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ABSTRAK

NAMA : ALFA KHASANAH
NIM 12012111009
JUDUL TA : STRATEGI PENINGKATAN PEMASARAN PEMBIAYAAN
‘ MUSYARAKAH DALAM SEKTOR PRODUKTIF DI BNI SYARIAH
CABANG PEKALONGAN

Pembiayaan Musyarakah merupakan perjanjian di mana seseorang yang terlibat di
dalamnya memberikan dana atau modal mereka secara bersama-sama untuk suatu usaha
tertenﬁu dengan nisbah bagi hasil yang sudah disepakati sebelumnya. Dalam uraian
tersebpt timbul suatu permasalahan yang perlu di bahas yaitu bagaimana strategi BNI
Syariah Cabang Pekalongan dalam peningkatan pemasaran pembiayaan musyarakah
dalam| sektor produktif? Apakah faktor pendukung dan penghambat peningkatan
pemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di BNI Syariah Cabang
Pekalongan‘7 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi BNI Syariah Cabang
Pekalongan dalam peningkatanpemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor
produktif. Selain itu untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat peningkatan
pemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di BNI Syariah Cabang
Pekalongan.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah lapangan (Field Research), artinya
data-data yang digunakan dalam penelitian diperoleh melalui studi lapangan dengan cara
mengamati, mencatat dan mengumpulkan berbagai data dan informasi yang ditemukan di
lapangan

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa BNI Syariah Cabang Pekalongan dalam
meningkatkan pemasaran Pembiayaan Musyarakah dalam sektor produktif menggunakan
berbagai cara, yaitu sosialisasi dengan mendatangi orang per orangan untuk menggunkan
produk-produk BNI Syariah Cabang Pckalongan, sosialisasi melalui lembaga-lembaga
pendidikan, lembaga umum, dan suatu organisasi keagamaan, pembuatan brosur-brosur
yang mudah dipahami, Penawaran Syariah dengan bagi hasil yang kompetitif. Di mana
pendekatan promotion (promosi) yang paling diutamakan, yaitu dengan cara membagikan
brosur-brosur kepada masyarakat mengenai pembiayaan musyarakah dalam sektor
produktif, serta menggunakan teknik personal selling untuk produk pembiayaan serta
cenderung lebih mengutamakan secara personal (pendekatan dengan mendatangi orang per
orangan), serta faktor pendukung Pembiayaan Musyarakah dalam Sektor Produktif sendiri
sebenarnya pada sektor usaha dengan bagi hasil yang kompetitif namun faktor kurang
siapnya masyarakat terutama dalam penyampaian laporan keuangan secara rutin dan
tingkat “amanah” masyarakat yang masih di nilai kurang sehingga produk musyarakah
masih terbatas dan itu menjadi faktor utama pengahambat dalam Pembiayaan Musyarakah
khususnya dalam sektor produktif,
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BAB 1
PENDAHULUAN

. LATAR BELAKANG

Bank Syariah merupakan bank yang melakukan kegiatan usahanya
berdasarkan prinsip syariah, di mana hubungan antara nasabah dengan bank
syariah dalam hal penyimpanaan dana, pembiayaan kegiatan usaha, maupun
kegiatan perbankan lainnya yang berpola dari tata cara syariah. Bank syariah
tidak mengenal adanya sistem bunga, melainkan sistem bagi hasil yaitu
berbagai keuntungan antara pihak bank dengan nasabah.

Berdasarkan hukum UU. No. 10 Tahun 1998, tentang perbankan. Maka
pada tahun 2000, BNI Syariah membuka lima cabang Syariah di Indonesia,
yaitu BNI Syariah Cabang Pekalongan, Yogyakarta, Jepara, Malang, dan
Banjarmasin. BNI Syariah Pekalongan di buka tanggal 29 April 2000 yang
diresmikan oleh Menteri Keuangan (Dr. Bambang Sudibyo). !

Menurut Dinno Indiano, BNI Syariah semakin menunjukkan
pertumbuhan pembiayaan di atas pertumbuhan pasar, khususnya di segmen
UMKM, dan BNI Syariah juga semakin meningkatkan akses masyarakat
kepada pembiayaan produktif.?

Sistem Pembiayaan menjadi peluang baik BNI Syariah Cabang

Pekalongan untuk menetapkan Strategi Pembiayaan khususnya dalam

' Pernyataan Dr. Bambang Sudibyo (Meteri Keuangan ), pada tanggal 24 April 2013
Pernyaman Dinno Indiano(Direktur Utama BNI Syariah), pada tanggal 24 April 2013




meningkatkan pada pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di BNI
Syariah Cabang pekalongan tersebut, bisa dilihat dari tabel berikut:
Tabel 1.1

Perkembangan pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di BNI

Syariah Cabang Pekalongan
Tahun Prosentase
2011 12 %
2012 20 %
2013 80 %

Pada tabel diatas terlihat pada tahun 2011-2013 mengalami peningkatan,
tetapi pada tahun 2011-2012 terlihat bahwa pembiayaan musyarakah dalam
sektor produktif di BNI Syariah Cabang Pekalongan masih kecil di
bandingkan pada tahun 2013, di karenakan bahwa pada tahun 2011-2012
masyarakat lebih menggunakan pembiayaan di BNI Syariah Cabang
Pekalongan lebih ke sektor konsumtif. Tetapi pada tahun 2013 mengalami
kenaikan yang begitu signifikan, ini terlihat bahwa nasabah yang
menggunakan pembiayaan musyarakah khususnya pada sektor produktif
dapat dikatakan baik sehingga BNI Syariah Cabang Pekalongan dapat lebih
meningkatkan. Selain itu dapat dilihat juga dari bisnis usaha di Pekalongan

seperti usaha batik yang menjadi peluang baik bagi BNI Syariah Cabang




untuk lebih memaksimalkan promosi dengan meningkatkan strategi
pemasarannya untuk menarik usahawan batik tersebut.?

Dengan peningkatan yang di alami BNI Syariah Cabang Pekalongan,
maka BNI Syariah Cabang Pekalongan juga harus lebih meningkatkan
strategi pemasaran untuk menarik nasabah yang lebih banyak, strategi yang di
lakukan BNI Syariah Cabang Pekalongan antara lain sebagai berikut:

1. Sosialisasi dengan mendatangi orang per orangan untuk menggunakan

produk-produk BNI Syariah Cabang Pekalongan. Di BNI Syariah
Cabang Pekalongan sendiri mendatangi orang per orangan di lihat dari
sektor usaha seseorang, karakter seseorang, perkembangan bisnisnya
dan lain-lain.

2. Sosialisasi melalui lembaga-lembaga pendidikan, lembaga umum,
suatu organisasi keagamaan. Di BNI Syariah sendiri dengan
mempromosikan produk-produk simpanan maupun pembiayaan dan
jasa-jasa yang ada di BNI Syariah Cabang Pekalongan dengan melihat
pendidikan yang berbasis syariah seperti sekolahan, pesantren dan
sebagainnya.

3. Pembuatan brosur-brosur yang mudah dipahami. Di BNI Syariah
Cabang Pekalongan sendiri mempromosikannya dengan membagikan
brosur-brosur kepada masyarakat mengenai pembiayaan musyarakah
dalam sektor produktif agar masyarakat memahi produk-produk yang

ada di BNI Syariah Cabang Pekalongan.

* Dikutip wawancara dengan Faik Febrianto (Back Office) BNI Syariah Cabang Pekalongan, pada
tanggal 24 September 2013




4. Penawaran syariah dengan bagi hasil yang kompetitif,

Pendekatan promotion (promosi) yang paling di utamakan, yaitu dengan
cara membagikan brosur-brosur kepada masyarakat mengenai pembiayaan
musyarakah dalam sektor produktif, serta menggunakan teknik personal selling
untuk produk pembiayaan serta cenderung lebih mengutamakan secara
personal (pendekatan dengan mendatangi orang per orangam).4

Berdasarkan latar belakang tersebut,maka penulis ingin meneliti
“STRATEGI PENINGKATAN PEMASARAN PEMBIAYAAN
MUSYARAKAH DALAM SEKTOR PRODUKTIF DI BNI SYARIAH

CABANG PEKALONGAN?™.

B. Rumusan Masalah
Dari latar belakang masalah tersebut, maka ada beberapa permasalahan
yang perll; diteliti, yaitu sebagai berikut :
1. Bagaimana strategi BNI Syariah Cabang Pekalongan dalam peningkatan
pemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif?
2. Apakah faktor pendukung dan penghambat BNI Syariah Cabang
Pekalongan dalam meningkatkan pembiayaan musyarakah dalam sektor

produktif?

* Dikutip wawancara dengan nurina (Marketing) BNI Syariah Cabang Pekalongan, pada tanggal 5
Januari 2014




C. Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk :

1x

b2

Untuk mengetahui strategi BNI Syariah Cabang Pekalongan dalam
peningkatan pemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif.

Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat peningkatan
pemasaran pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di BNI

Syariah Cabang Pekalongan.

D. Kegunaan Penelitian

1.

Secara Praktis

Dengan penelitian ini penulis berharap dapat menjadi salah satu bahan
pertimbangan di BNI Syariah Cabang Pekalongan dalam Pembiayaan
Musyarakah untuk meningkatkan pemasaran khususnya di bidang
produktif serta dapat meningkatkan jumlah profitabilitas.
Secara Teoritis

Penelitian penulis diharapkan dapat menambah wawasan dan untuk
memberi inspirasi kepada pembaca khususnya mahasiswa STAIN

Pekalongan.

E. Penegasan Istilah

Untuk membatasi dan menghinadari terjadinya kesalapahamaan istilah

yang digunakan dalam Tugas Akhir ini, penulis menguraikan secara singkat

beberapa istilah, sebagai berikut:




1. Strategi adalah rencana yang matang tentang suatu kegiatan untuk
mencapai tujuan.’

2. Peningkatan adalah proses, cara, perbuatan meningkatkan (usaha, kegiatan,
dan sebagainya ).°

3. Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, dan mendistribusikan
barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial.’

4. Pembiayaan adalah pembiayaaan dana dan atau tagihan berdasarkan akad

mudharabah dan atau pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip bagi hasil.?

5. Musyarakah adalah perjanjian diantara pemilik dana/modal dengan
pengelola dana/modal untuk mencampurkan dana/modal mereka pada suatu
usaha tertentu, dengan pembagian keuntungan diantara pemilik dana/modal
berdasarkan Nisbah yang telah disepakati sebelumnya.’

6. Sektor Produktif adalah suatu kegiatan yang dilakukan dengan tujuan

untuk mendapatkan hasil atau menghasilkan suatu barang atau jasa.'’

* Ivan Rahmawati A, Kamus Istilah Akuntansi Syariah,Cet 1 (Yogyakarta:Pilar Media,2005)hlm.
112

AntonM Molyan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1998). hlm.199

Basu Swasta Dh dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 1999). hlm.5
¥Ivan Rahmawati A ,Op Cit, hlm,112
*Ibid, hlm. 112

Yy uliana, pengertian-inovatif-kreatif-dan,-htmi, http://sobatbaru, diakses pada 20 mei 2013




F. Telaah Pustaka
Untuk menghindari terjadinya pengulangan penelitian yang sama, maka
penulis melihat kembali penelitian-penelitian sebelumnya yang menjadi
rujikan dan referensi bahan penelitian ini. Ditinjau dari penelitian sebelumnya

yang berkaitan dengan penelitian penulis adalah sebagai berikut:
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Jadi dapat disimpulkan bahwa penelitian penulis mengenai strategi
peningkatan pemasaran pembiayaan musyarakah sudah pernah di teliti tetapi
penulis lebih mengacu pada strategi peningkatan pemasaran pembiayaan
musyarakah dalam sektor produktifnya.

G. Kerangka Teori
Dalam penelitian ini penulis banyak mengumpulkan referensi guna
menghasilkan sebuah karya ilmiah. Teori yang digunakan adalah sebagai
| berikut:
1. Konsep/Teori Pemasaran
a. Pemasaran
‘ 1) Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
haraga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun
pembeli pontensial.'!

Pemasaran merupakan aktivitas perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan  atas  program-program  yang dirancang untuk
menghasilkan transaksi pada target pasar, guna memenuhi kebutuhan
perorangan atau kelompok berdasarkan asas saling menguntungkan
melalui pemenfaatan produk, harga, promosi, dan distribusi,'? Dalam

hal ini manajemen pemasaran di BNI Syariah Pekalongan baik

"' Basu Swastha dan Irawan,Manajemen Pemasaran Modern,( Yogyakarta: Liberty, 2008). hlm.5
Muhammad, Etika Bisnis Islam, ( Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2004). him. 99
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produk penghimpun dana maupun produk penyaluran dana atau
pembiayaan kepada nasabah atau calon nasabah dengan tujuan
menarik nasabah dengan sebanyak-banyaknya agar menggunakan
produk yang ditawarka oleh BNI Syariah Pekalongan.
2) Fungsi Pemasaran
Fungsi pemasaran merupakan penghubung antara produsen
dengan konsumen, di mana BNI Syariah Pekalongan sebagai
produsen dan masyarakat atau nasabah sebagai konsumennya."
Marketing Management di BNI Syariah berfungsi memberikan
informasi yang dikemas secara lengkap kepada masyarakat tentang
produk-produk yang dimiliki BNI Syariah Pekalongan schingga
mampu membangun kepercayaan diri masyarakat.
3) Tujuan Pemasaran
Secara umum tujuan pemasaran lembaga keuangaan antara lain:
a. Memaksimumkan konsumsi dengan kata lain memudahkan dan
merangsang kosumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk
membeli produk yang ditawarkan.
b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai
pelayanan yang diinginkan nasabah.
¢. Memaksimumkan pilihan dalam arti bank menyediakan
berbagai produk bank sehingga nasabah memilih beragam

pilihan.

™ Ronald Nangoi, Menentukan Strategi Pemasaran dalam Menghadapi persaingan, ( Jakarta:
Rajawali, 1998). him. 93
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d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai
kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang
efisien. '

Dalam suatu strategi pemasaran dapat diartikan sebagai wujud
rencana yang terarah di bidang pemasaran untuk memperoleh suatu
hasil yang optimal. Strategi pemasaran mengandung 2 faktor yang
terpisah, tetapi berhubungan dengan erat, yakni;

a. Pasar Target atau sasaran, merupakan suatu kelompok kelompok
kosumen yang merupakan “sasaran” perusahaan,

b. Bauran Pemasaran (marketing mix), merupakan variabel-variabel
pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh
perusahaan untuk memperoleh hasil maksimal.

Kedua faktor ini berhubungan erat, pasar sasaran merupakan
suatu sasaran yang akan dituju, sedangkan pasar bauran pemasaran
merupakan alat untuk menuju sasaran tersebut.

4) Konsep-konsep Pemasaran

a. Konsep produksi :

Konsumen menyukai produk yg tesedia dan selaras dengan
kemampuan dan manajemen berkosentrasi pada efisiensi produksi

dan distribusi.

“*Kasmir, Pemasaran Bank, ( Jakarta: Prenada Media, 2003). him.66
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b. Konsep Produk :

Konsumen menyukai produk yg bermutu dan kinerja baik
serta keistimewaan yg mencolok, manajemen harus memperbaiki
terus-menerus produknya.

¢. Konsep Penjualan :
Konsumen tidak akan membeli banyak produk kecuali
manajemen melakukan usaha promosi dan penjualan yg baik.
5) Strategi Pemasaran
Meskipun beberapa perusahaan mempunyai tujuan yang sama,
tetapi strategi yang ditempuhnya dapat berbeda-beda. Pada
pokonya, strategi ini ditempuh berdasarakan suatu tujuan.” Dalam
pemasaran, strategi yang ditempuh oleh perusahaan dapat terdiri
atas 3 tahap, sebagai berikut:
1. Memilih kosumen yang dituju
Kosumen yang dituju merupakan individu-individu yang
harus dilayani oleh perusahaan dengan memuaskan. Manajemen
dari mereka, sehingga pasar potensialnya akan menjadi lebih
besar. Menurut pengalaman, tidak mungkin perusahaan benar-
benar memberikan kepuasan kepada setiap orang. Pendekatan
yang paling baik dalah dengan memilih kelompok tertentu yanhg
dituju dan menentukan marketing mixyang dapat memenuhi

keinginan mereka.

Basu Swastha dan Irawan,Manajemen Pemasaran Modern,( Yogyakarta: Liberty, 2008). him.
61
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Dalam kenyataannya, kegagalan untuk menentukan
kosumen yang dituju merupakan keadaan yang sangat
berbahaya, dikarenakan dalam memuaskan setiap orang hanya
berakibat terpenuhnya kebutuhan mereka secara memadai.

Usaha promosi yang dilakukan juga kurang memenuhinya
sasaran. Cara ini tidak akan memberikan hasil apa-apa meskipun
pada kesempatan lain perusahaan tersebut menawarkan harga
yang murah karena masih belum terjakau oleh masyarakat luas.

Agar berhasil dalam usahanya, umumnya masyarakat luas
menginginkan barang yang baik dengan harga yang murah
(terjangkau oleh penghasilan mereka) sesuai dengan tingkatan
mereka serta jasa yang diberikan memuaskan.

jadi, dalam perumusan strategi pemasaran ini adalah
menentukan kosumen tertentu yang dituju. Baru kemudian
memenuhi keinginan mereka.

. Mengidentifikasikan keinginan mereka

Strategi pemasaran yang efektif memerlukan suatu
pengetahuan tentang keingina kosumen yang ditujukan terhadap
manfaat barang. Dalam bal ini, manajemen harus menentukan
tentang keinginan apa penting bagi kosumen. Tentu saja perlu
diadakan penyesuaian marketing mix terhadap keinginan-
keingina tersebut. Perusahaan harus mengambil kelompok

kosumen sebagai sasarannya. Setelah menentukan kosumen




yang dituju, pelaksanaan pemasaran harus mengumpulkan
informasi dari beberapa sumber untuk menentukan keinginan
mereka. Informasi yang berupa pendapat manajemen saja belum
dapat menjamin ketetapannya. Pengumpulan informasi ini
merupakan tugas riset pemasaran. Dengan riset pemasararn,
manajemen akan dapat lebih mudah dan lebih tepat dalam
menentukan keinginan kosumen.
3. Menentukan Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Marketing Mix (Bauran Pemasaran) merupakan variabel-
variabel yang dipakai perusahaan sebagai sarana untuk
memenuhi atau melayani kebutuhan dan keinginan kosumen.'®
Variabel-variabel yang terdapat di dalamnya adalah produk,
distribusi dan promosi.

Marketing Mix meliputi:
a) Produk ( Product)
Produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan kosumen.
b) Harga ( Price )
Harga adalah sejumlah pengorbanaan atau nilai yang
dikeluarkan untuk mendapat sesuatu.!” Penetapan harga

haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan.'®

""Muhammad, Manajemen Bank Syariah, ( Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2004 ). hlm. 198
YColin Mc Iver, Pemasaran Jasa-jasa Keuangan, ( Jakarta: Bina Aksara, 2000 ). hlm. 15
*Basu Swastha, Op. Cir, him. 170
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c¢) Promosi ( Promotion )

Promosi merupakan salah satu variabel dalam Marketing
Mix yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam

menawarkan produk atau jasanya.

6) Manajemen Marketing Menurut Konsep Syariah

1. Syariah Marketing Strategy

a. Segmentasi Pasar (Segmentation )

Segmentasi Pasar merupakan kegiatan membagi-bagi
pasar yang bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam

satuan-satuan pasar yang bersifat homogen.'®

. Penentuan Sasaran ( Targeting )

Penentuan sasaran adalah strategi mengalokasikan sumber
daya perusahaan secara efektif, karena sumber daya yang
dimiliki terbatas sehingga usaha perusahaan akan lebih

terarah.””

. Positioning

Strategi untuk merebut posisi dibenak kosumen.
Positioning adalah strategi menanamkan identitas produk
atau perusahaan dibenak kosumen hingga terjadi kesusaian
dengan kompentensi yang dimiliki perusahaan untuk
mendapatkan kepercayaan, kredibilitas dan pengakuan dari

kosumen.

"Basu Swastha dan Irawan, Mangjemen Pemasarn Modern, ( Yogyakarta: Liberty, 1999). him. 89

“Ibid, hlm. 165
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2. Syariah Marketing Tactic

a. Diferensiasi (Differentiation)

Diferensiasi merupakan sebagai tindakan merencanakan
seperangkat perbedaan yang bermakna dalam tawaran
perusahaan. Penawaran ini bukan berarti Janji-janji belaka,

melainkan didukung oleh bentuk yang nyata.”!

b. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix )

Bauran Pemasaran merupakan variabel-variabel yang dipakai

perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani

kebutuhan dan keinginan kosumen,*2

Marketing Mix meliputi:

1) Produk ( Product )

2)

Produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan kosumen.

Harga ( Price )

Harga adalah sejumlah pengorbanaan atau nilai yang
dikeluarkan untuk mendapat sesuatu.? Penetapan harga

haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan.?*

“Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syahrir Sula, Syariah Marketing, ( Bandung:

Mizan,2006). hlm.176

ZZMuhammad, Manajemen Bank Syariah, ( Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2004 ). him. 198
“Colin Me Iver, Pemasaran Jasa-jasa Keuangan, (Jakarta: Bina Aksara, 2000 ). him. 15
*Basu Swastha, Op. Cit. hlm. 170
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3) Promosi ( Promotion )
Promosi merupakan salah satu variabel dalam Marketing Mix
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
menawarkan produk atau jasanya.
4) Penjualan ( Selling )
Penjualan adalah menyerahkan suatu barang atau jasa dari
penjual kapada pembeli dengan harga yang telah disepakati
atas dasar suka sama suka.”
2. Konsep/Teori Pembiayaan
‘ a. Pembiayaan
1) Definisi Pembiayaaan
Dalam buku yang berjudul “Manajemen Dana Bank Syariah” karya
Muhammmad, terkait dalam Undang-undang No.10 Tahun 1998 Pasal 1
ayat 12 dinyatakan bahwa “ pembiayaan berdasarkan prinsip syariah
adalah penyediaan uvang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu
berdasarkan persetujuan antara bank dengan pihak lain yang diwajibkan
pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut
setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.”?
Berdasarkan persetujuan atau kesepakatan Bank Syariah dan/atau

UUS dan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai dan/atau diberi

*Hermawan Kertajaya, OP. Cit. hlm. 179
# Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, Edisi 1,(Yogyakarta : Ekonisia,2004).him.27
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fasilitas dana untuk mengembalikan dana tersebut setelah jangka waktu
tertentu dengan imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi hasil.”’
2) Tujuan Pembiayaan
Pembiayaan merupakan sumber pendapatan bagi hasil syariah.
Tujuan pembiayaan yang dilaksanakan perbankan syariah terkait dengan
stakeholder, yakni :
| I.  Pemilik
Dari sumber pendapatan diatas, para pemilik mengharapakan akan
akan memperoleh dana yang ditanam pada bank tersebut.

II. Pegawai

Para pegawai mengharpakan akan memperoleh kesejahteraan dari
bank yang dikelolannya.
III.  Masyarakat
a) Pemilik Dana
Sebagai pemilik, mereka mengharapkan dari dana yang di
investasikan akan diperoleh bagi hasil.
¢ Debitur yang bersangkutan
Para debitur, dengan menyediakan dana baginya, mereka
terbanktu guna menjalankan usahanya (sektor produktif) atau
terbantu untuk mengadakan barang yang diinginkannya (pembiayaan

konsumtif).

*UU No. 21 Tahun 2008 sebagai revisi UU No. 10 Tahun 1998 Tentang Perbankan Syariah, Pasal
I ayat 25




e Masyarakat umumnya konsumen
Mereka dapat memperoleh barang-barang yang dibutuhkannya.
e Pemerintah
Akibat penyediaan pembiayaan, pemerintah terbantu dalam
pembiayaan negara, disamping itu akan memperoleh pajak (berupa
pajak penghasilan atas keuntungan yang diperoleh bank dan
perusahaan-perusahaan),
e Bank
Bagi bank yang bersangkutan hasil dari penyaluran pembiayaan,
diharapkan bank dapat meneruskan dan mengembangkan usahanya
agar tetap survival dan meluas jaringan usahanya, sehingga semakin
banyak masyarakat yang dapat dilayaninya.?®
3) Jenis-jenis pembiayaan
a. Dilibat dari segi kegunaan
1) Pembiayaan investasi
Yaitu pembiayaan yang biasanya digunakan untuk keperluaan
kepuasaan usaha untuk membangun proyek atau pabrik baru dimana
masa pemakainannya untuk satu periode yang relatif lebih lama dan
biasanya kegunaan pembiayaan ini adalah untuk kegiatan utama

suatu perusahaan,

* Muhammad, Managjemen Dana Bank Syariah (Y ogyakarta:Ekonisia, 2005). hlm. 196-197
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2) Pembiayaan modal kerja
Merupakan pembiayaan yang digunakan untuk keperluaan
produksi dalam operasionalnya. Pembiayaan modal kerja merupakan
pembiayaan yang dicairkan untuk mendukung pembiayaan investasi
yang sudah ada.”
b. Dilihat dari segi tujuan pembiayaan
1) Pembiayaan produktif
Pembiayaan produktif adalah pembiayaan yang digunakan untuk
peningkatkan usaha produksi atau investasi. Pembiayaan ini
diberikan untuk menghasilkan barang dan jasa. Artinya pembiayaan
yang diberikan untuk diusahakan sehingga menghasilkan suatu baik
berupa barang maupun jasa.
2) Pembiayaan konsumtif
Pembiayaan konsumtif merupakan pembiayaan yang digunakan
untuk dikonsumsi atau dipakai secara pribadi. Dalam pembiayaan ini
tidak ada pertambahan barang dan jasa yang dihasilkan, karena
memang untuk digunakan atau dipakai atau dipakai seseorang atan
badan usaha.
3) Pembiayaan perdagangaan
Pembiayaan perdagangaan merupakan pembiayaan yang
digunakan untuk kegiatan perdagangan dan biasanya untuk membeli

barang dagangan yang pembayarannya diharapkan sebagai hasil

“Kashmir, Managemen Perbankan Syariah (Jakarta:PT. Raja Granfindo Persada, 2003) cet
keempat, hlm.76




penjualaan dagangan tersebut. Pembiayaan ini sering diberikan
kepada supplier atau kepada agen-agen perdagangan yang akan
membeli barang dalam jumlah tertentu.*®
c¢. Dilihat dari segi jangka waktu
1) Pembiayaan jangka pendek
Pembiayaan ini merupakan pembiayaan yang memiliki jangka
waktu kurang I(satu) tahun dan biasanya digunakan untuk
keperluaan modal kerja.
2) Pembiayaan jangka menengah antara 1 (satu) tahun hingga 3 (tahun)
Pembiayaan jenis ini dapat diberikan untuk modal kerja,
beberapa bankmengklasifikasikan pembiayaan jangka menengah
sebagai pembiayaan jangka panjang.
3) Pembiayaan jangka panjang
Merupakan pembiayaan yang masa pengembaliannya paling
panjang, yaitu diatas 3 (tiga) tahun sampai 5 (lima) tahun. Biasanya
pembiayaan ini digunakan untuk investasi jangka panjang.
d. Dilihat dari segi jaminan
1) Pembiayaan dengan jaminan
Merupakan pembiayaan yang diberikan dengan suatu jaminan
tertentu. Jaminan tersebut dapat berbentuk barang berwujud atau
barang tidak berwujud. Artinya, setiap pembiayaan yang dikeluarkan

akan dilindungi senilai jaminan yang diberikan oleh calon debitur.

Ibid. him. 76
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2) Pembiayaan tanpa jaminan
Yaitu pembiayaan yang diberikan tanpa jaminan barang atau
orang tertentu. Pembiayaan jenis ini diberikan dengan melihat
prospek usaha, karakter serta loyalitas si calon debitur selama
berhubungan dengan bank yang bersangkutan.’!
3. Musyarakah
a. Definisi Musyarakah
Pertama,dalam buku yang berjudul * Manajemen Dana Bank
Syariah” karya Muhammad yang dinyatakan bahwa: “Musyarakah
adalah perjanjian diantara pemilik dana dan pengelola dana untuk
mencampurkan dana mereka pada suatu usaha tertentu, dengan
pembagian keuntungan diantara pemilik dana dan pengelola dana
ber dasarkan Nisbah yang telah disepakti sebelumnya.”*
Kedua, dalam buku yang berjudul “Fikih Ekonomi Keuangan
Islam” Karya Shalah Ash-Shawi dan Abdullah Al-Muslih
menerangkan bahwa“pembiayaan musyarakah adalah perjanjian
dimana seseorang yang terlibat didalamnya memberikan dana atau
modal mereka secara bersama-sama untuk suatu usaha tertentu
dengan nisbah bagi hasil yang sudah disepakati sebelumnya”.*?
Ketiga, dalam buku yang berjudul “Perbankan Syariah” karya

Mervyn K.Lewis dan Latifah M.Algaoud menerangkan bahwa

31410
Ibid. hlm.23
*Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, Cet 1 (Yogyakarta : UII Press, 2004). him.107

% Abdullah al-muslih dan Shalah Ash-Shawi, Fikilh Ekonomi Keuangan Islam, Cet 1,( Jakarta:
Darul Haq,2008).hlm.154




“pembiayaan musyarakah adalah kemitraan anatara dua orang atau
lebih yang menghabungkan modal atau kerjamereka, untuk
berbagai keuntungan serta kenikmatan hak dan tanggung jawab
yang sama”.**

Keempat, dalam buku yang berjudul “Lembaga Keuangan
Syariah” karya Nurul Huda dan mohammmad Haykal
menerangkan bahwa “pembiayaan musyarakah adalah pembiayaan
dimana bank dan nasabah sama-sama memilki kontribusi dana
dalam usaha dan pengembaliaan bagi usaha tergangtung kepada
nisbah bagi hasil yang disepakati nasabah dan bank. Semakin tinggi
kinerja usaha nasabah, maka semakin tingggi pula bagi hasil untuk
masing-masing pihak”.>’

Musyarakah yang dipahami dalam perbankan syariah
merupakan sebuah mekanisme kerja (akumulasi anatara pkerja dan
modal) yang memberi manfaat kepada masyarakat luas dalam
produksi barang maupun pelayanan kepada kebutuhan masyarakat,
Kontrak musyarakahdapat digunakan dalam berbagai lapangan

usaha yang indikasinya bermuara untuk meghasilkan keuntungan

(profit).*

* Mervyn K.Lewis dan Latifah M.Algaoud, Perbankan Syariah,Cet 1, ( jakarta;
IKAPL2007).him.36

* Nurul Huda dan Mohammmad haykal, Lembaga Keuangan Syariah,Cet 1, (Jakarta:Kencana
Prenada Media Group,2010). him.65

**Karnenan Perwatmaja dan Muhammas Syafi’l Antonio, Apa dan Bagaiman Bank Islam
{Yogakarta Veresia Grafika, 1992). him.23
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b. Rukun dan Syarat Musyarakah
Rukun Musyarakah :
1) Sighat (ucapan) ijab dan gabul (penawaran dan penerimaan)
2) Pihak yang berkontrak
3) Objek kesepakatan: modal dan jasa.
Syarat Musyarakah :
1) Ucapan
Tidak ada bentuk khusus dari kontrak musyarakah.ia dapat
berbentuk pengucapan yang menunjukkan tujuan. Berakaad
danggap sah jika diucapan secara verbal atau tertulis. Kontrak
musyarakah dicatat dan disaksikan.
2) Pihak yang berkontrak
Disyaratkan bahwa mitra harus kompeten dalam
memberikan atau diberikan kekuasaan perwakilan.
3) Objek Kontrak (dana dan kerja)
a) Dana
Modal yang diberikan harus uang tunai,emas,perak,atau
yang berniali sama. Beberapa ulama memberi kemungkinan
pula bila modal berwujud asset perdagangaan, seperti barang-
baranga, poperti, perlengkapan dan sebagainya. Bahkan dalam
bentuk hak yang tidak terlihat seperti lisensi, hak paten, dan

sebagainya. Bila itu dilakukan menurut kalangan Ulama, seluruh
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modal tersebut harus dinilai terlebih dahulu secara tunai dan
disepakati para mitranya.
b) Kerja
Partisipasi para mitra dalam pekerjaan musyarakah adalah
ketentuan dasar. Tidak dibenarkan bila salah seorang diantara
mereka menyatakan tak akan ikut serta menangani pekarjaan
dalam kejasama itu. Namun, tidak ada keharusaan mereka untuk
menangung beban kerjasama. Salah satu pihak boleh menangani
pekerjaan lebih banyak dari yang lain, dan berhak menuntut
pembagiaan keuntungan lebih bagi dirinya.*’
¢. Jenis-jenis Musyarakah
1) Syirkah Al-inan
Merupakan kontrak antara 2 (dua) orang atau lebih dengan
keuntungan dan kerugiaan dibagi bersama tetapi sesuai porsi
masing-masing pihak sesuai kesepakatan.
2) Syirkah Mufawadhah
Merupakan kontrak antara 2 (dua) orang atau lebih semua
sama baik dana, kerja, tanggungjawab, dan beban utang dibagi
oleh masing-masing pihak. Keuntungan dan kerugian juga dibagi

sama.

*'Muhammad Syafi’'l Antonio, Bank Syariah Wacana Ulama dan Cendekiawan (Jakarta: Tazkiah
Intiute, 1999). hlm. 190-191
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3) Syirkah A 'mal/Abdan

Merupakan kontrak kerjasama 2 (dua) orang seprofesi
berkerjasama secara bersama dan berbagai keuntungan dan
kerugian sama. Misalnyakerjasama 2 (dua) orang arsitek
menggarap sebuah proyek, atau kerjasama 2 (dua) orang penjahit

untuk menerima order pembuatan seragam kantor,

4) Syirkah Wujuh

9)

Merupakan kontrak 2 (dua) orang atau lebih yang memiliki
reputasi atau prestasi baik serta ahli dalam bisnis. Membeli
barang secara kredit dari suatu perusahaan, dan menjual barang
tersebut secara tunai mereka berbagai keuntungandan kerugiaan
berdasarkan jaminan pada menyuplai yang disediakan oleh tiap
mitra. Jenis musyrakah ini tidak memerlukan modal karena
pembelian secara kredit berdasar pada jaminan tersebut.

Syirkah Mudharabah

Merupakan akad kerjasama usaha antara dua pihak dimana
pihak pertama (shaibul maal) menyediakan (100%) modal
sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola.®®

Dalam semua bentuk syirkah tersebut, kecuali syirkah
mudharabah, berlaku bila ketentuan bisnis mengalami
keuntungan, maka keuntungannya dibagi berdasrkan nisbah bagi

hasil yang telah disepakati oleh pihak-pihak yang berakad. Bila

**M. Syafi’l Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Pratek (Jakarta: Gema Insani Press, 2003).

hlm.92
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bisnis merugi, maka pembagian kerugiannya didasarkan menurut
porsi modal masing-masing pihak yang berakad. Untuk syirkah
mudharabah  apabila ~ mengalami  keuntungan, maka
keuntungannya itu dibagi menurut kesepakatan kontrak,
sedangkan apabila merugi kerugian tersebut ditanggung oleh
pemilik modal selama kerugian itu bukan di akibatkan oleh
kelalaian pengelola. Namun apabila kerugian disebabkan oleh
kelalaian pengelola, maka si pengelola harus bertanggung jawab
terhadap kerugiaan tersebut.
. Manfaat Pembiayaan Musyarakah
1) Manfaat Musyarakah
Terdapat banyak manfaat dari pembiayaan secara
musyarakah ini, diantaranya sebagai berikut:
* Bank akan menikmati peningkatan dalam jumlah tertentu
pada saat keuntungan nasabah meningkat.
¢ Bank tidak berkewajiban membayar dalam jumlah tertentu
kepada nasabah pendanaan secara tetap, tetapi disesuaikan
dengan pendapatan/hasil usaha bank, sehingga bank tidak
akan pernah mengalami negative spread.
* Pengembalian pokok pembiayaan disesuaikan dengan
cashflow/arus  kas usaha nasabah, schingga tidak

memberatkan nasabah.




39

e Bank akan lebih selektif dan hati-hati (prudent) mencari
usaha yang benar-benar halal, aman, dan menguntungkan.
Hal ini karena keuntungan yang riil benar-benar terjadi
itulah yang akan dibagikan.

e Prinsip bagi hasil dalam mudharabah/musyarakah ini
berbeda dengan prinsip bunga tetap dimana bank akan
menagih penerima pembiayaan (nasabah) satu jumlah
bunga tetap berapapun keuntungan yang dihasilkan
nasabah, bahkan sekalipun merugi dan terjadi krisis

‘ ekonomi.*
J‘H Metode Penelitian
1. Bentuk Penelitian
Jenis penelitian dalam Tugas Akhir ini adalah lapangan (Field
Research), artinya data-data yang digunakan dalam penelitian diperoleh
melalui studi lapangan dengan cara mengamati, mencatat dan
mengumpulkan berbagai data dan informasi yang ditemukan di lapangan.
2, Pendekatan Penelitian
Dengan melihat bentuk transaksi pembiayaan musyarakah di BNI
Syariah Cabang Pekalongan, kemudian dipadukan dengan data-data yang

diperoleh di perpustakaan dengan pendekatan kualitatif sosiologis, yaitu

M. Syafi’l Antonio, Bank Syariah Wacana Ulama dan Cedikiawan (Jakaarta: Tazkia Instiute,
1999}). hlm. 197-198
40Wz’lhjudi Prakasa, Metodologi Penelitian Keuangan, (Yogyakarta: Graha [mu,2006).him.15
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pendekatan dengan melihat fenomena sosial yang ada dilapangan untuk
dijadikan data-data yang tidak terukur.
3. Sumber Data
a) Data Primer
Data primer merupakan sumber data utama yang diperoleh
langsung dari subyek penelitian dengan menggunakan alat pengukur
atau alat pengembalian data langsung pada subyek dengan sumber
informasi yang dicari.*! Penulis memperoleh data dari beberapa
pegawai BNI Syariah Cabang Pekalongan.
b) Data Sekunder
Data sekunder merupakan data pendukung yang diperoleh dari
pihak lain yang bertujuan untuk menganalisis data primer antara lain
berupa dokumen yang berkaitan dengan pembiayaan musyarakah di
BNI Syariah Cabang Pekalongan.* Penulis memperoleh data
penujang dari beberapa litelatur buku, karya ilmiah, ataupun yang lain
yang berkaitan dengan penelitian ini.
¢) Teknik Pengumpulan Data
Untuk memperoleh data atau keterangan yang jelas tentang
masalah yang diteliti maka diperlukan beberapa cara pengumpulan

data, yaitusebagai berikut:

“Masyhuri dan Muhammmad Zainuddin, Metodologi Penelitian,Cet 3, (Bandung: PT. Refika
Aditama, 2011).hlm.62
“Ibid, him. 62
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1. Wawancara
Pengumpulan data melalui jalan tanya jawab dengan
sebagian pegawai BNI Syariah Cabang Pekalongan, yang
dikerjakan dengan sistematik. Metode ini digunakan untuk mencari
data atau informasi tentang pembiayaan musyarakah dari respoden
baik dari pihak manajemen BNI Syariah Cabang Pekalongan
maupun dari beberapa nasabah.
ii. Observasi
Metode yang didapat dengan mengadakan survei langsung
di lapangan.*Metode ini digunakan untuk mendapatkan data-data
guna mengetahui secara jelas tentang strategi peningkatan jumlah
nasabah dalam pembiayaan musyarakah di bidang sektor produktif
serta mengadakan secara langsung ke lapangan yaitu di BNI
Syariah Cabang Pekalongan.
iii. Dokumentasi
Yaitu pengumpulan data melalui laporan tertulis dari suatu
peristiwa yang isinya terdiri dari penjelasan dan pemikiran terhadap
peristiwa tersebut antara lain: buku-buku referensi, brosur, profil
dan lainnya.**
d) Analisis Data
Adapun dalam analisis data penulis menggunakan metode

Induktif,Yaitu yang berangkat dari faktor-faktor yang khusus,

“Mohammad Nazir, Metode Penelitian,( Jakarta; Ghalia Indonesia, 1998),him. 234.
“Husen Umar, Research Methods in Finance and Banking, ( Jakarta: PT Gramedia Utama,2000).
him. 118.




yang mempunyai sifat umum.

peristiwa-peristiwa konkret, kondisi dari faktor-faktor atau peristiwa-

peristiwa yang khusus, konkret itu ditarik generalisasi-generalisasi
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Dalam penelitian ini penulis memperluas perolehan data yang
bersifat khusus tentang Strategi Peningkatan Pembiayaan Musyarakah
dalam Sektor yang Produktif yang dilakukan oleh BNI Syariah

Cabang Pekalongan sehingga dapat ditarik kesimpulan yang bersifat

Sistematika Pembahasan

Untuk memperoleh gambaran secara keseluruhan dari penyusunan

Tugas Akhir ini, maka penulis memberikan sistematika penulisan yang terbagi

dalam rangkaian dari beberapa baba yang pada setiap bab yang pada setiap bab

terdiri dari sub-sub sebagai berikut:

Bab 1

Bab II

Pendahuluan meliputi Latar Belakang, Rumusan Masalah,
Tujuan Penelitian, Kegunaan penelitian, Penegasan Istilah,
Telaah Pustaka, Kerangka Teori, Metode Penelitian,
Sistematika Penulisan.

Landasan Teori meliputi tentang pengertian manajemen
pemasaran, fungsi manajemen pemasaran, tujuan
manajemen pemasaran, konsep pemasaran strategi
pemasaran, syariah marketing strategy, syariah marketing

strategy, penjualan, pengertian pembiayaan, tujuan

* Sutrisno Hadi, Metodologi research, (Yogyakarta: Yayan,Falkultas Psikologi UGM, 1908), him

37.




Bab IiI

Bab IV

Bab V

Daftar Pustaka
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pembiayaan, jenis-jenis pembiayaan, pengertian
pembiayaan musyarakah, landasan pembiayaan
musyarakah, rukun dan syarat pembiayaan musyarakah,
Jenis-jenis pembiayaan musyarakah, manfaat pembiayaan
musyarakah.

Gambaran umum meliputi Sejarah Berdirinya BNI Syariah
Cabang Pekalongan, Visi dan Misi BNI Syariah Cabang
pekalongan, Struktur Organisasi, Produk dan Jasa BNI
Syariah Cabang Pekalongan.

Pembahasaan tentang Strategi PeningkatkanPemasaran
Pembiayaan Musyarakah dalam Sektor yang Produktif,
Faktor-faktor ~Penghambat dan Pendukung dalam
Peningkatan Pemasaran Pembiayaan Musyarakah di Bidang
Produktif.

Penutup meliputi Kesimpulan dan Saran-saran,

Daftar Riwayat Hidup Penulis

Lampiran




BABV
PENUTUP
A. Kesimpulan
Dari pembahasan pada bab sebelumnya, maka penulis dapat menarik
kesimpulan sebagai berikut.

1. Dalam menerapkan strategi peningkatan pemasaran pembiayaan
musyarakah dalam sektor produktif, BNI Syariah Cabang Pekalongan
memperhatikan faktor-faktor yang terpisah, tetapi berhubungan erat yakni

faktor Pasar Target atau sasaran (farget market) dan faktor bauran

Pemasaran (marketing mix). Strategi yang dilakukan oleh BNI Syariah

Cabang Pekalongan dalam meningkatkan pemasaran Pembiayaan

Musyarakah dalam sektor produktif adalah sebagai berikut.

a. Sosialisasi dengan mendatangi orang per orangan untuk menggunakan

| produk-produk BNI Syariah Cabang Pekalongan. Di BNI Syariah
Cabang Pekalongan sendiri mendatangi orang per orangan di lihat dari
sektor usaha seseorang, karakter seseorang, perkembangan bisnisnya
dan lain-lain.

b. Sosialisasi melalui lembaga-lembaga pendidikan, lembaga umum, suatu
organisasi keagamaan. Di BNI Syariah sendiri dengan mempromosikan
produk-produk simpanan maupun pembiayaan dan jasa-jasa yang ada di
BNI Syariah Cabang Pekalongan dengan melihat pendidikan yang

berbasis syariah seperti sekolahan, pesantren dan sebagainnya.
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¢. Pembuatan brosur-brosur yang mudah dipahami. Di BNI Syariah
Cabang Pekalongan sendiri mempromosikannya dengan membagikan
brosur-brosur kepada masyarakat mengenai pembiayaan musyarakah
dalam sektor produktif.

d. Penawaran syariah dengan bagi hasil yang kompetitif.

Pendekatan promotion (promosi) yang paling diutamakan, yaitu
dengan cara membagikan brosur-brosur kepada masyarakat mengenai
pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif, serta menggunakan
teknik personal selling untuk produk pembiayaan serta cenderung lebih
mengutamakan secara personal (pendekatan dengan mendatangi orang
per orangan).®

2. Faktor pendukungserta faktor penghambat dalam strategi peningkatan
pemasaran Pembiayaan Musyarakah dalam sektor produktif di BNI
Syariah Cabang pekalongan adalah pada sektor usaha dengan margin
yang Kompetitif dimana pada tahun 2013 banyak pengusaha batik,
sehingga ini menjadi peluang baik bagi BNI Syariah cabang Pekalongan
untuk lebih memaksimalkan strategi pemasaran pembiayaan musyarakah
dalam sektor produktif. Dengan melakukan pendekatan langsung ini
sehingga BNI Syariah Cabang Pekalongan membuktikan pada tahun 2013
dapat meingkatkan pembiayaan musyarakah dalam sektor produktif di
bandingkan pada tahun 2011-2012 masyarakat lebih menggunakan

pembiayaan dalam sektor konsumtif. Namun tingkat “amanak” dalam

& Dikutip wawancara dengan nurina (Marketing) BNI Syariah Cabang Pekalongan, pada tanggal
5 Januari 2014
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serta pertanggung jawaban nasabah terhadap BNI akan penyampaian
laporan keuangan secara rutin sehingga pihak bank kesulitan untuk
melihat perkembangan usaha nasabah dan pembagian margin yang
tergantung sesuai pendapatan usaha riil dari nasabah, sehingga itu
menjadi faktor utama pengahambat dalam Pembiayaan Musyarakah

khususnya dalam sektor produktif,®*

B. Saran

Penulis memberikan sedikit saran yang mudah-mudahan berguna bagi kita

semua, antara lain:

1.

Kepada masyarakat Indonesia yang manyoritas beragama Islam untuk
dapat memahami pentingnya Lembaga Keuangan Syariah yang bebas dari
bunga.

Dengan mudahnya dan prosesnya yang tidak ribet dan berbilit di harapkan
masyarakat Indonesia bersedia memanfaatkan Lembaga Keuangan Syariah
di dalam melakukan pembiayaan untuk memenuhi kebutuhan hidupnya.
Bagi bagian pemasaran BNI Syariah Cabang Pekalongn di harapkan
sosialisasi tentang produk-produk syariah lebih di tingkatkan lagi, karena
masih banyak masyarakat di daerah Pekalongan yang belum mengerti

tentang Perbankan Syariah.

*Ibid, him. 79 (pada tanggal 7 Febuari 2014)
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3)

4

5)

6)

7

DAFTAR PERTANYAAN
Bagaimana struktur orgasnisasi di BNI Syariah Cabang Pekalongan?
Kapan Pembiayaan Musyarakah diluncurkan di BNI Syariah Cabang Pekalongan?
Jawab : Pada tanggal 19 April 2000 sejak berdirinya BNI Syariah Cabang pekalongan
Siapa sasaran utama dalam Pembiayaan Musyarakah dalam sektor produktif di BNI
Syariah Cabang Pekalongan?
Jawab : Pengusaha khususnya di sektor perdagangan
Berapa Minat nasabah yang menggunakan Pembiayaan Musyarakah khususnya di
jektor produktif di BNI Syariah Cabang Pekalongan?
Jawab : Di tahun 2013 sekitar 80% dari pembiayaan Musyarakah Produktif dan

sekitar 13% dari seluruh pembiayaan.

Dalam BNI Syariah Cabang Pekalongan sendiri Pembiayaan Musyarakah dalam

7¢]

ektor produktif biasanya lebih mengacu pada Pembiayaan Modal Kerja yang seperti

apa?

J Tawab : Talangan atau proyek menghadapi lebaran.

Usaha seperti yang menurut anda yang layak untuk di biayai khususnya dalam

Iﬁembiayaan Musyarakah di bidang sektor produktif?

Jawab : FWO cukup, SWO cukup, Kebutuhan Jelas, Telah ada laporan kuangan
minimal L/R.

Bagaimana Strategi yang dilakukan oleh BNI Syariah Cabang Pekalongan terhadap

peningkatan pemasaran pembiayaan Musyarakah dalam sektor produktif?

Jawab : Sosialisasi dengan mendatangi orang per orangan untuk menggunkan produk-

produk BNI Syariah Cabang Pekalongan, Sosialisasi melalui lembaga-

lembaga pendidikan, lembaga umum, dan organisasi keagamaanaan,

Pembuatan brosur-brosur yang mudah dipahami, Penawaran Syariah dengan




bagi hasil yang kompetitif. Di mana pendekatan promotion (promosi) yang
paling di utamakan, yaitu dengan cara membagikan brosur-brosur kepada
masyarakat mengenai Pembiayaan Musyarakah dalam sektor produktif, serta
menggunakan teknik personal selling untuk produk pembiayaan serta
cenderung lebih mengutamakan secara personal (pendekatan dengan
mendatangi orang per orangan).

8) Apa saja faktor pendukung dalam meningkatkan Pembiayaan Musyarakah dalam

Tektor produktif di BNI Syariah Cabang Pekalongan?

I‘awab * Margin yang Kompetitif pada sektor usaha.

9) Apa ada peningkatan dalam Pembiayaan Musyarakah khususnya dalam sektor
produktif setiap tahunnya?

Jawab : Ada

10) Apa saja faktor penghambat dalam peningkatan pemasaran Pembiayaan Musyarakah
khususnya di bidang produktif di BNI Syariah Cabang Pekalongan?

J:‘iwab : Di BNI Syariah Cabang Pekalongan sendiri yang menjadi faktor pendukung
Pembiayaan Musyarakah dalam Sektor Produktif sebenarnya pada sektor
usaha dengan margin yang kompetitif namun faktor kurang siapnya
masyarakat terutama dalam penyampaian laporan keuangan secara rutin dan
tingkat “amanah” masyarakat yang masih di nilai kurang sehingga produk
musyarakah masih terbatas dan itu menjadi faktor utama pengahambat dalam
Pembiayaan Musyarakah khususnya dalam sektor produktif

1) Apa yang menjadi pertimbangan utama dari pihak BNI Syariah Cabang Pekalongan
sebelum menyesetujui permohonan yang di ajukan oleh calon nasabah?

Jawab : Info BI dan FWO




12) Apa yang menjadi tolak ukur anda untuk memastikan bahwa pembiayaan yang di
berikan benar-benar di gunakan oleh nasabah dalam sektor produktif?
Jawab : Verifikasi peruntukan atau kebutuhan

13) Apakah ada hambatan tersendiri yang di alami oleh BNI Syariah Cabang Pekalongan
dalam pemberian Pembiayaan Musyarakah kepada nasabah khususnya dalam sektor
produktif ?
Jawab : tidak ada

14) Strategi apa yang di lakukan oleh BNI Syariah Cabang Pekalongan apabila
Fembaymm nasabah tidak lancar ( terhambat) ?
Jawab : Verifikasi kondisi usaha, penagihan sesuai SOP

15) f‘3agaimana BNI Syariah Cabang Pekalongan dalam meminimalisir risiko apabila
erjadi kecurangan yang dilakukan oleh Nasabah sebagai pengelola dana?
1awab : Pemantavan rutin minimal 1 bulan sekali baik dari segi usaha maupun

angsuran.
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s Pembiayaan Tunas Usaha O Wirausaha O Usaha Kecil
juan Pembiayaan o O Modal Kerja  Olpvestasi

neka Waktu § Bulan

tal Pemibiayaan : Rp

g Muka CoBp

mbiayaan Bank © Rp

o

itus Permahonan Q Perorangan O Perusahzan
fang Usaha

Aun Mulai Usaha g

ma Lengkap

‘is Kelamin O Laki-laki O Perempuan

1pat / Tanggal Lahir
3 © O Belum Menikah O Menikah O landa/Duda
idikan : O 53/52 OS1/D3 OSMA/SMP O Lainnya

1 Gadis Ibu Kandung
1or KTP / Paspor

.D
Aat KTp
Kade Pos
nat Domisili
Kode Pos
nat Usaha
Kode Pos

1or Telepon Rumah

ior Handphone l
or Telepon Kantor

s Tempat Tinggal © Pribadi OKeluarga O Sewa O Dinas
1lsteri / Suami

sh Tanggungan : Orang

a Perusahaan

at Perusahaan

‘erson Perusahaan Kode Pos

n

n Kantor

ma Bank Jenis Pinjaman Atas Nama Nomor Rekening [

— I ==
il F i

SIS T e s

Atas Nama

na Bank | Jenis Simpanan | i Nomor Rekening

FORMULIR PERMOHONAN PEMIBIAYAAN PRODUKTIF

Data Agunan 1
lenis Agunan

TOT/KSB OTB OMobil OMotor Olainnya

Lokasi Agunan

Luas T/KSB/TB  : Tanah M Bangunan NIgES

Merek Kendaraan - Tahun
lenis Dokumen 3 Momar

Kepemilikan Lafn
Harga Nilai Agunan : Rp.
Data Agunan 2
Jenis Agunan CGT/KSE OTB OMobil O Moator OlLainnya
Lokasi Agunan

luas T/KSB/TB  : Tanah M2 Bangunan N
Merek Kendaraan - Tahun

lenis Dokumen : Nomor

Kepemilikan ' adn

Harga Nilai Agunan : Rp.

Data Agunan 3
lenis Agunan “OT/KSB OTB OMobil O Motor Olainnya

Lokasi Agunan

Luae T/KSR /TR ! Tanah na2 Bangunan a2
Merek Kendaraan - Tahun

Jenis Dokumen ! Nomor

Kepemilikan ta/n

Harga Nilai Agunan - Rp.

Data Agunan 4
Jenis Agunan COT/KSB OT8 O Mobil ©Motor O lainnya

Lokasi Agunan i

Luas T/KSB/TB : Tansh M2 Bangunan w2
Merek Kendaraan Tahun

Jenis Dokumen L Nomor

Kepemilikan “a/n

Harge Nilai Agunan : Rp.

Svyarat Dokumen Perorangan  Perusahazn

D1 Eutoeopy "ITR Paspor Pemoion dan Suasn s -
02 Fatocopy Surat Mikah  Carar  Pisah Harta

3. Pastolo 2x6 cm Pemohon dan Suami {Istri

04, Fotocopy Karu Keluarga

05. Fotocopy NPWP Pemohon Perorangan

U6 Fotocopy KTP seluriuh FPengurus Perusabizan
07, Fotocapy NPWP seluruh Pengurus Perusahaan
08. Akie Pendirian ' Perubahan tapabila ada)

09, Surat Keterangan Deomisili Usaha {SKDU) ~
10. Surat ljin Usaha Perdagangan (SIUP}) '
Tanda Daftar Perusahaan (TRS) o
12, Fotocopy Surat ljin Praktek Profesi N
13. Neraca dari Rugi Laba 2 lai\un terakhir o
14, Laporan Aktifitas Usaha 6 bulan terakhir v
15 Penrcian Bencana Anggaran Biaya Morial Kerja ' Investasi .

16 fotncopy dokumen 3gunan ;
BPK
Sert
Laioya

at Tanah IMA dan PBS tarakhir il

Saya menyatakan bahwa semua informasi vang diberikan adalah benar In‘ormasi
diberikan untuk tujuan permohonan pembiayaan dan dengan ini Sava i

Syarish untulk mendanatkse dan memerikss selurub i

jinkan 8

aiperiu

Paxsynoybrens
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