: 

“Tidak lbegitu lefektif, lkarena lmobile lbanking lbiasanya lhanya 

ldibuka luntuk lmengetahui ljumlah lsaldo lterkahir latau lmenggunakan lfitur 

ltransaksi ltranfer lantar lbank latau lbank llain. lHal lini llebih ldimudahkan 

lhanya ldengan lklik ldi lHP ldan llebih lsering ldigunakan luntuk litu.” 

 lPenggunaan lmobile lbanking ldijaman lsekarang lmemang lsangat  

lmembantu lnasabah luntuk lterhubung lsetiap lsaat ldengan lbank, lapalagi 

luntuk lgenerasi lmilenial lyang lmenginginkan lbanyak lkemudahan 

ldengan lmudah. lNamun ltidak lbegitu lefektif luntuk lfitur lpembiayaan 

lyang ljarang ldigunakan, lpadahal lmembayar lmelalui lmobile lbanking lpun 

llebih lmudah ltidak lperlu ldi ldatangi lAO lMikro luntuk lmembayar  

langsuran. 

Proses latau lmekanisme lprosedur lpembiayaan lmurabahah ldi lBSI 

lhampir lsama ldengan lproses lpembiayaan lyang lada ldi lbank llainnya. lDari 

lpenjelasan lbapak lAntana lDwi lPrabowo lsebagai l(Unit lHead) lbahwa: 

 l“Dalam lproses lnya lhanya lmembutuhkan l3 lhari lkeputusan llalu  

lketahap lpencairan.” l 

Proses l3 lhari lmemang ltermasuk lcepat ldan lbanyak ldi lsukai loleh 

lnasabah ldi lpaparkan lpula loleh lDiah lRini lFatmasari lsebagai lAOM 

lsebagai lberikut: 

“3 lhari lproses, lyaitu lnasabah l lpengajuan lhari lpertama, lhari 

lkedua lpenganalisaan, lhari lketiga lpencairan.” 
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Tahap lpencairan lyang lhanya lmembutuhkan l3 lhari lsaja  

lmerupakan lhal lyang lcepat luntuk lproduk lpembiayaan lini ltermasuk  

ldalam lhal lpositif ldari lBSI lyang lbisa ldi ldapat. lNasabah lakan ldapat  

lmemilih lproduk ldengan lproses lyang lcepat lini lmenjadikan lkeuntungan 

lbagi lpihak lBSI lsendiri. lUntuk lhal lini ldijelaskan ljuga loleh libu lEni 

lRosichah ldan lbapak lSutoyo lsebagai lnasabah lsebagai lberikut:116 

“3 lhari litu ltermasuk lcepat, lkarena lbiasanya llama luntuk ltahap 

lpencairannya ldi lbank llainnya. lIni llah lyang lmembuat ltertarik luntuk 

lmelakukan lpembiayaan ldisini.” 

Hal linilah lyang lmembuat lmenarik luntuk lmelakukan 

lpembiayaan ldi lBSI, lyang ldi lterangkan lbapak lAntana lDwi lPrabowo 

lselaku lUnit lHead, lalasannya lsebagai lberikut:117 

1. Cepat lprosesnya 

2. Persyaratannya lmudah 

3. Biaya lringan 

4. Murah ldibanding lbank llain 

Namun lhal lini lhanya lberlaku lbagi lnasabah llama lyang ldiberi 

lkemudahan ltersebut ldi lpaparkan loleh lbapak lEdi lrahmanto lsebagai 

lnasabah lbahwa: 

“Proses l3 lhari lmungkin litu luntuk lnasabah llama latau lnasabah 

lyang lmau ltutup lbuku lditawari lkembali ldan lia lmau lmengajukan 

lkembali.  lProsesnya lcepat lsepeti litu, lpernah lsaya ltemua ldi lbank llain 

lhanya lbutuh l2 lhari lproses lpencairan lsaja. lJadi l3 lhari lmasih lmending 

ldari loada lyang ltahapnya llama.” 
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Jika lsudah lterjadi lproses ldan lmasuk ltahap lpencairan lartinya lAO  

lmikro lberhasil lmendapatkan lnasabah ldan lnasabahpun lterbantu lyang  

lterpenting litu, lkarena ltahap lpencairan llama lkemungkinan lada lbeberapa 

lhal lyang lbelum lmasuk ldalam lkriteria lbank. 

Perkembangan lproduk lmikro lsetiap ltahunnya  lmengalami 

lkenaikan lyang lcukup lbaik, lmelalui lpenjelasan lAntana lDwi lPrabowo 

lsebagai lUnit lHead lsebagai lberikut: 

“ lPerbankan lsebenarnya ltetap lnaik lsetiap ltahunnya ldalam lartian 

lkita lsebagai lkaryawan lmempunyai ltarget lmasing-masing lsetiap 

lbulannya. lNaiknya ldalam ljumlah lROA, lnasabahnya lmaupun ljumlah 

lvolume lpembiayaannya, lsetiap lbulannya ldi ltuntut luntuk lnaik ljadi lya 

lmau lgak lmau lharus lnaik. lJangankan ltahun lsebulannya laja lkita lharus 

lnaik ljadi lotomatis ltiap ltahunnya lnaik. l2020 lpembiayaan lmikro  

lkatakanlah l26 lMilyar ldengan lnasabah lsekitar l400, lposisi lbulan 

lDesember lnanti lkita ltarget lpembiayaan lmikro lkita lharus l30 lMilyar 

ldengan ljumlah lnasabah l500. lBerarti lkita lharus lnaik l4 lMilyar ldan l100 

lNasabah. lSedangkan lpada lsaat lpandemi ldari ltahun l2020 lsampai 

lsekarang lyang lmasih lsuistanable ldan ltetap lnaik, lkarena lselama 

lpandemi lsektor lyang ltidak lterpengaruh lbank ladalah lbank lsyariah.  

lnasabah lterkena ldampak lpandemi, lnasabah lkita lkenai lkeringanan lada 

lrelaksasi latau lkeringanan lkita lnasabah ldiberi ltenggang lwaktu lbayar 

llebih llama. lKemudian ldalam lpandemi lsekarang lpasti lada lusaha-usaha 

lyang lbahkan lberkembang, ltidak lsemua lusaha lterdampak lada lbeberapa 

lyang lmemang ldapat lrezeki ldari lpandemi.  lJadi lmereka lpasti 

lmembutuhkan lpembiayaan lkemudian lkita lpikir lpandemi lpun lkita ltidak 

lada lmasalah, lselagi lmasih lada lpembiayaan.” 

Dengan ladanya lpemberian ljeda lpembyaran luntuk lpengusaha  

lyang lterdampak lsaat lpandemi lsangat lmembantu, lsesuai ldijelaskan libu 

lEni lRosichah ldan lSri lSuralwati lsebagai lnasabah lbahwa: 
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“Hal lini lsangat lmembantu lsetidaknya lkami ldiberi lnafas luntuk 

lmembayar langsuran, lnamun ljika lsudah lsampai ltanggal ltempo ltetap 

lbelum ldapat lmembayar lkita lakan lmemberitahu lmarketingnya ldan 

lmemohon luntuk lmenambah lperpanjangan lwaktunya latau lmeminta 

lpengurangan. lPintar-pintarnya lkita lnego lkepada lmereka ltetapi ltetap 

lingat lkewajiban ltetap lmembayar ldan lselalu lberkabar lagar ltidak ldikira 

llari ldari ltanggung ljawab.” 

Dampak lpandemi luntuk lsektor lperbankan lmemang ltidak 

lmempengaruhi lsecara lsignifikan ldisini ldijelaskan lbagaimana 

lkenaikannya ltetap lsuistanable ldibuktikan lsetiap lbulannya lnaik ljumlah 

lpembiayaan lyang ldiajukan ldi lbank. lBukan lhanya litu lsaja lusaha-usaha 

lbaru lpun lmuncul ldimasa lyang lsulit lini ldan lmereka lpun lmembutuhkan 

lyang lnamanya lpembiayaan luntuk lmenambahkan lbiaya ldalam lusaha 

lmereka. 

4.1.3 Implementasi lstrategi lpemasaran lBSI leks lBRISyariah lpada 

lproduk lpembiayaan lmikro lberbasis lakad lmurabahah ldengan 

lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi 

a. Strategi lpemasaran ldengan lmenggunakan lmetode lcanvassing 

Implementasi lstrategi lpemasaran lproduk lpembiayaan lyang 

ldilakukan lAO lMikro lada lbeberapa ltahap lsampai ladanya ldeal 

ldijelaskan loleh lbapak lAntana lDwi lPrabowo l lselaku lUnit lHead 

lsebagai lberikut: 

“Pada lawalnya lteman-teman lmarketing lmembuat lpipeline 

lorang-orang lyang lakan ldikunjungi lberupa llist lnama. lKemudian ldari 

lpipeline litu lmarketing lmenindak llanjuti lkunjungan. lCara 

lmemperoleh lpipeline ldari lteman-teman lcanvassing, lhasil ldari 

lcanvassing lmasuknya lke lpipeline. lKunjungan-kunjungan lke lcalon 

lnasabah ldi llihat lada lbangunan l ldidata lyang lpunya lsiapa, lnomer lHP 

lnya lberapa lkemudian lmenawarkan. lJika lbelum lada lrespon lditulis,  
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lada ltoko lproperti ldikunjungi ldi ldata. lSetiap lkunjungan ldi ldata 

lsemua, lcontohnya ldi ljalan lSudirman lada lbeberapa ltoko, ltoko lapa 

lsaja ldi lmasukkan lke lke lpipeline. lDan lpipeline litu ldimasukkan lke 

lkunjungan. lSetiap lhari litu lnanti l5lnasabah lbaru lyang lbelum 

ldikunjungi ldan l5 lnasabah lflow lup lyan lsudah ldi lkunjungi.  lKemudian 

ldari lkunjungan litu lnanti lkeluar lyang lnamanya lHot lProspect, lyang 

lnantinya lnasabah lsudah lmau lmengajukan lsudah lada lkebutuhan 

l(sudah lmatang) lkalau lpipeline lkan lbelum lmatang l(masih lrencana).  

lDari lHot lProspect lnasabah lsudah lmau lmengajukan lada lyang lsudah 

ldeal l ldengan lplatform lyang lada ldan lmargin lyang lada. lSedangkan 

lyang lbelum lditingal laja, lkita ltinggal ladakan lsurvei ljika lsurveinya 

ludah loke llalu ldikerjakan. lKalau lyang lbelum ldeal litu lbiasanya lakan 

lada lpendampingan, lmarketing ldengan lAO lkunjungan lke lyang ltadi 

lbelum ldeal l lmisal ldiangsuran. lMasalah ljaminan lbentuk ldari 

lproblem-problem ldi llapangan litu lnanti ldi lcarikan lsolusinya lsampai 

lketemu lsolusinya lnanti ljadi lambil ldi lkita.” 

AOM lsendiri lmempunyai llist lnama lnasabah lbiasanya ldari 

ldata ltabungan lmaupun lhaji lkemudian ldi llakukan lkunjungan. lHal lini 

lsesuai ldengan lpenjelasan loleh lDiah lRini lFatmasari lsebagai lAOM 

lbahwa: 

“Kami lmarketing lbiasanya lmembawa lberupa lpipeline lyaitu 

lorang-orang lyang lakan ldi lkunjungi lberupa ldaftar llist lnama. 

lBiasanya lada l10 lnama lorang lsetiap lhari, lsetelah litu ldilakukan 

lcanvassing. lNamun lsetiap lhari lkadang lCuma ldapat l3-4 lorang lyang 

ldi lditemui lsisanya ltidak lada ldirumah latau lmemang ltidak lmenerima.  

lSetelah litu lnanti lakan lada lnamanya lpengecekan lnama-nama lyang  

lbisa lditemui ldan lkemungkinan ltertarik ldan lnama-nama lyang lbelum 

lditemui latau lmenolak” 
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Metode lini ldikatakan loptimal latau ltidak, lselama lini lkalau  

lcanvassing lcenderung lwaktunya llama ldalam lartian lkita lkunjungan 

lbelum ltentu lorangnya lada lditempat latau lmau. lTetapi ldengan lkita 

ltidak lcanvassing l lkita ltidak lpunya lbahan lbaku. lKeefektifan ldalam 

lmelakukan lmetode lini lsebenarnya ltetap lefektif ltetapi luntuk 

lcepatnya lbelum, lsedangkan luntuk lsuistanable lcanvassing lbisa 

ldikatakan lefektif.lDari lkantor lpusatpun lkita ldi lanjurkan 

lmenggunakan lmetode lcanvassing. lKalau ltidak lmenggunakan 

lcanvassing lmarketing lpun ltidak lbisa ljalan lkarena ltidak lada lbahan 

lbaku. 

Kunjungan latau lpromosi llangsung latau ldisebut lcanvassing 

ldirasa llebih lmenarik ldan lefektif, lini ldijelaskan libu lSunarni lsebagai 

lnasabah lsebagai lberikut: 

“Lebih lsuka lke lcanvassing lkunjungan llangsung lke lrumah-

rumah ldijelaskan llebih ldetail ldan ljelas. lSedangkan lkalau ldi lchat 

lWA lmalah ltidak lsuka lkarena ldianggap ltidak lserius ljualan.” 

Door lto ldoor lsalah lsatu lbentuk lpromosi lyang  

lmenguntungkan lkarena lkita ldapat lberkenalan lorang lbaru ldan 

lmenyambung lsilaturahmi, ldipaparkan lpula lEni lRosichah, lSutoyo, 

ldan lEdi lRahmanto lselaku lnasabah lmenambahkan lbahwa: 

“Jika lsecara llangsung lkita llebih ljelas lapa lyang lakan ldijual 

ldan lmemudahkan lkita luntuk lpaham lsetiap ldetail lproduknya. lKita  

ltidak lsungkan ljuga luntuk lbertanya-tanya lkalau lorangnya lada  

ldidepan lkita. lKetika lmakan ldi lwarungpun ljadi ltetap lenak ljika lada 

lmarketing lmenawari lproduknya lkarena lsuasanya llebih lsantai 

lsambil lngobrol lringan.” 

Penerapan l lmetode lcanvassing lpada lsaat lpandemi 

lsedangkan litu ldoor lto ldoor ltidak lmasalah ljika lnasabah 

lmengizinkan. lKalau ltidak ldi lizinkan lminimal lkita ldatang lke lcalon 
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lnasabah lmeninggalkan lbrosur latau lkartu lnama ljika ldibaca lpasti 

lmenghubungi.  lTetapi lsaat lpandemi lsedang lnaik-naiknya lagak 

ldikurangi lkarena lmarketing ljuga lpaham lkondisi. L 

b. Strategi lpemasaran ldengan lmenngunakan lmetode lreferensi 

Implementasi lstrategi lpemasaran ldengan lmenggunakan 

lmetode lini ladalah ldengan lcara lmeminta lnasabah llama luntuk 

lmereferensikan,lhal lini ldijelaskan loleh lbapak lAntana lDwi lPrabowo 

lsebagai lUnit lHead lsebagai lberikut: 

“Setiap lnasabah lpada lsaat lakad lsaya lmeminta ltolong 

ldireferensikan lke lsaudara, ltetangga, ltemen-temen lyang lmempunyai 

lusaha lyang lbagus luntuk lmengambil lpembiayaan ldi lkita latau lkita 

lbuka-buka lnasabah ldi lhubungi lmelalui lsms latau lwhatsapp. l lDengan 

lcatatan lnasabah leksisting lyang lbagus.” 

Referensi ldari lnasabah llama lterkadang lada lnasabah lyang 

lbelum lsesuai lsama lyang lkita lcari latau lbelum lterpenuhi l5C lnya. 

lDijelaskan loleh lbapak lAntana lDwi lPrabowo lsebagai lUnit lHead 

lmengatakan lbahwa:118 

 l“Jika lnasabah lsudah lmereferensikan lternyata lreferensinya  

lbelum lmasuk lke lkriteria lkita ltapi lminimal, lbiasanya lrejectnya 

lbukan ldari lkarakter ltapi ldari lkapasitas latau lmungkin ldari lslip lB.I 

lchecking ldan lagunannya ltidak lmencukupi ltapi lminimal lkita ltahu 

lkarakter lyang ldireferensikan ldari lnasabah lbaik. lBiasanya lrejectnya 

ldari lkapasitas, lcollateral latau lagunan, lprice lskimming lmencakup 

lB.I lchecking, lslip lchecking, ldukcapil lchecking lsekitar l80% lmasuk  

ldapat lreferensi ldari lnasabah leksisting lbisa ldikatakan loptimal 

lnamun lsifatnya ltidak lbisa ldiandalkan. lNasabah ltop lup ladalah 

lnasabah-nasabah leksisting lyang lmau llunas latau lyang lsudah llunas, 
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lkita lsudah ltahu ltreck lrecord-nyaatau lketika lpembayaran lkita 

lmenawari llagi. lSelain lcanvassing, lreferensi ldan ltop lup lnasabah 

leksisting lyang llunas lsistem lmaupun llunas lputus.” 

Analisa l5c lsangat ldiperlukan luntuk lmendentifikasi lcalon 

lnasabah lyang ldi lreferensikan loleh lnasabah leksisting. lMemulai 

ldengan lpengecekan lB.I lchecking, lslip lchecking, ldan ldukcapil 

lchecking. lHal linilakan lmempermudah luntuk lhasil lyang llebih 

lmaksimal ldan lmeminimalisir lkesalahan-kesalahan ldi lmasa 

lmendatang. 

Pelaksanaan lreferensi lmarketing lnyatanya ltidak lhanya 

ldilakukan lkepada lnasabah leksisting lsaja lnamun lnasabah lbaru lyang  

lbaru lsaja lakad ljuga lbisa, ldipaparkan loleh lDiah lRini lFatmasari 

lsebagai lAOM lbahwa: 

“Biasanya lmarketing lmeminta lnasabah lyang lbaru lakad 

luntuk lmereferensikan lteman latau lsaudara lyang lmau lkredit lbisa ldi 

lkunjungi latau lnanti lkalau lada lyang lbutuh lkredit lbisa lhubungi lkita.  

lTidak lhanya lnasabah l llama ldan lbaru lsaja, lnasabah ltabungan lhaji 

lpun lkami ltanyai luntuk lmereferensikan. lKarena lnasabah litu lbisa ljadi 

lagen lmarketing lkita. lAsalkan lsopan lmereka ljuga lakan lberbaik lhati 

lmereferensikan.” 

Keuntungan ldari lreferensi lbagi lnasabah llebih ldapat  

ldipercaya lkarena lyang lmereferensikan lorang lterdekat lkita ldan ltahu  

ltrack lrecordnya lbagus luntuk lmengajukan lpembiayaan. lHal lini llah 

lyang ldiperhatikan ldan ldijelakan loleh libu lSri lSuralwati lsebagai 

lberikut: 

“Referensi ldari lorang lterdekat latau ldiberitahu loleh lteman 

lketika ltanya-tanya lpengajuan lkredit lyang lcepat ldan lmudah ldimana,  

ldiinfokan lbahwa lpembiaayannya lmudah ldan lcepat lhanya l3 lhari 

lsaja litu lmembuat lsaya ltertarik ldan lmeminta lnomer lmarketingnya.  
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lDan llebih llanjutnya lbiasanya lketemu ldirumah luntuk lmenjelaskan 

llebih ldetailnya.” 

Sulitnya lreferensi ladalah lmendapatkannya llama ldari 

lnasabah, lnamun luntuk lpresentase lclosing lsangat ltinggi ldikarenakan 

lmereka lmencarinya lkarena lbutuh ljadi lgampang ldeal lnya. l 

4.2 Faktor lpendukung ldan lpenghambat ldalam lmenerapkan lstrategi 

lpemasaran lmenggunakan lmetode lCanvassing ldan lReferensi lMarketing 

lpada lproduk lpembiayaan lmikro ldi lBSI lEks lBRISyariah lKCP lPati 

4.2.1 Keunggulan ldan lkendala ldalam lmenerapkan lstrategi lpromosi 

lmenggunakan lmetode Canvassing ldan lReferensi lpada lproduk 

lpembiayaan lmikro lyang ldihadapi lBSI leks lBRISyariah 

Berdasarkan lwawancara ldan lpengamatan lyang ldilakukan 

lpeneliti ldengan lpihak lBSI lsecara llangsung ldalam lmemasarkan latau 

lmempromosikan lproduk lpembiayaan lmikro lmenghadapi lbeberapa 

lkendala lserta lmempunyai lkunggulan. 

Keunggulan ldan lkendala ldalam lmemasarkan lproduk 

lpembiayaan lkhususnya lmikro lada lbeberaap lfaktor lpendukung ldan 

lpenghambat. lHal lini lsesuai ldengan lapa lyang ldijelakan loleh lbapak  

lAntana lDwi lPrabowo lselaku lUnit lHead lsebagai lberikut:119 

1. Faktor lpendukung ldalam lstrategi lpemasaran lpembiayaan lmikro  

lmenggunakan lmetode lcanvassing lyaitu l: l 

a) Brosur, l 

b) Data lUMKM ldari lKabupaten. lJika lsudah lada ldatadari lUMKM 

lmaka lsisa lkunjungan-kunjungan lsaja, lbiasanya ldari lkita lminta 

ldata lUMKM ldari lDinas lUMKM. lSenjatanya lbrosur lkemudian 

ldata ldari lUMKM lmerupakan lpendukung. lUntuk lmencari ldata 

lUMKM llangsung lke ldinas, lmeminta ldata ldari lsana lkemudian 

                                                             
119Wawancara ldengan lBapak lAntana lDwi lPrabowo l(Unit lHead) lBSI lKCP lPati lpada 

ltanggal l23 lSeptember l2021 lpukul l14.00 lWIB 
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ldikasih ldata-data lpengusaha ldi lPati lberupa lnama, lno. lTelepon 

ldan ljenis lusahanya. 

c) Data lbase lnasabah ltabungan ldari lkita lbiasanya lkan lbelum lada  

lpembiayaan lkita lminta ldatanya, lkemudian lkita lkunjungan. l 

d) Data lbase lnasabah lhaji lBSI lyang lbelum lada lpembiayaan lpun 

lkita lkelola. lSemakin lbanyak ldata latau lnama-nama lorang 

lsemakin lbesar lpotensi lkita luntuk ldapat lnasabah. l 

Sedangkan lfaktor lpendukung ldari lmetode lreferensi ladalah 

lyang lpenting lmempunyai lkontak lperson ldari lnasabah leksisting.  

lMarketing lakan lmudah luntuk lmelakukan ltahap lflow lup lterhadap 

lcalon lnasabah. 

2. Faktor lpenghambat ldalam lstrategi lpemasaran lpembiayaan lmikro 

lmenggunakan lmetode lcanvassing lyaitu l: 

a. Faktor leksternal lberupa lcuaca, lwaktu lyang lkurang ltepat luntuk 

ldatang lke lnasabah. lBiasanya lpas lrame ltokonya ljadi lnasabah 

lenggan luntuk lmenemui. 

b. Faktor linternal lberupa ldari ldiri lsendiri latau lmarketingnya.  

lMereka lmalas latau ltidak, lmau lapa ltidak. l 

Canvassing lpun ltak lhanya lkunjungan lke lrumah- lrumah 

lnaumn lbisa ldalam lbentuk llainnya, lhal lini lsesuai ldengan lyang 

ldijelaskan loleh lbapak lAntana lDwi lPrabowo lbahwa: 

“Yang lnamanya lorang ljualan lkadang lmalas, lCanvassing 

ltidak lharus ldoor lto ldoor. lSemisal lkita llagi lnongkrong ldi lwarung 

lkopi lberbincang-bincang ldengan lorang, ldisana lpasti lada lorang lyang  

lmempunyai lusaha ltoko lbangunan, lkelontong ldan llainnya. lProses 

lngobrol litu ljuga lcanvassing lyang lartinya ltanpa lharus lkita ldoor lto 

ldoor lpas lkita lmau lmakan latau lsarapan. lKemudian lkita ltawari lkalau 

lkita lmempunyai lproduk lini ldan lini. lKetika lkita lkumpul lkita ljualan 

ldimanapun lkita lada litu ldinamakan lcanvassing.” 
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Sedangkan lfaktor lpenghambat ldalam lstrategi lpemasaran 

lpembiayaan lmikro lmenggunakan lmetode lreferensi ldijelaskan 

lAntana lDwi lPrabowo lsebagai lberikut. 

a. Terkadang lyang ldireferensikan lsama lnasabah leksisting lmenurut 

lanalisa lkita lgak lmasuk l5C. l 

b. Tidak lcepat, lkarena lbiasnya lketika lkita lmeminta lreferensi lke 

lnasabah leksisting lnasbahnya lbelum lada latau lnanti. 

Namun lpresentasi llolosnya ltinggi lmetode lreferensi ljika  

ldigunakan lsecara llangsung, lsedangkan lcanvassing lkalau lsudah ltahu 

ljenis lusahanya ldan lsudah lkunjunganpun lakan lcepat lprosesnya. 

4.2.2 Solusi lyang ldilakukan ldalam lmengatasi lpelaksanaan lstrategi 

lpemasaran lpembiayaan lmenggunakan lkedua lmetode ltersebut. 

1. Metode lCanvassing l 

a) Ekternal l: lmisal lcuaca lhujan lberarti lkita lpakai lmobil,  lwaktu 

lyang ltidak ltepat lartinya lpas lrame lkita ldatang lditunggu lsebentar 

ldiluar lsampai lsepi. lNanti lkita lhafalin ljam-jam lnya lsepi ldia litu 

ljam lberapa, lmisal ljam lsepinya ldia ljam l3 lkita ldatangnya ljam l3 

lsupaya lkita lpunya lwaktu luntuk lberbincang ldengn lnasabah. 

b) Internal l: lout lsourcing, lotomatis lkalau ldia lmalas lakan 

lmempengaruhi lpeforma ldia lyang lotomatis lakan lberkurang,  

lnanti ldia lada ltahap lout lsourcing ldari lmarketin loleh lbanknya.  

lPermasalahannya lapa ldiajak lbicara, ldirasa lkurang lpercaya ldiri 

luntuk ldatang lsendiri lke lnasabah lakan lada lpendampingan 

lnamanya ljoin lgive lwork. lUH ldan lmarketing ldatang lkesana 

lnanti ldidampingi lmarketing lyang ldirasa lkurang lpercaya ldiri. 

2. Metode lreferensi 

Jika lbelum lada, lditunggu l1 lminggu lkemudian lkita ltanyain 

llagi, lreferensi llagi ldi lulang-ulang lterus lmenerus lhingga lada lhasil. 
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BAB lV 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah di sampaikan oleh 

penulis diatas, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran produk pembiayaan mikro berbasis akad 

murabahah menggunakan metode canvassing dan referensi marketing 

di BSI Eks BRISyariah KCP Pati berikut ini : 

a) Metode canvassing yang diterapkan BSI Eks BRISyariah 

adalah pada mulanya marketing membuat pipeline orang-orang 

yang akan dikunjungi berupa list nama. Kemudian dari pipeline 

itu marketing menindak lanjuti kunjungan. Kunjungan-

kunjungan ke calon nasabah di lihat dan di data yang punya 

siapa bangunan tersebut, nomer HP nya berapa kemudian di 

tawari belum ada respon ditulis. Ada toko properti dikunjungi 

di data, setiap kunjungan di data semua. Setiap hari itu nanti 5 

nasabah baru yang belum dikunjungi dan 5 nasabah flow up 

yan sudah di kunjungi. Kemudian dari kunjungan itu nanti 

keluar yang namanya Hot Prospect, yang nantinya nasabah 

sudah mau mengajukan sudah ada kebutuhan (sudah matang) 

kalau pipeline kan belum matang (masih rencana).  

Dari Hot Prospect nasabah sudah mau mengajukan ada 

yang sudah deal  dengan platform yang ada dan margin yang 

ada. Sedangkan yang belum deal di biarkan aja, lalu tinggal 

adakan survei jika surveinya udah oke lalu dikerjakan. Kalau 

yang belum deal itu biasanya akan ada pendampingan, 

marketing dengan AO kunjungan ke yang tadi belum deal  

misal diangsuran. Masalah jaminan bentuk dari problem-

problem di lapangan itu nanti di carikan solusinya sampai 

ketemu solusinya.  
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Metode ini dikatakan optimal atau tidak, canvassing 

cenderung waktunya lama selama ini dalam artian kunjungan 

belum tentu calon nasabah ada di rumah atau mau untuk 

dikunjungi. Tetapi dengan tidak melakukan canvassing  tidak 

punya bahan baku. Keefektifan dalam melakukan metode ini 

sebenarnya cukup efektif tetapi untuk cepatnya belum, 

sedangkan untuk sifat keberlanjutan canvassing bisa dikatakan 

efektif. 

b) Metode referensi yang diterapkan BSI Eks BRISyariah adalah 

setiap nasabah pada saat akad pihak bank meminta untuk 

direferensikan ke saudara, tetangga, maupun temen nasabah 

yang mempunyai usaha bagus untuk mengambil pembiayaan  

atau mereka membuka nama-nama nasabah eksisting di 

hubungi melalui sms atau whatsapp untuk menanyakan 

referensi calon nasabah.   

Sulitnya referensi adalah mendapatkannya lama dari 

nasabah, namun untuk presentase clossing sangat tinggi 

dikarenakan mereka mencarinya karena butuh jadi gampang 

deal nya. 

Dari kedua metode yang dijelaskan di atas dapat di 

simpulkan bahwa Strategi pemasaran produk pembiaayaan mikro 

menggunakan metode canvassing cukup efektif sedangkan 

menggunakan metode referensi cenderung lebih sulit di dapatkan. 

Ini dikarenakan tidak semua nasabah mau mereferensikan nasabah 

baru dalam kenyataannya. Sedangkan metode yang biasa 

digunakan marketing tidak hanya itu saja namun ada juga metode 

personal selling yaitu pendeketan nasabah dengan cara personal. 
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2. Keunggulan dan kendala dalam menerapkan strategi promosi 

menggunakan metode Canvassing dan Referensi pada produk 

pembiayaan mikro yang dihadapi BSI eks BRISyariah adalah 

sebagi berikut: 

a) Faktor pendukung menggunakan metode canvassing yaitu 

Brosur, data UMKM dari Kabupaten, data base nasabah 

tabungan dan haji. Sedangkan faktor penghambat berupa 

ekternal yaitu cuaca, waktu yang kurang tepat dan internal 

berasaldari marketing sendiri. 

b) Faktor pendukung dari metode referensi adalah yang penting 

mempunyai kontak person dari nasabah eksisting. Sedangkan 

faktor penghambatnya adalah nasabah yang di referensikan 

kepada marketing tidak masuk syarat 5C dalam analisanya dan 

hambatnya dari pihak nasabah eksisting yang memberikan 

referensi. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian serta kesimpulan di atas, saran yang 

diberikan antara lain : 

1. Bagi BSI Eks BRISyariah  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan motivasi 

perbankan syariah agar melakukan promosi dengan berbagai macam 

bentuk serta solusi. Serta menambah jumlah jaringan kantor agar 

masyarakat semakin mengenal apa itu bank syariah.  

2. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi bagi 

pihak-pihak yang melakukan penelitian tentang strategi pemasaran 

khususnya untuk produk pembiayaan mikro berbasis akad murabahah
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1 

Data pembiayaan mikro  



 

 

Lampiran 2 



 

 

Lampiran 3 

Transkip Informan Wawancara 

Profil Informan  

Nama  : Antana Dwi Prabowo 

Status  : Unit Head (UH)  

Hari/Tgl : Kamis, 23 September 2021 pukul 14.00 

Daftar pertanyaan 

1. Apa saja strategi yang digunakan BSI dalam pemasaran produk pembiayaan mikro 

pada akad murabahah? 

“Strategi dalam pemasaran BSI, marketing mempunyai strateginya sendiri-sendiri, 

yang sering dipakai ada 3: Canvassing; door to door nasabah yang mempunyai usaha, 

Referensi; nasabah lama mempunyai referensi nasabah baru, Working Customer; 

nasabah datang langsung ke kantor.”  

2. Dalam menerapkan targeting pasar, pola seleksi pasar sasaran apa saja yang 

digunakan BSI?  

“Pasar dibedakan menjadi 2 yaitu: pasar inti; di daerah pasar Puri, dan pasar plasma; 

disekitar pasar puri dengan radius 5 Km. Nanti di analisa pasar, potensi pedagang 

yang ada, ada berapa. Ketemu potensi pasar jumlah pedagang berapa, setiap pedagang 

itu di akumulasi ketemu nanti potensi pasar. Potensi pasar 20 JT, 100 JT, 500 JT dari 

beberapa jumlah pedagang setiap pedagang menentukan tiket sizenya masing-masing 

untuk ukuran pembiayaannya.”  

3. Bagaimana BSI menerapkan Positioning pasar? Dan apakah produk pembiayaan 

murabahah di BSI mempunyai ciri khas dan keunggulan dibanding produk serupa di 

Bank lainnya? 

“Kecepatan proses (yang dijual ke nasabah) jadi nasabah mengajukan nanti 3 Hari 

kita kasih keputusan iya/tidak. BSI punya produk KUR (relatif ringan bagi hasilnya) 

yang sering disukai para nasabah.” 

4. Dalam implementasinya, apakah BSI menyalurkan produk pembiayaan mikro 

berbasis akad murabahah berdasarkan kebutuhan/keinginan nasabah atau status dari 

nasabah? 

“Keinginan dari nasabah, kebutuhan dari bank, misalnya keinginan nasabah adalah 

mengajukan pembiayaan 800 juta tetapi bank menghitung kebutuhan dia. Bank 



 

 

menghitung untuk barang yang di inginkan nasabah harganya 20 juta, 50 juta, 30 juta, 

kebutuhan calon nasabah 100 juta. Dari nasabah mampu atau tidak baru di analisa 

kemampuannya yaitu berupa penjualannya, pinjamanan, kebutuhan rumah tangga, 

setelah itu akan terlihat hasil platformnya. Kalau keinginannya 200 juta, bank 

menghitung kebutuhannya juga 200 juta, contoh calon nasabah mau membeli 

kendaraan seharga 200 juta, kemudian bank me-tracking kendaraan yang dimaksud 

sesuai dengan harga tersebut atau tidak serta uang mukanya berapa.”  

5. Bagaimana cara yang dilakukan BSI mempromosikan produk pembiayaan mikro 

berbasis akad murabahah? Dan alat atau media apa saja yang digunakan? 

“Promosi produk menggunakan media sosial, hampir canvassing tetapi sedikit 

bergeser contohnya di upload WA, FB, grup-grup WA atau FB. Karena tahapnya 

sekarang era digitalisasi, di aplikasi mobile banking ada produk pembiayaan yang 

dapat di lihat oleh nasabah. Namun tidak mewajibkan setiap nasabah untuk 

mempunyai aplikasi mobile banking, karena kalau nasabah ektsisting di bank meraka 

bukan nasabah pembiayaan saja, melainkan ada nasabah tabungan juga. Dari nasabah 

tabungan terkadang ada kebutuhan ketika membuka aplikasi mobile banking akan 

lihat produk pembiayaan, bisa di up dari pihak kita. Sedangkan kalau mereka belum 

mempunyai aplikasi mobile banking tidak apa-apa, bisa dapat referensi dari nasabah 

eksisting.” 

6. Seberapa cepat proses dan berapa jangka waktu produk pembiayaan mikro berbasis 

akad murabahah sampai pada tahap pencairan? Dibandingkan dengan bank lain 

apakah lebih cepat prosesnya?  

“Dalam proses nya hanya membutuhkan 3 hari keputusan lalu ketahap pencairan.” 

7. Apakah produk pembiayaan mikro berbasis akad murabahah setiap tahunnya 

mengalami perkembangan atau malah mengalami hal sebaliknya? 

“Perbankan sebenarnya tetap naik setiap tahunnya dalam artian kita sebagai karyawan 

mempunyai target masing-masing setiap bulannya. Naiknya dalam jumlah ROA, 

nasabahnya maupun jumlah volume pembiayaannya, setiap bulannya di tuntut untuk 

naik jadi ya mau gak mau harus naik. Jangankan tahun sebulannya aja kita harus naik 

jadi otomatis tiap tahunnya naik. 2020 pembiayaan mikro katakanlah 26 Milyar 

dengan nasabah sekitar 400, posisi bulan Desember nanti kita target pembiayaan 

mikro kita harus 30 Milyar dengan jumlah nasabah 500. Berarti kita harus naik 4 

Milyar dan 100 Nasabah. Sedangkan pada saat pandemi dari tahun 2020 sampai 

sekarang yang masih suistanable dan tetap naik, karena selama pandemi sektor yang 



 

 

tidak terpengaruh bank adalah bank syariah. nasabah terkena dampak pandemi, 

nasabah kita kenai keringanan ada relaksasi atau keringanan kita nasabah diberi 

tenggang waktu bayar lebih lama. Kemudian dalam pandemi sekarang pasti ada 

usaha-usaha yang bahkan berkembang, tidak semua usaha terdampak ada beberapa 

yang memang dapat rezeki dari pandemi. Jadi mereka pasti membutuhkan 

pembiayaan kemudian kita pikir pandemi pun kita tidak ada masalah, selagi masih 

ada pembiayaan.” 

8. Apakah BSI menerapkan strategi pemasaran metode canvassing marketing? 

“Pada awalnya teman-teman marketing membuat pipeline orang-orang yang akan 

dikunjungi berupa list nama. Kemudian dari pipeline itu marketing menindak lanjuti 

kunjungan. Cara memperoleh pipeline dari teman-teman canvassing, hasil dari 

canvassing masuknya ke pipeline. Kunjungan-kunjungan ke calon nasabah di lihat 

ada bangunan  didata yang punya siapa, nomer HP nya berapa kemudian 

menawarkan. Jika belum ada respon ditulis, ada toko properti dikunjungi di data. 

Setiap kunjungan di data semua, contohnya di jalan Sudirman ada beberapa toko, toko 

apa saja di masukkan ke ke pipeline. Dan pipeline itu dimasukkan ke kunjungan. 

Setiap hari itu nanti 5 nasabah baru yang belum dikunjungi dan 5 nasabah flow up yan 

sudah di kunjungi. Kemudian dari kunjungan itu nanti keluar yang namanya Hot 

Prospect, yang nantinya nasabah sudah mau mengajukan sudah ada kebutuhan (sudah 

matang) kalau pipeline kan belum matang (masih rencana). Dari Hot Prospect 

nasabah sudah mau mengajukan ada yang sudah deal  dengan platform yang ada dan 

margin yang ada. Sedangkan yang belum ditingal aja, kita tinggal adakan survei jika 

surveinya udah oke lalu dikerjakan. Kalau yang belum deal itu biasanya akan ada 

pendampingan, marketing dengan AO kunjungan ke yang tadi belum deal  misal 

diangsuran. Masalah jaminan bentuk dari problem-problem di lapangan itu nanti di 

carikan solusinya sampai ketemu solusinya nanti jadi ambil di kita.” 

9. Apakah metode tersebut sudah dapat memenuhi target marketing untuk mendapatkan 

nasabah secara optimal? 

“Selama ini kalau canvassing cenderung waktunya lama dalam artian kita kunjungan 

belum tentu orangnya mau. Tapi dengan kita tidak canvassing kita tidak punya bahan 

baku. Untuk efektif tetap efektif tapi untuk cepatnya belum, untuk 

suistanable/berkelanjutan efektif dia.” 

10. Bagaimana penerapan metode tersebut saat ini dan berdampakkah situasi saat ini jika 

menggunakan metode tersebut? 



 

 

“Tidak masalah, nasabah mengizinkan kalau tidak diizinkan minimal kita datang 

kesitu/meninggalkan brosur/kartu nama kalau dibaca pasti menghubungi biasanya 

seperti itu. Tapi saat pandemi rada dikurangi, karena marketing juga lihat kondisi.” 

11. Apakah BSI menerapkan strategi pemasaran metode referensi marketing? 

“Iya, setiap nasabah pada saat akad saya meminta tolong direferensikan ke saudara, 

tetangga, temen-temen yang mempunyai usaha yang bagus untuk mengambil 

pembiayaan di kita atau kita buka-buka nasabah di hubungi melalui sms atau 

whatsapp.  Dengan catatan nasabah eksisting yang bagus.” 

12. Bagaimana implementasi strategi pemasaran produk pembiayaan mikro berbasis akad 

murabahah dengan menggunakan metode referensi marketing di BSI Eks BRISyariah 

KCP Pati? 

“Jika nasabah sudah mereferensikan ternyata referensinya belum masuk ke kriteria 

kita tapi minimal, biasanya rejectnya bukan dari karakter tapi dari kapasitas atau 

mungkin dari slip B.I checking dan agunannya tidak mencukupi tapi minimal kita tahu 

karakter yang direferensikan dari nasabah baik. Biasanya rejectnya dari kapasitas, 

collateral atau agunan, price skimming mencakup B.I checking, slip checking, 

dukcapil checking sekitar 80% masuk dapat referensi dari nasabah eksisting bisa 

dikatakan optimal namun sifatnya tidak bisa diandalkan. Nasabah top up adalah 

nasabah-nasabah eksisting yang mau lunas atau yang sudah lunas, kita sudah tahu 

treck record-nyaatau ketika pembayaran kita menawari lagi. Selain canvassing, 

referensi dan top up nasabah eksisting yang lunas sistem maupun lunas putus.” 

13. Apakah metode tersebut sudah dapat memenuhi target marketing untuk mendapatkan 

nasabah secara optimal? 

“Tidak, dikarenakan membutuhkan waktu lama dan belum tentu nasabah langsung 

memberikan referensi.” 

14. Apa faktor pendukung dalam menerapkan strategi pemasaran menggunakan metode 

Canvassing dan Referensi Marketing pada produk pembiayaan mikro di BSI Eks 

BRISyariah KCP Pati? 

“Brosur, data UMKM dari kabupaten (tinggal kunjungan-kunjungan saja kalau ada 

data dari UMKM. Biasanya dari kita minta data UMKM dari Dinas UMKM, 

senjatanya brosur, kemudian data dari UMKM itu mendukung. Data base nasabah 

tabungan dari kita biasanya kan belum ada pembiayaan kita minta datanya, kemudian 

kita kunjungan. Data nasabah haji, semakin banyak kita data/nama-nama orang 

semakin besar potensi kita untuk dapat nasabah.untuk mencari data UMKM langsung 



 

 

ke dinas, minta dari sana nanti dikasih data-data pengusaha di Pati. Sedangkan 

referensi yang penting kita punya kontak person dari nasabah eksisting.” 

15. Apa yang membuat nasabah tertarik untuk melakukan pembiayaan murabahah di 

BSI? 

“Cepat, persyaratannya mudah, biaya ringan, murah (dibanding bank lain) nasabah 

kan  yang dicari murah.” 

16. Apa faktor penghambat dalam menerapkan strategi pemasaran menggunakan metode 

Canvassing dan Referensi Marketing pada produk pembiayaan mikro di BSI Eks 

BRISyariah KCP Pati? 

“Canvassing berupa faktor eksternal yaitu cuaca, waktu yang kurang tepat untuk 

datang ke nasabahnya biasanya pas rame gitukan nasabahnya tidak mau menemui. 

Faktor internal yaitu dari diri sendiri (marketingnya) malas/tidak, mau/tidak. Yang 

namanya orang jualan kadang malas, Canvassing tidak harus door to door. Semisal 

kita lagi nongkrong di warung kopi berbincang-bincang dengan orang, disana pasti 

ada orang yang mempunyai usaha toko bangunan, kelontong dan lainnya. Proses 

ngobrol itu juga canvassing yang artinya tanpa harus kita door to door pas kita mau 

makan atau sarapan. Kemudian kita tawari kalau kita mempunyai produk ini dan ini. 

Ketika kita kumpul kita jualan dimanapun kita ada itu dinamakan canvassing. Kadang 

yang direferensikan sama nasabah eksisting menurut analisa kita gak masuk 5C. 

Tidak cepat, karena terkadang ketika kita meminta referensi ke nasabah eksisting 

nasbahnya belum ada atau nanti. Tapi kalau presentasi lolosnya tinggi kalau referensi. 

Sedangkan canvassing kalau kita sudah tahu usahanya juga cepat.” 

17. Apa solusi yang dilakukan dalam mengatasi pelaksanaan strategi marketing 

menggunakan kedua metode tersebut yang terhambat? 

”Metode Canvassing : dari eksternal misal cuaca hujan berarti kita pakai mobil, waktu 

yang tidak tepat artinya pas rame kita datang ditunggu sebentar diluar sampai sepi. 

Nanti kita hafalin jam-jam nya sepi dia itu jam berapa, misal jam sepinya dia jam 3 

kita datangnya jam 3 supaya kita punya waktu untuk ngobrol. Dari Internal out 

sourcing, otomatis kalau dia malas akan mempengaruhi peforma dia yang otomatis 

akan berkurang, nanti dia ada tahap out sourcing dari marketin oleh banknya. 

Permasalahannya apa diajak bicara, dirasa kurang percaya diri untuk datang sendiri ke 

nasabah akan ada pendampingan namanya join give work. UH dan marketing datang 

kesana nanti didampingi marketing yang dirasa kurang percaya diri. Metode referensi: 



 

 

Kalau belum ada, 1 minggu kita tanyain lagi, referensi lagi di ulang-ulang terus 

menerus hingga ada hasil.” 

Profil Informan  

Nama  : Diah Rini Fatmasari 

Status  : Account lOfficer lMikro 

Hari/Tgl : Kamis, 09 Desember 2021 pukul 12.00 

Daftar pertanyaan  

1. Apakah segemen pasar menggunakan wilayah yaitu setiap kecamatan terdiri dari 2 

orang AOM? 

“Nyatanya marketing melakukan canvassing secara bebas, tidak dikelompokkan 

secara per kecamatan. Ibaratnya siapa cepat dia yang dapat. Hal ini dikarenakan 

tuntutan target, bebas untuk wilayah manapun yang terpenting mereka memenuhi 

target tersebut.” 

2. Bagaimana target pasar dibedakan apakah jadi 2 yaitu pasar inti dan pasar plasma? 

“Pelaksanaanya dikelola marketing sendiri-sendiri, marketing langsung ke pasar-pasar 

melakukan promosi ke kios-kios.” 

3. Bagaimana penganalisaaan nasabah yaitu berupa penjualan, pinjaman, kebutuhan 

rumah tangga serta yang lainnya? 

 “Adanya DSR batas konsumsi atau pendapatan yaitu maximal 90% atau 89% yang 

dihitung oleh AOM, menentukan mampu  atau tidaknya nasabah untuk membayar.” 

4. Apakah adanya mobile banking memudahkan untuk mendapat nasabah? 

“Tidak begitu efektif, karena mobile banking biasanya hanya dibuka untuk 

mengetahui jumlah saldo terkahir atau menggunakan fitur transaksi tranfer antar bank 

atau bank lain. Hal ini lebih dimudahkan hanya dengan klik di HP dan lebih sering 

digunakan untuk itu.” 

5. Bagaimana proses pencaian pembiayaan di BSI eks BRISyariah? 

“3 hari proses, yaitu nasabah  pengajuan hari pertama, hari kedua penganalisaan, hari 

ketiga pencairan.” 

6. Bagaimana implementasi strategi pemasaran pembiayaan mikro metode Canvassibg? 

“Kami marketing biasanya membawa berupa pipeline yaitu orang-orang yang akan di 

kunjungi berupa daftar list nama. Biasanya ada 10 nama orang setiap hari, setelah itu 

dilakukan canvassing. Namun setiap hari kadang Cuma dapat 3-4 orang yang di 

ditemui sisanya tidak ada dirumah atau memang tidak menerima. Setelah itu nanti 

akan ada namanya pengecekan nama-nama yang bisa ditemui dan kemungkinan 

tertarik dan nama-nama yang belum ditemui atau menolak” 

 

 



 

 

7. Bagaimana implementasi strategi pemasaran pembiayaan mikro metode Canvassibg? 

“Biasanya marketing meminta nasabah yang baru akad untuk mereferensikan teman 

atau saudara yang mau kredit bisa di kunjungi atau nanti kalau ada yang butuh kredit 

bisa hubungi kita. Tidak hanya nasabah  lama dan baru saja, nasabah tabungan haji 

pun kami tanyai untuk mereferensikan. Karena nasabah itu bisa jadi agen marketing 

kita. Asalkan sopan mereka juga akan berbaik hati mereferensikan.” 

Profil Informan  

Nama  : Sutoyo 

Status  : Nasabah 

Hari/Tgl : Kamis, 09 Desember 2021 pukul 12.00 

Daftar pertanyaan  

1. Apakah anda tahu penganalisaan 5C sebelum ke tahap pencairan dalam pembiayaan? 

“Penganalisaan nasabah itu baik, karena dapat mengetahui kemampuan kita untuk 

membayar pinjaman” 

2. Dimanakah anda mengetahui produk pembiayaan mikro BSI Eks BRISyariah?  

“Melalui selembaran brosur yang diberikan marketing ketika dipasar, kan ada kartu 

namanya biasanya di hubungi melalui itu.”  

3. Apa yang membuat tertarik melakukan pembiayaan di BSI dan apakah menurut anda 

3hari proses termasuk lama atau tidak? 

“3 hari itu termasuk cepat, karena biasanya lama untuk tahap pencairannya di bank 

lainnya. Ini lah yang membuat tertarik untuk melakukan pembiayaan disini.” 

4. Disaat pandemi seperti ini marketing memberikan tenggang waktu untuk membayar 

dan apakah hal tersebut mempermudah anda? 

“Dikasih tenggang waktu untuk membayar bila saat pandemi, bila kita belum juga 

mampu membayar kita memohon untuk memberikan waktu kembali dann diskon.” 

5. Menurut anda strategi pemasaran manakah yang paling anda sukai yaitu 

menggunakan metode canvassing atau referensi marketing? 

“Canvassing yaitu dikunjungi langsung rumah-ke rumah dijelaskan lebih detail dan 

jelas. Sedangkan di chat WA saya malah tidak suka karena mereka dianggap tidak 

serius.” 

 

 

 



 

 

Profil Informan  

Nama  : Sri Sularwati 

Status  : Nasabah 

Hari/Tgl : Kamis, 09 Desember 2021 pukul 15.00 

Daftar pertanyaan  

1. Apakah anda tahu penganalisaan 5C sebelum ke tahap pencairan dalam pembiayaan? 

“Saya tahu pengalisaan dari bank, ini akan mempermudah saya untuk menghitung 

anggaran dalam pengeluaran dan tahu mampu atau tidak untuk membayar.” 

2. Dimanakah anda mengetahui produk pembiayaan mikro BSI Eks BRISyariah? 

“Melalui referensi teman, kemarin ada yang memberitahu ada promo akhir tahun 

biasanya untuk mengambil pembiayaan di bank. Hal ini menarik untuk melihat secara 

langsung jadi saya meminta brosur atau nomer bank jika saya membutuhkan dana 

modal.” 

3. Apa yang membuat tertarik melakukan pembiayaan di BSI dan apakah menurut anda 

3hari proses termasuk lama atau tidak? 

“Termasuk cepat, saya tertarik karena pendapat teman dan melihat brosurnya 

langsung berapa angsuran maupun bagi hasil yg diberikan.” 

4. Disaat pandemi seperti ini marketing memberikan tenggang waktu untuk membayar 

dan apakah hal tersebut mempermudah anda? 

“Hal ini sangat membantu setidaknya kami diberi nafas untuk membayar angsuran, 

namun jika sudah sampai tanggal tempo tetap belum dapat membayar kita akan 

memberitahu marketingnya dan memohon untuk menambah perpanjangan waktunya 

atau meminta pengurangan. Pintar-pintarnya kita nego kepada mereka tetapi tetap 

ingat kewajiban tetap membayar dan selalu berkabar agar tidak dikira lari dari 

tanggung jawab.” 

5. Menurut anda strategi pemasaran manakah yang paling anda sukai yaitu 

menggunakan metode canvassing atau referensi marketing? 

“Referensi dari orang terdekat atau diberitahu oleh teman ketika tanya-tanya 

pengajuan kredit yang cepat dan mudah dimana, diinfokan bahwa pembiaayannya 

mudah dan cepat hanya 3 hari saja itu membuat saya tertarik dan meminta nomer 

marketingnya. Dan lebih lanjutnya biasanya ketemu dirumah untuk menjelaskan lebih 

detailnya.” 



 

 

Profil Informan  

Nama  : Eni Rosichah 

Status  : Nasabah 

Hari/Tgl : Jum’at, 10 Desember 2021 pukul 13.00 

Daftar pertanyaan  

1. Apakah anda tahu penganalisaan 5C sebelum ke tahap pencairan dalam pembiayaan? 

“Ya perlu nanti kalo sudah terlanjur mengambil kan tahu sebanding tidak dengan 

penghasilan yang kita miliki untuk membayar.” 

2. Dimanakah anda mengetahui produk pembiayaan mikro BSI Eks BRISyariah? 

“Lewat brosur biasanya, menariknya kita tergiur adanya penawaran bunga lebih kecil 

dan sebab pas modalnya kurang.” 

3. Apa yang membuat tertarik melakukan pembiayaan di BSI dan apakah menurut anda 

3hari proses termasuk lama atau tidak?  

“3hari menurut saya sudah bagus, karena ada yang lebih lama dari itu.” 

4. Disaat pandemi seperti ini marketing memberikan tenggang waktu untuk membayar 

dan apakah hal tersebut mempermudah anda? 

“Alhamdulillah mempermudah, cocok karena sebagai pedagang di pasar khususnya 

pandemi membuat pendapat semakin sedikit, dengan adanya tenggang waktu dari 

bank menjadikan saya lebih lega.” 

5. Menurut anda strategi pemasaran manakah yang paling anda sukai yaitu 

menggunakan metode canvassing atau referensi marketing? 

“Dari pintu ke pintu, jika secara langsung kita lebih jelas apa yang akan dijual dan 

memudahkan kita untuk paham setiap detail produknya. Kita tidak sungkan juga 

untuk bertanya-tanya kalau orangnya ada didepan kita.” 

Profil Informan  

Nama  : Edi Rahmanto 

Status  : Nasabah 

Hari/Tgl : Jum’at, 10 Desember 2021 pukul 13.00 

Daftar pertanyaan  

1. Apakah anda tahu penganalisaan 5C sebelum ke tahap pencairan dalam pembiayaan? 



 

 

“Iya, biasanya dijelaskan pihak bank misal tidak diterima kan bisa negosiasi sama 

pihak bank.” 

2. Dimanakah anda mengetahui produk pembiayaan mikro BSI Eks BRISyariah? 

”Tidak hanya lewat brosur atau pun marketing saja, biasanya dari teller atau CS yang 

ada dikantorpun juga bisa. Menariknya biasanya di bulan desember seperti ini, di 

kasih bunga rendah di akhir tahun.” 

3. Apa yang membuat tertarik melakukan pembiayaan di BSI dan apakah menurut anda 

3hari proses termasuk lama atau tidak? 

“Prosesnya cepat apalagi kalo sudah jadi nasabah lama pasti akan cepat jika kita 

ambil lagi.” 

4. Disaat pandemi seperti ini marketing memberikan tenggang waktu untuk membayar 

dan apakah hal tersebut mempermudah anda? 

“iya memberikan tenggang waktu, jika benar-benar tidak bisa mengangsur pada saat 

jatuh tempo, beraninya kita bagaimana untuk melobi bank agar diberi diskon atau 

perpanjangan waktu.” 

5. Menurut anda strategi pemasaran manakah yang paling anda sukai yaitu 

menggunakan metode canvassing atau referensi marketing? 

“Promosi produk pembiayaan bagi saya berinteraksi secara langsung, ini karena kita 

akan paham betul dan tidak menimbulkan kesalah pahaman yg berlebihan jika kita 

hanya melalui HP saja. Ketika makan di warungpun jadi tetap enak jika ada marketing 

menawari produknya karena suasanya lebih santai sambil ngobrol ringan. 

Profil Informan  

Nama  : Sunarni 

Status  : Nasabah 

Hari/Tgl : Jum’at, 10 Desember 2021 pukul 13.00 

Daftar pertanyaan  

1.  Apakah Apakah anda tahu penganalisaan 5C sebelum ke tahap pencairan dalam 

pembiayaan? 

“Setiap bank pasti menganalisa nasabahnya. Menurutku itu baik, karena kita bisa 

mengetahui kemampuan kita untuk membayar pinjaman.” 

2. Dimanakah anda mengetahui produk pembiayaan mikro BSI Eks BRISyariah? 



 

 

“Melalui brosur yang membuat menarik itu proses yang cepat, angsurannya sesuai 

kemampuan kita, apalagi ada program dana KUR, bisa membantu bagi pengusaha 

kecil dan menenangah.” 

3. Apa yang membuat tertarik melakukan pembiayaan di BSI dan apakah menurut anda 

3hari proses termasuk lama atau tidak? 

“3 hari itu termasuk cepat, karena biasanya lama untuk tahap pencairannya di bank 

lainnya. Ini lah yang membuat tertarik untuk melakukan pembiayaan disini.” 

4. Disaat pandemi seperti ini marketing memberikan tenggang waktu untuk membayar 

dan apakah hal tersebut mempermudah anda? 

“Sangat mempermudah saya yang menjalankan bisnis ketika belum mampu bayar, 

saya memohon untuk diberi keringanan diperpanjang waktu angsurannya. Biasanya 

bank juga memberikan tenggang waktu di masa pandemi.” 

5. Menurut anda strategi pemasaran manakah yang paling anda sukai yaitu 

menggunakan metode canvassing atau referensi marketing? 

“Saya sendiri menyukai promosi secara langsung karena kita bisa dijelaskan dengan 

rinci apa yang kita belum pahami tentang produknya, sedangkan melalui wa itu 

akhirnya akan sampai di situ saja tidak adanya tidak lanjutan dari marketing.” 
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Pasca wawancara dengan bapak Antana Dwi Prabowo (Unit Head) 

 

 

 

 

 

 

 

Pasca wawancara dengan ibu Diah Rini Fatmasari (AOM) dan nasabah 

 

 

 

 

 

 

 

Toko nasabah di pasar Puri Pati 
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