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ABSTRAK 
 

Luluk Hidayatullah, Daru Anondo, S.E., M.Si, 2020“Peran Marketing Account 

Officer pada Mekanisme Pembiayaan dan Pengembalian Dana Konsumtif Umkm 

dengan Akad Murabahah pada BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember” 

Pembiayaan adalah penyediaan dana atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antar bank 

dan pihak lain. Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi sedang kan 

konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang berpenghasilan 

tetap. 

Fokus penelitian ini adalah: 1) Bagaimana Peran Account officer Dalam 

Pemasaran Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember ?. 2) 

Bagaimana Mekanisme Account Officer Dalam Penyaluran Pembiayaan pada 

Bprs  Bhakti Sumekar  Kantor Cabang Jember ? 

Tujuan penelitian ini adalah: 1) Untuk Mengetahui Peran Account Officer 

Dalam Pemasaran Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar  Kantor Cabang 

Jember. 2) Untuk mengetahui Mekanisme Account Officer Dalam Penyaluran 

Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. 

Penelitian ini merupakan penelitian field research dengan menggunakan 

pendekatan penelitian kualitatif. Pengumpulan data dilakukan dengan teknik 

observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis data dilakukan dengan deskriptif 

kualitatif karena peneliti bermaksud untuk membuat deskriptif mengenai 

kejadian-kejadian yang terdapat selama penelitian. Pemeriksaan keabsahan data 

dilakukan dengan triangulasi sumber. 

Hasil dari penelitian ini bahwa: 1) salah satu pemasaran pembiayaan di 

Bprs Bhakti Sumekar adalah dengan cara menyebar brosur ke berbagai usaha 

sambil menyebar brosur account officer  juga membagikan brosur-brosur kepada 

masyarakat. 2)     Sebelum memberikan pinjaman pembiayaan tugas dari account 

officer adalah melakukan pendekatan terlebih dahulu kepada nasabah lalu account 

officer menanyai untuk  bertujuan apa dan untuk usaha apa nasabah tersebut 

meminjam pembiayaan lalu setelah itu accoun officer menyurve  tempat tinggal, 

menganalisa pendapatan seperti jika  nasabah mempunyai pendapat tetap minimal 

nasabah harus menunjukan slip gaji,struk ataupun nota nasabah dan setelah itu 

account officer mengcek berkas-berkas untuk pengajuan pembiayaan, sesudah itu 

pihak bank atau account officer mempertimbangkan  keinginan dari nasabah 

tersebut apakah nasabah ini layak untuk diberikan pembiayaan atau tidak 

 

Kata kunci: Peran Marketing Account Officer pada Mekanisme Pembiayaan dan 

Pengembalian Dana Konsumtif Umkm dengan Akad Murabahah pada BPRS 

Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. 
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ABSTRACT 

 
Luluk Hidayatullah, Daru Anondo, S.E., M.Si, 2020. “The Role of a Marketing 

Account Officer in the Financing and Returning Mechanism of MSMEs and 

Consumptive Financing with Murabahah Agreement at BPRS Bhakti Sumekar 

Jember Branch Office.” 

Financing is provision of funds or claims equivalent to the lended funds, 

based on an agreement between banks and other parties. Financing for Umkm is 

financing for working capital or investment while consumptive financing is 

intended for civil servants / private employees who have fixed income.  

The focuses of this research were: 1) how was the role of the account 

officer in marketing financing at Bprs Bhakti Sumekar Jember Branch Office? 2) 

how was  the Account Officer Mechanism in Distribution of Financing at Bprs 

Bhakti Sumekar Jember Branch Office?  

The objectives of this studied were: 1) To determine the role of the 

account officer in marketing financing at the BPRS Bhakti Sumekar Jember 

branch office. 2) To findout the Account Officer Mechanism in Distribution of 

Financing at Bprs Bhakti Sumekar Jember Branch Office.  

This research was a field research study using a qualitative research 

approach. The data was collected by means of observation, interview and 

documentation techniques. Data analysis was carried out by qualitative descriptive 

because the researched was intended to make descriptive about the events that 

occurred during the study. The validity of the data was checked by triangulation 

of sources. 

The results of this studywere that: 1) one aspect of the marketing financing 

in Bhakti Sumekar was by distributing brochures to various businesses while 

distributing brochures for account officers as well as distributing brochures to the 

public. 2) Before giving a loan, the duty of the account officer was to first 

approach the customer, then the account officer asked for what purpose and for 

what business the customer borrows financing, then after that the account officer 

surveyed the residence, analyzed income as if the customer had a minimum fixed 

opinion The customer should show a salary slip, receipt or customer note and after 

that the account officer checked the files for financing applications, after which 

the bank or account officer considered the wishes of the customer whether this 

customer was eligible for financing or not.  

 

 

Keywords: Role of Marketing Account Officer in Financing and Returning 

Mechanism for MSME and Consumptive Financing with Murabahah Contract at 

Bprs Bhakti Sumekar Jember Branch Office. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pemasaran marketing adalah pengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Salah  satu definisi yang baik dan singkat dan  

pemasaran adalah  memenuhi  kebutuhan dengan cara menguntungkan. 

Ketika  situs web lelang daring (e-Bay) menyadari bahwa orang tidak mampu 

menemukan barang  yang paling mereka inginkan, perusahaan tersebut 

menciptakan lelang online. Ketika sebuah perabot untuk rumah tangga dari 

swedia  (IKEA) bahwa orang menginginkan perabot yang bagus dengan 

harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan perabot murah. 

Dua perusahaan ini menunjukan kecerdasan  pemasaran dan mengubah 

kebutuhan pribadi atau sosial menjadi peluang bisnis yang menguntungkan.
1 

Account Officer (AO) adalah pegawai/karyawan bank yang berada 

pada bagian perkreditan, yang memiliki tugas dan kewajiban secara umum 

adalah mengelola kredit nasabahnya. AO bertugas mencari nasabah (debitur) 

yang layak, sesuai kriteria peraturan Bank, menilai, mengevaluasi, 

menganalisa, dan kemudian mengusulkan besarnya kredit yang diberikan. 

Sebelumnya  AO akan membuat perencanaan, usaha apa saja yang layak 

dibiayai di wilayahnya,  dan  berapa kira-kira dana yang diperlukan  untuk 

menyalurkan kredit tersebut. Kemudian AO akan melakukan kunjungan ke 

                                                           
1
Kevin Lane Keller, Strategi Pemasaran (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2008), 5. 
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usaha nasabah, melakukan wawancara, menggali sebetulnya apa yang 

diperlukan oleh nasabah tersebut.
3 

AO juga sekaligus menjadi konsultan. Disini AO memandu nasabah 

agar dapat membuat neraca perkiraan usaha, serta cash flow kemampuan 

membayarnya. AO juga harus sensitif, apakah nasabah mengatakan yang 

sebenarnya (disinilah perlunya melakukan  probing, cek dan  re cek), 

kemudian melakukan analisa. Selanjutnya AO akan mengusulkan dalam 

bentuk memorandum analisis kredit kepada atasannya dan atasan akan 

meneruskan kedalam komite kredit untuk mendapat putusan, berupa 

persetujuan maupun penolakan. 

Pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang 

dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan 

antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk 

mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu 

dengan imbalan atau bagi hasil. 

Pengembalian pembiayaan merupakan dasar keuntungan yang akan 

dibagi sesuai nisbah bagi hasil bagi penabung. Untuk menjaga hal yang tidak 

diinginkan dan agar dapat memberikan nisbah keuntungan kepada penabunsg, 

maka dituntut profesionalitas karyawan  bank dalam memilih proyek yang 

akan dibawa bekerja sama. Jika proyek pembiayaan sudah berhasil, itu 

artinya bank telah berhasil dan mendapatkan keuntungan. Sebaliknya jika 

nasabah pembiayaan gagal maka artinya bank juga gagal dan sekaligus rugi 

                                                           
3
Noel Chabannel, Panduan Lengkap Menjadi Account Officer (Jakarta: PT. Gramedia, 2012),10. 
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Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi untuk 

perorangan yang memiliki usaha  menengah dengan akad murabahah (jual 

beli) Konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang 

berpenghasilan tetap dengan menggunakan akad murabaha (jual beli)
4
 Akad  

Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga perolehan 

dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan pembeli. Akad ini 

merupakan salah satu bentuk natural certainty contracts, karena dalam 

murabahah ditentukan berpa required of profit-nya (keuntungannya yang 

diperoleh).  

 Bprs Bhakti Sumekar (dahulu bernama  Bpr Bhakti Sumekar)  adalah 

sebuah badan usaha memiliki daerah (BUMD)  kabupaten sumenep . bank ini 

didirikan pada tanggal 16 september 2002 dengan bentuk perseroan terbatas 

(PT) kemudian dalam perkembangan berubah status menjadi badan usaha 

milik daerah (BUMD)  

Perbedaan Bprs dengan Bpr adalah:.  

1. Bprs merupakan lembaga keuangan yang di jalankan berdasarkan  nilai 

dan prinsip syariah. 

2. Bpr konvesional tidak menerapkan sistem bagi hasil seperti pembiayaan 

mudharabah, musyarakah, murabahah, qardul, hasan, umroh. 

Dengan adanya Bpr konvensional dan Bprs, masyarakat dapat memilih 

dimana diantara keduanya sesuai dengan kebutuhan masing-masing. 
5
 

 

                                                           
4
www.bhaktisumekar.co.id diakses pada tanggal 27 februari 2020 pukul 09.45. 

5
 http://bprhartamandiri.com/index.php/104-perbedaan-bpr-dan-bprs. 

 

http://www.bhaktisumekar.co.id/
http://bprhartamandiri.com/index.php/104-perbedaan-bpr-dan-bprs
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Mengapa peneliti lebih memilih judul peran marketing account officer 

pada mekanisme pembiayaan dan pengembalian Umkm dan Konsumtif pada 

Bprs Bhakti Sumekar Cabang Jember di banding dengan yang lain. Karena 

Bprs Bahkti Sumekar Cabang Jember memberikan pembiayaan dengan bunga 

yang relatif rendah jika pembiayaan Umkm meminjam uang dengan sejumlah 

1 juta sampai 10 juta bunganya hanya 1,2% dan pembiayaan konsumtifnya 

dari plafon 10 juta sampai dengan 30 juta bunganya hanya 1,1% per bulan 

bunga ini cukup relatif rendah dibandingkan yang lain. 

BPRS BHAKTI SUMEKAR 

PLAFON 
TABEL ANGSURAN PEMBIYAAN 

12 BULAN 24 BULAN 36 BULAN 48 BULAN 60 BULAN 

Rp1.000.000  95.333 53.667 39.778 32.833 28.667 

Rp2.000.000  190.667 107.333 97.556 65.667 57.333 

Rp3.000.000  286.000 161.000 119.333 98.500 86.000 

Rp4.000.000  381.333 214.667 159.111 131.333 114.667 

Rp5.000.000  476.667 268.333 198.889 164.167 143.333 

Rp6.000.000  572.000 322.000 238.667 197.000 172.000 

Rp7.000.000  667.333 375.667 278.444 229.833 200.667 

Rp8.000.000  762.667 429.333 318.222 262.667 229.333 

Rp9.000.000  858.000 483.000 358.000 295.500 258.000 

Rp10.000.000  953.333 536.667 397.778 328.333 286.667 

Rp11.000.000  1.037.667 579.333 426.556 350.167 304.333 

Rp12.000.000  1.132.000 632.000 465.333 382.000 332.000 

Rp13.000.000  1.226.333 684.667 504.111 413.833 359.667 

Rp14.000.000  1.320.667 737.333 542.889 445.667 387.333 

Rp15.000.000  1.415.000 790.000 581.667 477.500 415.000 

Rp16.000.000  1.509.333 842.667 620.444 509.333 442.667 

Rp17.000.000  1.603.667 895.333 659.222 451.167 470.333 

Rp18.000.000  1.698.000 948.000 698.000 573.000 498.000 

Rp19.000.000  1.792.333 1.000.007 736.778 604.833 525.667 

Rp20.000.000  1.886.667 1.053.333 775.556 636.667 553.333 

Rp21.000.000  1.981.000 1.106.000 814..333 668.500 581.000 

Rp22.000.000  2.075.333 1.158.667 853.111 700.333 608.667 

Rp23.000.000  2.169.667 1.211.333 891.889 732.167 636.333 
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Rp24.000.000  2.264.000 1.264.000 930.667 764.000 664.000 

Rp25.000.000  2.358.333 1.316.667 969.444 795.833 691.667 

Rp26.000.000  2.452.667 1.369.333 1.008.222 827.667 719.333 

Rp27.000.000  2.547.000 1.422.000 1.047.000 859.500 747.000 

Rp28.000.000  2.641.333 1.474.667 1.085.778 891.333 774.667 

Rp29.000.000  2.735.667 1.527.333 1.124.556 923.167 802.333 

Rp30.000.000  2.830.000 1.580.000 1.163.333 955.000 830.000 

 

Bprs Bhakti Sumekar memberikan bunga yang sangat kecil 

dibandingkan dengan salah satu Bpr yang ada di jember yaitu Pt Bank 

Perkreditan Rakyat Ambulu Dhana Arta  

Produk Kredit 

 

1. Pinjaman Flat/ angsuran pokok + bunga setiap bulan sesuai jangka 

waktu kredit maksimal 36 bulan bunga 1,50% perbulan. 

2. Pinjaman bunga-bunga hanya bayar bunga saja setiap bulan kemudian 

ada saat jatuh tempo terakhir pokok + bunga 1 bulan dibayar lunas 

jangka waktu kredit maksimal 12 bulan (1 tahun ) bunga 2,50% 

perbulan 

3. Pinjaman musiman pokok + bunga dibayar sekaligur lunas pada saat 

tempo kredit jangka waksimal 4 bulan bunga 3,00% perbulan. 

Dan juga disebabkan karna kesadaran  dan pengetahuan masyarakat 

yang mayoritas muslim, serta kehadiran  Bprs menarik minat masyarakat 

untuk menjadi anggota Bprs karna Bprs masih baru dan  masih satu-satunya 

di jember  

 Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk membuat 

judul “PERAN  MARKETING ACCOUNT OFFICER PADA MEKANISME 

PEMBIAYAAN DAN PENGEMBALIAN DANA KONSUMTIF UMKM  

DENGAN AKAD MURABAHAH PADA BPRS BHAKTI SUMEKAR 

KANTOR CABANG JEMBER” 
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B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka dapat di 

ambil fokus masalahnya sebagai berikut: 

1. Bagaimana   Peran Account Officer Dalam Pemasaran Pembiayaan Pada 

Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember ?  

2. Bagaimana Mekanisme Account Officer Dalam Penyaluran Pembiayaan 

Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember? 

C. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dari penelitian ini agar memahami serta mengetahui 

jawaban dari rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Untuk Mengetahui Peran Account Officer Dalam Pemasaran Pembiayaan  

Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember 

2. Untuk Mengetahui mekanisme Account Officer Dalam Penyaluran 

Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember 

D. Manfaat Penelitian 

Peneliti di harapkan dapat memberikan manfaat bagi: 

1. Pihak perusahaan 

Hasil penelitian ini di harapkan dapat menjadi suatu bahan 

masukan, pertimbangan dan informasi bagi pihak account officer dalam 

menetapkan kebijakan khususnya untuk kredit usaha rakyat 

2. Akademisi  

Penelitian ini di harapkan sebagai penambah wawasan di bidang  

kredit usaha rakyat, khususnya pengetahuan dalam bidang paran marketing 
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account offecer pada pembiayaan dan pengembalian kredit usaha rakyat 

(kur), dengan tujuan agar dapat menerapkan dan memahami tentang teori 

pembiayaan yang telah di peroleh selama berkuliah dengan 

mengembangkan kemampuan atau penulisan karya ilmiah. 

3. Pihak Lain 

Penelitian ini di harapkan dapat digunakan sebagai masukan untuk 

bahan kajian selanjutnya sebagai dapat memperkarya khasanah penelitian 

di bidang  mekanisme pembiayaan dan pengembalian umkm dan 

konsumtif dengan akad murabahah, juga sebagai referensi bagi peneliti 

selanjutnya. 

E. Definisi Istilah 

1. Pengertian Marketing 

Pemasaran marketing adalah pengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat 

dan pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara menguntungkan. 

Ketika  situs web lelang daring (eBay) menyadari bahwa orang tidak 

mampu menemukan barang yang paling mereka inginkan, perusahaan 

tersebut menciptakan lelang online. Ketika  sebuah perabot untuk rumah 

tangga dari swedia  (IKEA) bahwa orang menginginkan perabot yang 

bagus dengan harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan 

perabot murah. Dua perusahaan ini menunjukan kecerdasan pemasaran dan 
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mengubah kebutuhan pribadi atau sosial menjadi peluang bisnis yang 

menguntungkan.
6
 

2. Peran Account Officer 

Tugas account officer adalah melakukan pemasaran 

pembiayaan(sesuai dengan kejadian pembiayaan bank yang bersangkutan), 

kemudian melakukan analisis pembiayaan, sehingga dapat membuat suatu 

keputusan apakah permohonan pembiayaan yang diajukan oleh calon 

debitur atau debitur (jika permohonan merupakan menambahan fasilitas 

kredit) layak untuk kita biayai. Hal pertama yang dapat dilakukan oleh 

seorang account officer  adalah bagaimana dia dapat melihat dengan 

seksama kondisi, karakter dan prospek usaha debitur serta mampu 

melakukan analisis laporan keuangan debitur, sehingga dia dapat menilai 

kemampuan debitur untuk mengembalikan pinjamannya, kondisi keuangan, 

kemampuan berkompetisi, keunggulan debitur, risiko-risiko spesifik yang 

dihadapi oleh suatu industri, barriers to entry, dan lain-lain.
7
 

3.  Pembiayaan dan pengembalian  

a. pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan 

antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai 

untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu 

tertentu dengan imbalan atau bagi hasil. 

                                                           
6
 Kevin Lane Keller, philip kotler (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama.2008),5 

7
 Chabanner Tohir, Panduang Lengkap Menjadi Account Officer(Jakarta: PT. Elex Media 

Komputindo.2012),23 
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b. Pengembalian pembiayaan merupakan dasar keuntungan yang akan 

dibagi sesuai nisbah bagi hasil bagi penabung. Untuk menjaga hal yang 

tidak diinginkan dan agar dapat memberikan nisbah keuntungan kepada 

penabung, maka dituntut profesionalitas karyawan  bank dalam memilih 

proyek yang akan dibawa bekerja sama. Jika proyek pembiayaan sudah 

berhasil, itu artinya bank telah berhasil dan mendapatkan keuntungan. 

Sebaliknya jika nasabah pembiayaan gagal maka artinya bank juga 

gagal dan sekaligus rugi 

4. Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan 

yang memiliki usaha  menengah dengan akad murabahah (jual beli) 

5. Konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang 

berpenghasilan tetap dengan menggunakan akad murabaha (jual beli)
8
 

6. Akad  Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga 

perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan 

pembeli. Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty contracts, 

karena dalam murabahah ditentukan berpa required of profit-nya 

(keuntungannya yang diperoleh).
9
 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan merupakan rangkuman sementara dari isi 

skripsi yang bertujuan untuk mengetahui secara global dari seluruh 

pembahasan yang ada. Dan pada bagian sistematika pembahasan ini 

dimaksud untuk menunjukan cara pengorganisasian atau garis besar dan 

                                                           
8
www.bhaktisumekar.co.id diakses pada tanggal 27 februari 2020 pukul 09.45 

9
 Adiwarman, Bank Islam (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada.2004),113 

http://www.bhaktisumekar.co.id/
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menanggapi isinya. Masing-masing bab ini disusun dan dirumuskan dalam 

sistematika pembahasan sebagai berikut: 

Bab I : Pendahuluan, yang memuat tentang latar belakang masalah, 

fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah, dan 

sistematika pembahasan. 

Bab II : kajian kepustakaan, yang berisi tentang kajian kepustakaan 

yang meliputi penelitian terdahulu dan kajian teori. 

Bab III : metode penelitian, yang berisi tentang pendekatan dan jenis 

penelitian, lokasi penelitian, subyek penelitian, teknik pengumpulan data, 

analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian. 

Bab IV : penyajian data dan analisis data, yang berisi tentang 

gambaran obyek penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahsan 

temuan penelitian. 

Bab V : penutup, berisi tentang kesimpulan dari semua pembahsan 

yang telah diuraikan, sekaligus penyampaian saran bagi pihak yang terkait. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Kajian Kepustakaan 

1. Kajian Terdahulu 

Dalam hal ini penelitian mengalami hambatan untuk menemukan 

penelitian yang meneliti tentang kredit usaha rakyat (KUR), khususnya di 

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) jember hampir tidak menemukan 

penelitian yang berkaitan untuk sebagai peneliti terdahulu. Sehingga 

peneliti menemukan kajian peneliti terdahulu yang hampir sama dengan 

tema yang akan dikaji, yaitu sebagai berikut: 

a. Pengaruh pembiayaan sektor Umkm dan Npf terhadap laba 

operasional. PT. Bank Syariah Mandiri Pusat. Peneliti Lia Nur Aulia 

jurusan Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Uin Syarif 

Hidayatullah  jakarta 2015. Penelitian ini membahas tentang pengaruh 

pembiayaan sektor Umkm dan Npf terhadap laba operasional PT.  

bank Syariah Mandiri Pusat. 

Hasil penelitian di atas menunjukan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan pembiayaan Umkm terhadap laba  operasional. 

Besarnya pengaruh kedua variabel tersebut yaitu sebesar 0,597 atau 

sebesar 59,7% dengan signifikan sebesar 0,012, hal ini membuktikan 

bahwasannya semakin tinggi pembiayaan Umkm yang disalurkan, 

maka laba yang di dapatkan akan semakin tinggi. Begitu juga 
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sebaliknya, semakin rendah pembiayaan Umkm yang disalurkan maka 

laba yang di dapatkan akan semakin rendah. 

Persamaan peneliti terdahulu sama-sama meneliti pembiayaan 

umkm, sedangkan perbedaan peneliti terdahulu membahas tentang 

pengaruh pembiayaan sektor Umkm dan Npf terhadap laba 

operasional. 

Sedangkan peneliti sekarang membahas tentang mekanisme 

pembiayaan dan pengembalian dengan akad murabahah.
10

 

b. Peran account officer dalam manajemen pembiayaan di BMT Mentari 

ngunut tulungagung. Penelti Wily Ani Arifani Fakultas  Ekonomi 

Bisnis Islam IAIN Tulungagung 2015, penelitian ini membahas 

tentang peran accoun officer dalam manajemen pembiayaan di BMT 

Mentari Ngunut Tulungagung. 

Hasil penelitian diatas menunjukkan bahwa strategi account 

officer dalam mengatasi pembiayaan bermasalah di BMT Mentari 

adalah Rescheduling, yaitu penjadwalan kembali jangka waktu 

angsuran serta memperkecil jumlah angsuran dan memberikan somasi 

ketika nasabah sudah tiga bulan tidak membayar angsuran. Somasi 

diberikan sampai tiga bulan selanjutnya.
11

 

Persamaan peneliti terdahulu sama-sama membahas tentang 

peran account officer, sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu 

                                                           
10

Lia Nur Aulia, “Pengaruh Pembiayaan Sektor Umkm Dan Npf Terhadap Laba Operasional Pt 

Bank Syariah Mandiri Pusat, Uin Syarif Hidayatullah jakarta, 2010. 
11

Wily Ani Nanda, “Peran Account Officer Dalam Manajemen Pembiayaan Di Bmt Mentari 

Ngunut Tulungagung, Iain Tulungagung, 2015. 
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membahas tentang peran account officer dalam manajemen 

pembiayaan. 

Sedangkan peneliti sekarang membahas tentang peran 

marketing account officer  pada mekanisme pembiayaan dan 

pengembalian umkm dan konsumtif dengan akad murabahah. 

c. Strategi penyelesaian pembiayaan murabahah bermasalah di Bank BNI 

Syariah Cabang Yogyakarta. Penelitian Daryoko  2016. Peneliti ini 

membahas tentang strategi penyelesaian pembiayaan murabahah 

bermasalah. 

Hasil dari penelitian diatas  menunjukan bahwa strategi 

penyelesaian pembiayaan murabahah bermasalah  nasabah 

dikelompokkan dalam 6 kategori kolektibilitas yaitu kolektibilitas (1) 

lancar (2) dalam perhatian khusus (3) kurang lancar (4) diragukan (5) 

macet, hapus buku. Jalur penyelesaian yang ditempuh melalui jalur 

non litigasi (melanjutkan hubungan dan jalur litigasi (pemutusan 

hubungan). Untuk pengelolaan nasabah di bagi dalam empat unit 

organisasi yaitu divisi penyelamatan dan penyelesaian pembiayaan 

(RRD) dikantor pusat, dikantor cabang terdiri dari unit procesing 

dengan Assinten Collection untuk penyelesaian pembiayaan 

murabahah konsumer kolektibilitas 1 dan 2, unit small mediun 

enterprise financing (SMEF) untuk penyelesaian pembiayaan 

murabahah produktif kolektibilitas 1 dan 2, unit RRU ( recovery dan 
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remedial unit) untuk pengelolaan nasabah dengan kolektibilitas 3,4,5 

hapus buku.
12

 

Persamaan peneliti terdahulu sama-sama meneliti tentang 

pembiayaan dengan akad murabahah, sedangkan perbedaannya 

penelitian terdahulu membahas tentang strategi penyelesaian 

pembiayaan murabahah bermasalah. 

Sedangkan peneliti sekarang fokus pada mekanisme 

pembiayaan dan pengembalian Umkm dan Konsumtif dengan akad 

murabahah. 

d. Analisis perkembangan Usaha Mikro kecil dan menengah (UMKM) 

sebelum dan sesudah memperoleh pembiayaan dari Bank Umum 

Syariah. Penelitian Nailah Rizkia jurusan Ekonomi Syariah Universitas 

Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta 2018. Penelitian ini 

membahas tentang analisis perkembangan Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah (Umkm) sebelum dan sesudah pembiayaan. 

Hasil penelitian diatas menunjukan bahwa ada perkembangan 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (Umkm) di wilayah pasar tebet 

barat dan sekitarnya sebelum dan sesuadah memperoleh pembiayaan 

dari Bank Syariah. Berdasarkan hasil analisis dapat dijelaskan bahwa 

pembiayaan yang diberikan oleh Bank Syariah keuangan usaha dan 

tenaga kerja dan cabang usaha. Dapat disimpulkan bahwa variabel 

indikator modal usaha, omzet penjualan, keuntungan usaha, tenaga 

                                                           
12

Daryoko, “Strategi Penyelesaian Pembiayaan Murabahah Bermasalah Di Bank Bni Syariah 

Cabang Yogyakarta”, 2016 
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kerja dan cabang usaha sebelum dan sesudah memperoleh pembiayaan 

dari Bank Syariah terdapat perbedaan yang signifikan.
13

 

Persamaan penelitian terdahulu sama peneliti sama-sama 

membahas tentang pembiayaan Umkm, sedangkan perbedaannya 

peneliti terdahulu membahas tentang Analisis perkembangan usaha 

Mikro Kecil dan Menengah (Umkm) sebelum dan sesudah 

memperoleh pembiayaan, sedangkan peneliti sekarang membahas 

tentang mekanisme pembiayaan dan pengembalian Umkm dan 

Konsumtif  dengan akad murabahah. 

e. Analisis dampak pembiayaan  Konsumtif Bank Syariah terhadap 

budaya komsumerisme masyarakat  pada Bprs Bandar Lampung. 

Penelitian Fandi Achmad Jurusan Perbankan Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan 

Lampung 2019. Penelitian ini membahas tentang analisis dampak 

pembiayaan Konsumtif Bank Syariah terhadap Budaya 

Komsumerisme Masyarakat. 

Hasil dari penelitian diatas menunjukkan bahwa  teori konsumsi 

islam berbeda dengan konvensional. Komsumsi dalam islam 

bersumber dari fitrah manusia yang suci yang bersumber dari aturan-

aturan agama. aturan-aturan ini mengatur apa yang dibolehkan  dan 

apa yang dilarang, bukan berdasarkan hasrat atau nafsu. Teori  

                                                           
13

Nailah Rizkia,” Analisis Perkembangan Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (Umkm) Sebelum 

Dan Sesudah Memperoleh Pembiayaan Dari Bank Umum Syariah”, Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta, 2018. 
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komsumsi islam adalah manfaat dan berkah. Berbeda dengan 

konvesnsional yang dituju adalah kepuasan.
14

 

Persamaan penelitian terdahulu sama-sama meneliti tentang 

pembiayaan Konsumtif, sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu 

membahas tentang Analisis dampak pembiayaan  Konsumtif Bank 

Syariah terhadap budaya komsumerisme masyarakat  dan peneliti 

sekarang membahas tentang mekanisme pembiayaan dan 

pengembalian Umkm dan Konsumtif dengan akad murabahah. 

f. Analisis penerapan dan perlakuan akuntansi murabahah untuk 

pembiayaan konsumtif studi kasusu pada PT Bank Umum Muamalat 

Indonesia Cabang Medan. Penelitian Dwi Hasmitha Fakultas  

Ekonomi Universitas Sumatera Utara 2012. Penelitian ini membahas 

tentang analisis penerapan dan perlakuan akuntasi murabahah untuk 

pembiayaan Konsumtif. 

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa PT. Bank 

Muamalat Indonesia, Tbk adalah sebuah Bank yang tata cara 

beroperasinya (baik penyaluran dana dan penghimpunan dana) 

mengikuti al-quran dan hadis.
15

 

Persamaan penelitian terdahulu sama-sama meneliti tentang 

pembiayaan Konsumtif , sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu 

                                                           
14

 Fandi Achmad,” Analisis Dampak Pembiayaan  Konsumtif Bank Syariah Terhadap Budaya 

Komsumerisme Masyarakat  Pada Bprs Bandar Lampung’’  Islam Negeri Raden Intan 

Lampung, 2019. 
15

 Dwi Hasmitha, ” Analisis Penerapan Dan Perlakuan Akuntansi Murabahah Untuk Pembiayaan 

Konsumtif Studi Kasusu Pada Pt Bank Umum Muamalat Indonesia Cabang Medan”, Sumatera 

Utara, 2012. 
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membahas tentang Analisis penerapan dan perlakuan akuntansi 

murabahah untuk pembiayaan konsumtif sedangkan peneliti sekarang 

fokus pada mekanisme pembiayaan dan pengembalian Umkm dan 

Konsumtif dengan akad murabahah. 

g. Reevaluasi perlakuan akuntansi murabahah berdasarkan psak 102 pada 

PT. Bprs Bhakti Sumekar Kabupaten Sumenep. Penelitian Najih 

Hilman Hala Jurusan Akuntansi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Jember 2018. Penelitian ini membahas tentang re evaluasi 

perlakuan akuntansi murabahah berdasarkan psak 102. 

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa penerapan 

akuntansi mengenai pengukuran akuntansi terhadap pembiayaan 

murabahah yang dirapkan PT. Bprs bhakti sumekar dari perspektif 

penjual, pengukuran aset murabahah dan pengukuran uang muka 

murabahah ( sesuai dengan psak 102) akan tetapi pengukuran 

kewajiban penjual kepada pembeli atas pengembalian potongan 

pembelian akan tereliminasi pada saat (tidak sesuai dengan psak 102) 

potongan / diskon pembelian kepada nasabah dan jika nasabah sudah 

tidak dapat dijangkau maka diukur sebagai dana kebajikan, sedangkan 

dari perspektif pembeli, pengukuran beban murabahah tangguhan 

(tidak sesuai dengan psak 102).
16

 

Persamaan penelitian terdahulu sama-sama meneliti tentang 

murabahah, sedangkan perbedaan peneliti terdahulu membahas tentang 

                                                           
16

 Najih Hilman Hala, “Re Evaluasi Perlakuan Akuntansi Murabahah Berdasarkan Psak 102 Pada 

Pt Bprs Bhakti Sumekar Kabupaten Sumenep”, Universitas Jember, 2018. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 18 

re evaluasi perlakuan akuntansi murabahah berdasarkan psak 102, 

sedangkan peneliti sekarang fokus pada mekanisme pembiayaan dan 

pengembalian umkm dan konsumtif dengan akad murabahah. 

h. Peran lembaga keungan syariah dalam pemberdayaan Umkm di 

indonesia. Penelitian Muqtasid Jurusan Ekonomi dan Perbankan 

Syariah Universitas  UIN Walisongo Semarang 2017, peneliti ini 

membahas tentang peran lembaga keuangan syariah dalam 

pemberdayaan Umkm . 

Hasil dari penelitian diatas menunjukkan bahwa Usaha Mikro 

Kecil Menengah (Umkm) sangat penting bagi perkembangan ekonomi 

di indonesia karena kontribusi umkm sangat jelas di sektor riil dan 

dilakukan oleh sekelompok akar rumput dan sebagai salah satu tiang 

penyangga stabilitas ekonomi nasional. Sebagaimana dibuktikan oleh 

daya tahan umkm terhadap krisis moneter pada tahun1997 silam, 

bahwa lebih dari 95 persen sektor usaha ini mampu bertahan ditengah 

kolapsnya moneter nasional.
17

 

Persamaan peneliti terdahulu sama-sama meneliti tentang 

umkm, sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu membahas tentang 

Peran lembaga keungan syariah dalam pemberdayaan Umkm, 

sedangkan peneliti sekarang berfokus tentang mekanisme pembiayaan 

dan pengembalian Umkm dan Konsumtif dengan akad murabahah. 

                                                           
17

Muqtasid,” Peran Lembaga Keungan Syariah Dalam Pemberdayaan UMKM Di Indonesia”, UIN 

Walisongo Semarang, 2017. 
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i. Analisis hubungan timbal balik antara pembiayaan umkm skala usaha 

nasabah pada Bprs Hikmah Wakilah Peunayong. Penelitian Arif 

Muallim Jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam Universitas Islam Negeri Ar-raniry Banda Aceh 2019. Penelitian 

ini membahas tentang analisis hubungan timbal balik antara 

pembiayaan Umkm skala usaha nasabah. 

Hasil dari penelitian diatas menunjukan bahwa  pembiayaan 

umkm memiliki hubungan timbal balik yang saling menguntungkan. 

Dengan adanya pembiayaan umkm bisa membantu pihak umkm 

mengatasi masalah modal dan membuka peluang untuk umkm untuk 

mengembangkan skala usahanya. Dengan meningkatkan skala usaha 

dari nasabah maka memberikan keuntungan tersendiri  bagi pihak bank 

karena bisa memberikan pembiayaan dengan jumlah yang lebih besar 

lagi sehingga mendapat keuntungan yang lebih besar juga.
18

 

Persamaan peneliti terdahulu sama-sama membahas tentang 

pembiayaan Umkm, sedangkan perbedaannya peneliti membahas 

tentang Analisis hubungan timbal balik antara pembiayaan Umkm 

skala usaha nasabah, sedangkan peneliti sekarang  fokus pada 

mekanisme pembiayaan dan pengembalian Umkm dan Konsumtif 

dengan akad murabahah. 

Analisis pengaruh ekonomi makro dan stabilitas perbankan 

syariah terhadap pembiayaan produktif dan konsumtif pada Perbankan 

                                                           
18

 Arif Muallim,” Analisis Hubungan Timbal Balik Antara Pembiayaan Umkm Skala Usaha 

Nasabah Pada Bprs Hikmah Wakilah Peunayong”, Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh, 2019. 
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Syariah di indonesia periode januari 2010- maret 2017. Penelitian  Nur 

Ichsan  Fakultas Ekonomi, Universitas Wahid Hasyim Masngadatul 

Akhiroh 2018 penelitian ini membhas tentang Analisis pengaruh 

ekonomi makro dan stabilitas perbankan syariah terhadap pembiayaan 

produktif dan konsumtif.  

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa  berdasarkan 

hasil analisis impuls response function (IRF) respon yang ditunjukan 

oleh variabel pembiayaan mudharabah terhadap guncangan tingkat 

inflasi. Suku bunga bank indonesia adalah positif, dari guncangan 

variabelnilai tukar  direspon positif dan negatif, sedangkan guncangan 

variabel stabilitas Perbankan Syariah direspon negarif  oleh 

pembiayaan mudharabah Perbankan Syariah. Dan hasil analisis impuls 

respon fuction (IRF) respon yang ditunjukanoleh variabel pembiayaan 

murabahah terhadap guncangan tingkat inflasi, suku bunga bank 

indonesia,nilai tukar rupiah, dan stabilitas Perbankan Syariah adalah 

negatif.
19

 

Persamaan peneliti terdahulu  sama-sama membahas tentang 

pembiayaan konsumtif, sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu 

membahas tentang Analisis pengaruh ekonomi makro dan stabilitas 

perbankan syariah terhadap pembiayaan produktif dan konsumtif, 

sedangkan peneliti sekarang fokus pada mekanisme pembiayaan dan  

pengembalian Umkm dan Konsumtif dengan akad murabahah. 

                                                           
19

 Nur Ichsan,” Analisis Pengaruh Ekonomi Makro Dan Stabilitas Perbankan Syariah Terhadap 

Pembiayaan Produktif Dan Konsumtif Pada Perbankan Syariah Di Indonesia Periode Januari 

2010- Maret 2017”, Wahid Hasyim Masngadatul Akhiroh, 2018. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 21 

Tabel 2.1 

Kajian Terdahulu 

 

NO Nama dan Judul 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan Hasil 

1 Lia Nur Aulia jurusan 

Fakultas Syariah dan 

Hukum Universitas Uin 

Syarif Hidayatullah  Jakarta 

2015 

Pengaruh pembiayaan 

sektor Umkm dan Npf 

terhadap laba operasional. 

PT Bank Syariah Mandiri 

Pusat.  

peneliti 

terdahulu  

dengan peneliti 

sekrang sama-

sama meneliti 

pembiayaan 

Umkm 

peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

pengaruh 

pembiayaan 

sektor Umkm 

dan Npf 

terhadap laba 

operasional. 

Sedangkan 

peneliti 

sekarang 

membahas 

tentang 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n dengan 

akad 

murabahah 

Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa 

terdapat pengaruh 

positif signifikan 

pembiayaan Umkm 

terhadap laba  

operasional. 

2 Wily Ani Arifani fakultas  

Ekonomi Bisnis Islam Iain 

Tulungagung 2015 

Peran account officer dalam 

manajemen pembiayaan di 

Bmt Mentari Ngunut 

Tulungagung.  

peneliti 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

membahas 

tentang peran 

account officer 

peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang peran 

account 

officer dalam 

manajemen 

pembiayaan. 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

membahas 

tentang peran 

marketing 

account 

officer  pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

strategi account 

officer dalam 

mengatasi 

pembiayaan 

bermasalah di bmt 

mentari adalah 

rescheduling, yaitu 

penjadwalan kembali 

jangka waktu 

angsuran serta 

memperkecil jumlah 

angsuran dan 

memberikan somasi 

ketika nasabah sudah 

tiga bulan tidak 

membayar angsuran 
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pengembalia

n Umkm dan 

Konsumtif 

dengan akad 

murabahah. 

 

3 Daryoko  2016 

Strategi penyelesaian 

pembiayaan murabahah 

bermasalah di Bank BNI 

Syariah Cabang 

Yogyakarta.  

 Peneliti 

terdahulu  

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

meneliti 

tentang 

pembiayaan 

dengan akad 

murabahah 

 penelitian 

terdahulu 

membahas 

tentang 

strategi 

penyelesaian 

pembiayaan 

murabahah 

bermsalah. 

Sedangkan 

peneliti 

sekarang 

fokus pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n Umkm dan 

Konsumtif 

dengan akad 

murabahah 

Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa 

strategi penyelesaian 

pembiayaan 

murabahah 

bermasalah  nasabah 

dikelompokkan 

dalam 6 kategori 

kolektibiliti yaitu 

kolektibiliti (1) 

lancar (2) dalam 

perhatian khusus (3) 

kurang lancar (4) 

diragukan (5) macet, 

hapus buku. Jalur 

penyelesaian yang 

ditempuh melalui 

jalur non litigasi 

(melanjutkan 

hubungan dan jalur 

litigasi (pemutusan 

hubungan). 

4 Nailah Rizkia Jurusan 

Ekonomi Syariah 

Universitas Islam Negeri 

Syarif Hidayatullah Jakarta 

2018 

Analisis perkembangan 

usaha mikro kecil dan 

menengah (umkm) sebelum 

dan sesudah memperoleh 

pembiayaan dari bank 

umum syariah. Penelitian. 

penelitian 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang  

sama-sama 

membahas 

tentang 

pembiayaan 

umkm 

 peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

Analisis 

perkembanga

n usaha 

mikro kecil 

dan 

menengah 

(umkm) 

sebelum dan 

sesudah 

memperoleh 

pembiayaan, 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa 

ada perkembangan 

usaha mikro kecil 

dan menengah 

(umkm) diwilayah 

pasar tebet barat dan 

sekitarnya sebelum 

dan sesuadah 

memperoleh 

pembiayaan dari 

bank syariah 
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membahas 

tentang 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif  

dengan akad 

murabahah. 

5 Fandi Achmad jurusan 

Perbankan Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri 

Raden Intan Lampung 2019. 

Analisis dampak 

pembiayaan  konsumtif 

bank syariah terhadap 

budaya komsumerisme 

masyarakat  pada Bprs 

Bandar Lampung.  

Persamaan 

penelitian 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

meneliti 

tentang 

pembiayaan 

konsumtif 

 peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

Analisis 

dampak 

pembiayaan  

konsumtif 

bank syariah 

terhadap 

budaya 

komsumeris

me 

masyarakat  

dan peneliti 

sekarang 

membahas 

tentang 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa  

teori konsumsi islam 

berbeda dengan 

konvensional. 

Komsumsi dalam 

islam bersumber dari 

fitrah manusia yang 

suci yang bersumber 

dari aturan-aturan 

agama. aturan-aturan 

ini mengatur apa 

yang dibolehkan  

dan apa yang 

dilarang, bukan 

berdasarkan hasrat 

atau nafsu. 

6 Dwi Hasmitha Fakultas  

Ekonomi Universitas 

Sumatera Utara 2012. 

Analisis penerapan dan 

perlakuan akuntansi 

murabahah untuk 

pembiayaan konsumtif studi 

kasusu pada PT Bank 

Umum Muamalat Indonesia 

Cabang Medan.  

 penelitian 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

meneliti 

tentang 

pembiayaan 

konsumtif 

peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

Analisis 

penerapan 

dan 

perlakuan 

akuntansi 

murabahah 

Hasil dari penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa pt. Bank 

muamalat indonesia, 

tbk adalah sebuah 

bank yang tata cara 

beroperasinya (baik 

penyaluran dana dan 

penghimpunan dana) 

mengikuti al-quran 
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untuk 

pembiayaan 

konsumtif 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

fokus pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah. 

 

dan hadis. 

 

7 Najih Hilman Hala Jurusan 

Akuntansi Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis 

Universitas jember 2018 

Re evaluasi perlakuan 

akuntansi murabahah 

berdasarkan psak 102 pada 

PT Bprs Bhakti Sumekar 

Kabupaten Sumenep.  

penelitian 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

meneliti 

tentang 

murabahah 

peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang re 

evaluasi 

perlakuan 

akuntansi 

murabahah 

berdasarkan 

psak 102, 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

fokus pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah. 

 

Hasil dari penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa penerapan 

akuntansi mengenai 

pengukuran 

akuntansi terhadap 

pembiayaan 

murabahah yang 

dirapkan pt. Bprs 

bhakti sumekar dari 

perspektif penjual, 

pengukuran aset 

murabahah dan 

pengukuran uang 

muka murabahah ( 

sesuai dengan psak 

102) akan tetapi 

pengukuran 

kewajiban penjual 

kepada pembeli atas 

pengembalian 

potongan pembelian 

akan tereliminasi 

pada saat (tidak 

sesuai dengan psak 

102) potongan / 

diskon pembelian 

kepada nasabah dan 

jika nasabah sudah 

tidak dapat 
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dijangkau maka 

diukur sebagai dana 

kebajikan, 

sedangkan dari 

perspektif pembeli, 

pengukuran beban 

murabahah 

tangguhan (tidak 

sesuai dengan psak 

102). 

 

8 Muqtasid jurusan Ekonomi 

dan Perbankan Syariah 

Universitas  UIN 

Walisongo Semarang 2017 

Peran lembaga keungan 

syariah dalam 

pemberdayaan Umkm di 

indonesia.  

Persamaan 

peneliti 

terdahulu 

dengan 

peneliti 

sekarang 

sama-sama 

meneliti 

tentang 

umkm 

 peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang Peran 

lembaga 

keungan 

syariah dalam 

pemberdayaa

n Umkm, 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

berfokus 

tentang 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa usaha mikro 

kecil menengah 

(umkm) sangat 

penting bagi 

perkembangan 

ekonomi di 

indonesia karena 

kontribusi umkm 

sangat jelas di 

sektor riil dan 

dilakukan oleh 

sekelompok akar 

rumput dan sebagai 

salah satu tiang 

penyangga 

stabilitas ekonomi 

nasional. 

9 Arif Muallim Jurusan 

Perbankan Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri 

Ar-raniry Banda Aceh 2019. 

Analisis hubungan timbal 

balik antara pembiayaan 

Umkm skala usaha nasabah 

pada Bprs Hikmah Wakilah 

Peunayong.  

peneliti 

terdahulu 

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

membahas 

tentang 

pembiayaan 

Umkm 

 peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

Analisis 

hubungan 

timbal balik 

antara 

pembiayaan 

Umkm skala 

usaha 

nasabah, 

sedangkan 

Hasil dari penelitian 

ini menunjukan 

bahwa  pembiayaan 

umkm memiliki 

hubungan timbal 

balik yang saling 

menguntungkan. 

Dengan adanya 

pembiayaan umkm 

bisa membantu 

pihak umkm 

mengatasi masalah 

modal dan membuka 
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peneliti 

sekarang  

fokus pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah. 

 

peluang untuk umkm 

untuk 

mengembangkan 

skala usahanya 

10 Nur Ichsan  Fakultas 

Ekonomi, Universitas 

Wahid Hasyim Masngadatul 

Akhiroh 2018 

Analisis pengaruh ekonomi 

makro dan stabilitas 

perbankan syariah terhadap 

pembiayaan produktif dan 

konsumtif pada perbankan 

syariah di indonesia periode 

januari 2010- maret 2017.  

peneliti 

terdahulu  

dengan peneliti 

sekarang 

sama-sama 

membahas 

tentang 

pembiayaan 

konsumtif 

peneliti 

terdahulu 

membahas 

tentang 

Analisis 

pengaruh 

ekonomi 

makro dan 

stabilitas 

perbankan 

syariah 

terhadap 

pembiayaan 

produktif dan 

konsumtif, 

sedangkan 

peneliti 

sekarang 

fokus pada 

mekanisme 

pembiayaan 

dan 

pengembalia

n umkm dan 

konsumtif 

dengan akad 

murabahah 

Hasil dari penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa  berdasarkan 

hasil analisis impuls 

response function 

(IRF) respon yang 

ditunjukan oleh 

variabel pembiayaan 

mudharabah 

terhadap guncangan 

tingkat inflasi. 

Sumber data: Hasil kajian penulis mengenai persamaan dan perbedaan dan 

hasil dari kajian terdahulu. 
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B. Kajian Teori 

1. Pengertian Marketing 

Pemasaran marketing adalah pengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat 

dan pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara menguntungkan. 

Ketika eBay menyadari bahwa orang tidak mampu menemukan barang 

yang paling mereka inginkan, perusahaan tersebut menciptakan lelang 

online. Ketika IKEA bahwa orang menginginkan perabot yang bagus 

dengan harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan perabot 

murah. Dua perusahaan ini menunjukan kecerdasan pemasaran dan 

mengubah kebutuhan pribadi atau sosial menjadi peluang bisnis yang 

menguntungkan.
20

 

American Marketing Association (AMA) menawarkan definisi 

formal berikut: pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian 

proses untuk menciptakan, mengomunikasian, dan memberikan nilai 

kepada pelanggan dan untuk mengola hubungan pelanggan dengan cara 

yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya. 

Mengenai proses pertukaran ini membutuhkan banyak kerja dan 

keterampilan. Manajemen pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak 

dalam sebuah pertukaran potensial berfikir tentang cara-cara untuk 

mencapai respons yang diinginkan pihak lain. Karenanya kita memandang 

manajemen pemasaran (marketing management) sebagai seni dan ilmu 

                                                           
20

  Kevin Lane Keller, philip kotler (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama.2008),5 
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memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan serta menumuhkan 

pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan dan mengomunikasikan 

nilai pelanggan yang unggul. 

Para manager terkadang menganggap pemasaran sebagai seni 

menjual produk namun banyak orang terkejut ketika mendengar bahwa 

menjual bukanlah bagian terpenting dari pemasaran. Menjual hanyalah 

ujung dari gunung es pemasaran. Peter Drucker, ahli teori manajemen 

terkemuka, menjelaskan sebagai berikut. 

”Selalu akan ada kebutuhan akan penjualan. Namun tujuan dari 

pemasaran adalah membuat penjualan berlimpah. Tujuan pemasaran 

adalah mengetahui dan memahami pelanggan dengan baik sehingga 

produk atau jasa bisa sesuai dengan kebutuhannya sehingga terjual sendiri. 

Idealnya pemasaran harus menghasilkan seorang pelanggan yang siap 

untuk membeli. Dengan demikian yang dibutuhkan hanyalah memastikan 

produk dan jasa tersedia”. 

a. Pengertian Strategi Pemasaran  

Menurut bukunya Fandy Tjiptono istilah strategi  berasal dari 

kata yunani strategeia (stratos = militer, dan ag=memimpin), yang 

artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang jenderal. Konsep ini 

relavan dengan situasi zaman dulu yang sering diwarnai perang. 

Dimana jenderal dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang 

agar dapat selalu memenangkan perang. Strategi juga bisa diartikan 

sebagai suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan 
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militer di dasarkan pada pemahaman akan kekuatan dan penempatan 

posisi lawan, karakteristik fisik medan peran, kekuatan dan karakter 

sumber daya yang tersedia, sikap orang-orang menempati teritorial 

tertentu, serta antisipasi terhadap setiap perubahan yang mungkin 

terjadi. 

Konsep strategi militer seringkali diadaptasi dan diterapkan 

dalam dunia bisnis, misalnya konsep Sun Tzu, Hannibal, dan Carl von 

Clausewits. Dalam konteks bisnis, strategi menggambarkan arah bisnis 

yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman 

untuk mengalokasikan sumber daya dan suatu organisasi. Setiap 

organisasi membutuhkan strategi manakala menghadapi situasi berikut 

(jain, 1990): 

1) Sumber daya yang dimiliki terbatas. 

2) Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing organisasi. 

3) Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diubah lagi. 

4) Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antar bagian 

sepanjang waktu. 

5) Ada ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif. 

Menurut Stoner, Freeman, dan Gilbert, Jr. (1995), konsep 

strategi dapat didefinisikan berdasarkan dua perspektif yang berbeda, 

yaitu (1)  dari persepektif apa yang suatu organisasi ingin lakukan 

(intends to do ), dan (2) dari perspektif apa yang organisasi akhirnya 

lakukan (eventually does) 
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Berdasarkan perspektif yang pertama, strategi dapat di 

definisikan sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan 

organisasi ini adalah bahwa para manager memainkan peranan yang 

aktif, sadar dan rasional dalam merumuskan strategi organisasi. Dalam 

lingkungan yang turbulen dan selalu mengalami perubahan, pandangan 

ini lebihbanyak diterapkan.
21

 

Sedangkan berdasarkan persepektif kedua, strategi didefinisikan 

sebagai pola tanggapan atau respon organisasi terhadap lingkungannya 

sepanjang waktu. Pada definisi ini, setiap organisasi pasti memiliki 

strategi, meskipun strategi tersebut tidak bersifat reaktif, yaitu hanya 

menanggapi dan menyesuaikan diri terhadap lingkungan secara pasif 

manakala dibutuhkan. 

Pernyataan strategi secara eksplisit merupakan kunci 

keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnia. Strategi 

memberikan kesatuan arah bagi semua anggota organisasi. Bila konsep 

strategi tidak jelas, maka keputusan yang diambil akan bersifat 

subyektif atau berdasarkan intuisi berkala dan mengabaikan keputusan 

yang lain. 

b. Konsep strategi pemasaran 

Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi tertentu pada 

saat penyusunan strategi pada level yang berbeda. Pemasaran 

merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar dengan 
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 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: CV. Andi Offiset.2008),3 
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lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali 

yang terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena itu 

pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. 

Dalam peranan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha 

untuk mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingungannya 

dalam rangka mencapai pemecahan atas  masalah penentuan dan dua 

pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apa yang digeluti perusahaan 

pada saat ini dan jenis bisnis yang dapat dimasuki di masa mendatang. 

Kedua, bagaimana  bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan 

dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif  atas dasar perspektif 

produk, harga promosi dan distribusi (bauran pemasaran) untuk 

melayani pasar sasaran. Dalam konteks penyusunan strategi, 

pemasaran memiliki 2  dimensi, yaitu dimensi saat ini dan dimensi 

yang akan datang. Dimensi saat ini berkaitan dengan hubungan yang 

telah ada antar cakup hubungan di masa yang akan datang yang 

diharapkan akan dapat terjalin dan program tindakan yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan tersebut. 

Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit 

maupun eksplisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk 

mencapai tujuannya  (Bennett, 1988), sementara itu, Tull dan Kahle 

(1990) mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental 

yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

menggembangkan  keunggulan persaingan yang berkesinambungan 
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melalui pasar yang di masuki dan program pemasaran yang digunakan 

untuk melayani pasar sasaran tersebut. Pada dasarnya strategi 

pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan elemen bauran 

pemasaran, dan biaya bauran pemasaran. Strategi pemasaran 

merupakan bauran dari integral dari strategi bisnis yang memberikan 

arah pada semua fungsi manajemen suatu organisasi.
22

 

Menurut Corey (dalam Dolan 1991) strategi pemasaran terdiri 

atas lima elemen yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah; 

1) Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. 

Keputusan ini didasarkan pada faktor-faktor (jain,1990); 

a) Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi 

yang dapat di proteksi dan didominasi. 

b) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya 

pemusatan (fokus) yang lebih sempit. 

c) Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada trial-and-error di 

dalam menanggapi peluang dan tantangan. 

d) Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber 

daya langka atau pasar yang terproteksi. 

Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi 

pasar dan kemudian memilih pasar sasaran yang paling 

memungkinkan untuk dilayani oleh perusahaan. 
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 Ibid,5. 
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2) Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, 

pembentukan lini produk, dan desain penawaran individual pada 

masing-masing lini. Produk itu sendiri menawarkan manfaat total 

yang dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan pembelian. 

Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merek produk, 

ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi, dan 

bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan personal 

yang mungkin terbentuk di antara pembeli dan penjual. 

3) Penetapan harga, yaitu penentuan harga yang dapat mencerminkan 

nilai kualitatif dari produk kepada pelanggan. 

4) Sistem distribusi, yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran yang 

dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan 

menggunakannya. 

5) Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, 

personal selling, promosi penjualan, direct marketing, dan public 

relations. 

Dalam merumuskan strategi pemasaran dibutuhkan 

pendekatan-pendekatan analitis kemampuan strategi pemasaran 

suatu perusahaan untuk menanggapi setiap perubahan kondisi 

pasar dan faktor biaya tergantng pada analisis terhadap faktor-

faktor berikut. 
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a) Faktor lingkungan  

Analisis terhadap faktor lingkungan seperti 

pertumbuhan populasi dan peraturan pemerintah sangat penting 

untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkannya pada bisnis 

perusahaan. Selain itu faktor-faktor seperti perkembangan 

teknologi, tingkat inflasi, dangaya hidup juga tidak boleh 

diabaikan. Hal-hal tersebut merupakan faktor lingkungan 

yangharus dipertimbangkan sesuai dengan produk dan pasar 

perusahaan. 

b) Faktor pasar 

Setiap perusahaan perlu selalu memperhatikan dan 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti ukuran pasar, tingkat 

pertumbuhan, tahap perkembangan, tremd dalam sistem 

distribusi, pola perilaku pembeli, permintaan musiman, segmen 

pasar yang ada saat ini atau yang dapat dikembangkan lagi, dan 

peluang-peluang yang belum terpenuhi. 

c) Persaingan  

Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan 

perlu memahami siapa persaingannya, bagaimana posisi 

produk/pasar pesaing tersebut. Apa strategi mereka, kekuatan 

dan kelemahan pesaing, struktur biaya pesaing, dan kapasitas 

produksi para pesaing. 
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d) Analisis Kemampuan Internal 

Setiap perusahaan perlu menilai kekuatan dan 

kelemahan dibandingakan para pesaing. Penilaian tersebut 

dapat didasarkan pada faktor-faktor seperti teknologi, sumber 

daya finansial, kemampuan pemanufakturan, kekuatan 

pemasaran, dan basis pelanggan yang dimiliki.
23

 

e) Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen perlu dipantau dan dianalisis karena 

hal ini sangat bermanfaat bagi pengembangan produk, desain 

produk, penetapan harga, pemilihan saluran distribusi, dan 

penentuan strategi promosi. Analisis perilaku konsumen dapat 

dilakukan dengan penelitian (riset pasar), baik melalui 

observasi maupun metode survai. 

f) Analisis Ekonomi 

Dalam analisis ekonomi, perusahaan dapat 

memperkirakan pengaruh setiap peluang pemasaran terhadap 

kemungkinan mendapatkan laba. Analisis ekonomi terdiri atas 

analisis terhadap komitmen yang diperlukan, analisis BEP 

(break even point) penilaian risiko/laba analisis faktor ekonomi 

pes 
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2. Account Officer 

Peran Account Officer 

Sering kita dengar pemberian kredit tidak selalu menghasilkan 

keuntungan bagi bank, satu kejadian ke kejadian lainnya yang 

menggugurkan berapa besar kerugian yang dialami bank yang 

bersangkutan akibat pemberian kredit yang gagal tersebut. Apakah akibat 

kejadian ini bank harus mengalihkan strateginya ke bisnis keuangan 

lainnya? Sepertinya itu bukan tindakan yang bijaksana. Mengingat adanya 

risiko tersebut maka setiap bank membutuhkan account officer yang baik 

sebagai ujung tombaknya.
24

 

Menjadi account officer pada suatu bank membutuhkan 

ketrampilan yang sangat kompleks, mengingat mereka  harus menguasai 

kemampuan marketing  dan analisis kredit, termasuk di dalamnya 

melakukan perhitungan tingkat risiko dan pengembalian pinjaman yang 

diberikan kepada seseorang atau suatu badan usaha tertentu. Dunia 

perbankan indonesia mengalami perkembangan yang sangat pesat dalam 3 

tahun terakhir ini (sejak pertengahan tahun 2000) setelah indonesia 

mengalami krisis ekonomi yang maha dahsyat, hal ini dapat dirasakan saat 

kondisi perekonomian mulai membaik, ditandai dengan banyaknya 

investasi baru dalam berbagai industri dan masuknya berbagai bank asing 

ke indonesia. Peningkatan investasi ini tentunya membutuhkan modal 

tidak sedikit, kebutuhan modal tersebut tentunya akan membutuhkan 
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 Noel Chabannel, panduan lengkap menjadi occount officer.(Jakarta: PT. Gramedia.2012),10 
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bantuan dan investasi dari bank sebagai salah satu sumbernya di samping 

sumber-sumber lain, seperti penjualan surat berharga, kedua kegiatan 

tersebut  membutuhkan waktu relatif lebih lama di bandingkan apabila 

investor mengajukan pinjaman melalui bank. 

Melihat kondisi perekonomian indonesia yang mulai membaik 

tersebut, maka kebutuhan akan tenaga account officer bank, baik bank 

pemerintah maupun swasta termasuk bank asing yang beroperasi di 

indonesia juga akan semakin meningkat pula. 

Tugas account officer adalah melakukan pemasaran kredit (sesuai 

dengan kejadian perkreditan bank yang bersangkutan), kemudian 

melakukan analisis kredit, sehingga dapat membuat suatu keputusan 

apakah permohonan kredit yang diajukan oleh calon debitur atau debitur 

(jika permohonan merupakan menambahan fasilitas kredit) layak untuk 

kita biayai. Hal pertama yang dapat dilakukan oleh seorang account officer  

adalah bagaimana dia dapat melihat dengan seksama kondisi, karakter dan 

prospek usaha debitur serta mampu melakukan analisis laporan keuangan 

debitur, sehingga dia dapat menilai kemampuan debitur untuk 

mengembalikan pinjamannya, kondisi keuangan, kemampuan 

berkompetisi, keunggulan debitur, risiko-risiko spesifik yang dihadapi oleh 

suatu industri, barriers to entry, dan lain-lain. 

Selanjutnya setelah memperoleh persetujuan atas suatu 

permohonan kredit dari pemutus kredit, account officer harus melakukan 

negosiasi lebih lanjut berdasarkan persetujuan tersebut dengan calon 
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debitur mengenai besar plafom kredit, jangka waktu dan persyaratan kredit 

yang harus dipenuhi. Apabila telah disetujui oleh kedua belah pihak, baru 

maka dibuatkan perjanjian kredit dan pengumpulkan dokumentasi kredit 

serta proses pengikatan terhadap jaminan yang diberikan debitur. 

Account officer biasanya diberikan target pencapaian jumlah 

fasilitas yang harus dipenuhi, hal ini mengakibatkan timbulnya dilema 

pada  sisi marketing dan sisi analisis kreditnya. Jika dalam pemberian 

kredit harus selalu secured, tetapi di satu sisi target pemberian kredit juga 

harus dicapai. Agar account officer dapat terlepas dari delem ini, saran 

saya adalah selalu mencari debitur yang jaminan solid yang memiliki nilai 

baik dan memiliki laporan keuangan audited lengkap. Jika memungkinkan 

carilah seorang debitur yang selama ini memiliki track record baik. 25 

Beberapa pihak yang terlibat dalam suatu proses  pemberian kredit. 

1) Ada pihak yang tersedia dan mempunyai kelebihan 

uang/dana/barang/jasa serta menawarkan kelebihan 

uang/dana/barang/jasa tersebut sesuai dengan syarat-syarat yang telah 

ditentukan pihak ini disebut kreditur atau pemberi kredit. 

2) Ada pihak yang membutuhkan uang/dana/barang/jasa dan mengajukan 

permohonan untuk memperoleh uang/dana/barang/jasa tersebut sesuai 

dengan syarat-syarat yang telah disetujui kedua belah pihak. Pihak ini 

disebut debitur  atau penerima kredit. 
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Karena kreditur biasanya memiliki bargaining power lebih 

besar dibandingkan dengan debitur, maka mreka akan 

memperhitungkan unsur: 

a) Kepercayaan, kreditur harus memiliki keyakinan dan mempercaya 

bahwa kelebihan uang/dana/barang/jasa yang akan diberikan dan 

dikembalikan debitur serta bunga yang lebih ditetapkan 

sebelumnya dengan kemauannya sendiri. 

b) Kapasitas, kreditur harus yakin akan kemampuan debiturnya untuk 

mengembalikan fasilitas kreditnya 

c) Waktu, fasilitas kredit yang diberikan tersebut akan dikembalikan 

dalam jangka waktu tertentu yang telah disetujui oleh kedua belah 

pihak. 

d) Risiko, adanya perbedaan waktu antara pemberian fasilitas kredit 

dengan pengembalian fasilitas kredit akan menimbulkan risiko. 

Biasanya apabila kreditur merasa bahwa risiko yang dihadapi kecil 

dan dapat diantisipasi, maka baru dia akan bersedia memberikan 

fasilitas kredit kepada debitur. 

Berlawanan dengan  pernyataan seorang filosofi inggris John Locke 

yang menyatakan bahwa credit adalah nothing but the expectation of a 

sum of money within some limited time. Dalam operasinya bank 

mengharapkan uang yang telah diberikannya akan diterima kembali dalam 

bentuk uang dan tuntu saja sudah ditambah dengan bunga jadi 

pengembalian kredit bukan dari hasil penjualan aset yang dijaminkan. 
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Untuk keperluan itulah maka account officer membutuhkan kemampuan 

untuk dapat melakukan analisis keuangan dan kemampuan debitur untuk 

mengembalikan pinjamannya, termasuk di dalamnya kemampuan untuk 

membaca ratio cash flow dan mengintepretasikan hasil analisis laporan 

keuangan tersebut 

3. Pengertian Pembiayaan dan Pengembalian 

a. Pengertian pembiayaan  

Pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan 

yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau 

kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak 

yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah 

jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil. 

Dari pengertian diatas dapatlah dijelaskan bahwa kredit atau 

pembiayaan dapat berupa uang atau tagihan yang nilainya diukur 

dengan uang, misalnya bank membiayai kredit untuk pembelian rumah 

atau mobil. Kemudian adanya kesepakatan antara bank (kreditor) 

dengan nasabah penerima kredit (debitur) , bahwa mereka sepakat 

sesuai dengan perjanjian yang telah dibuatnya. Dalam perjanjian kredit 

tercakup hak dan kewajiban masing-masing pihak, termasuk jangka 

waktu serta bunga yang ditetapkan bersama. Demikian pula dengan 

masalah sangsi apabila si debitur ingkar janji terhadap perjanjian yang 

telah dibuat bersama. 
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Yang menjadi perbedaan antara kredit yang diberikan oleh bank 

berdasarkan konvensional dengan pembiayaan yang diberikan oleh 

bank berdasarkan prinsip syariah adalah terletak pada keuntungan yang 

diharapkan. Bagi bank berdasarkan prinsip konvensional keuntungan 

yang diperoleh melalui bunga sedangkan bagi bank yang berdasarkan 

prinsip bagi hasil berupa imbalan atau bagi hasil. 

Dalam artian luas kredit diartikan sebagai kepercayaan. Begitu 

pula dalam bahasa latin kredit bearti “credere”  artinya percaya. 

Maksud dari percaya bagi si pemberi kredit adalah ia percaya kepada si 

penerima kredit bahwa kredit yang disalurkan pasti akan dikembalikan 

sesuai perjanjian. Sedangkan bagi si penerima kredit merupakan 

penerimaan kepercayaan sehingga mempunyai kewajiban untuk 

membayar sesuai jangka waktu. 

Sebelum kredit diberikan, untuk meyakinkan bank bahwa si 

nasabah benar-benar dapat dipercaya, maka bank terlebih dahulu 

mengadakan analisis kredit, analisis kredit mencakup latar belakang 

nasabah atau perusahaan, prospek usahanya, jaminan yang diberikan, 

serta faktor-faktor lainnya. Tujuan analisis ini adalah agar bank yakin 

bahwa kredit yang diberikan benar-benar aman. 

Pemberian kredit tanpa dianalisis terlebih dulu akan sangat 

membahayakan bank. Nasabah dengan hal ini dengan sangat mudah 

memberikan data-data fiktif sehingga kredit tersebut sebenarnya tidak 

layak untuk diberikan. Akibatnya jika salah dalam menganalisis, maka 
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kredit yang disalurkan akan sulit untuk ditagih alias macet. Namun, 

faktor salah analisis ini bukanlah merupakan penyebab utama kredit 

macet walaupun sebagian terbesar kredit macet diakibatkan salah 

dalam mengadakan analisis. Penyebab lainnya mungkin disebabkan 

oleh bencana alam yang memang tidak dapat dihindari oleh nasabah. 

Misalnya kebanjiran atau gempa bumi atau dapat pula kesalahan dalam 

mengelolaan. 

Jika kredit yang disalurkan mengalami kemacetan, maka 

langkah yang dilakukan untuk penyelamatkan kredit tersebut beragam. 

Dikatan beragam karena dilihat terlebih dahulu penyebabnya. Jika 

memang masih bisa dibantu, maka tindakan membantu apakah dengan 

menambah jumlah kredit dengan memperpanjang jangka waktunya, 

namun, jika memang sudah tidak dapat diselamatkan kembali, maka 

tindakan terakhir bagi bank adalah menyita jaminan yang telah 

dipinjamkan oleh nasabah. 

b. Pengertian pengembalian pembiayaan 

Pengembalian pembiayaan merupakan dasar keuntungan yang 

akan dibagi sesuai nisbah bagi hasil bagi penabung. Untuk menjaga hal 

yang tidak diinginkan dan agar dapat memberikan nisbah keuntungan 

kepada penabung, maka dituntut profesionalitas karyawan  bank dalam 

memilih proyek yang akan dibawa bekerja sama. Jika proyek 

pembiayaan sudah berhasil, itu artinya bank telah berhasil dan 
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mendapatkan keuntungan. Sebaliknya jika nasabah pembiayaan gagal 

maka artinya bank juga gagal  

4. Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan 

yang memiliki usaha  menengah dengan akad murabahah (jual beli) 

 

Konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang 

berpenghasilan tetap dengan menggunakan akad murabahah (jual beli)
26

 

5. Akad  Murabahah  

a. Pengertian Murabahah  

Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan 

harga perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual 

dan pembeli. Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty 

contracts, karena dalam murabahah ditentukan berpa required of 

profit-nya (keuntungannya yang diperoleh). 

Karena dalam definisinya disebut adanya “keuntungan yang 

disepakati”, karakteristik murabahah adalah si penjual hari 

memberitahu pembeli tentang harga pembelian barang dan 

menyatakan jumlah keuntungan yang ditambahkan pada biaya 

tersebut,. Misalnya, si fulan membeli unta 30 dinar, biaya-biaya yang 

dikeluarkan 5 dinar, maka ketika menawarkan untanya, iamengatakan 

“saya jual unta ini 50 dinar, saya mengambil keuntungan 15 dinar”.
27

 

                                                           
26

www.bhaktisumekar.co.id diakses pada tanggal 27 februari 2020 pukul 09.45 
27

Adiwarman, Bank Islam (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada.2004).113 

http://www.bhaktisumekar.co.id/
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Murabahah dapat dilakukan berdasarkan pesanan atau tanpa 

pesanan. Dalam murabahah berdasarkan pesanan, bank melakukan 

pembelian barang setelah ada pesanan dari nasabah, dan bersifat 

mengikat atau tidak mengikat nasabah untuk membeli barang yang 

dipesennya (bank dapat meminta uang muka pembelian kepada 

nasabah). 

Dalam kasus jual beli biasa, misalnya seseorang ingin membeli 

barang tertenu dengan spesifikasi tertentu, sedangkan barang tersebut 

belum ada pada saat pemesanan, maka sipenjual akan mencari dan 

membeli barang yang sesuai dengan spesifikasinya, kemudian 

menjualnya kepada si pemesan. Contoh si fulan ingin membeli mobil 

dengan perlengkapan tertentu yang harus dicari, dibeli, dan dipasang 

pada mobil pesanannya oleh dealer mobil. Transaksi murabahah 

melalui pesanan ini adalah sah dalam fiqih islam, antara lain dikatakan 

oleh imam muhammad ibnu- hasan Al- Syaibani, ImamSyari’i dan 

Imam Ja’far Al-shiddiq. 

Dalam murabahah melalui pesanan ini, sipenjual boleh meminta 

pembayaran hamish ghadiyah, yakni uang tanda jadi ketika ijab kabul. 

Hal ini sekadar untuk menunjukkan bukti keseriusan si pembeli. Bila 

kemudian si penjual telah membeli dan memesan berbagai 

perlengkapan di mobil pesanannya, sedangkan si pembeli 

membatalkannya, hamish ghadiya ini dapat digunakan untuk menutup 

kerugian si dealer mobil. Bila jumlah hamish hadiyah-nya lebih kecil 
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dibandingkan jumlah kerusakan yang harus ditanggung oleh si penjual, 

penjual dapat meminta kekurangannya. Sebaliknya, bila berlebihan si 

pembeli berhak atas kelebihan itu. 

Dalam murabahah berdasarkan pesanan yang bersifat mengikat, 

pembeli tidak dapat membatalkan pesanannya. 

b. Tunai atau cicilan 

Pembayaran murabahah dapat dilakukan secara tunai atau 

cicilan. Dalam murabahah juga diperkenankan adanya perbedaan 

dalam harga barang untuk cara pembayaran yang berbeda. Murabahah 

muajjal dicirikan dengan adanya penyerahan barang di awal akad dan 

pembayaran kemudian (setelah awal akad) baik dalam bentuk angsuran 

maupun dalam bentuk lump sum (sekaligus) 

c. Syarat bai’ al-Murabahah 

1) Penjual memberitahu biaya modal kepada nasaba
28

 

2) Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang ditetapkan 

3) Kontrak harus bebas dari riba. 

4) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas 

barang sesudah pembelian. 

5) Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan 

pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang. 

Secara prinsip, jika syarat dalam (a), (d) atau (e) tidak dipenuhi, 

pembeli memiliki pilihan: 

                                                           
28

 Binti Nur Asiyah, Manajemen Pembiayaan Bank Syariah (yogyakarta: Kalimedia.2015),230. 
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a) Kepada penjual dan menyatakan ketidaksetujuan atas barang yang 

Melanjutkan pembeli seperti adanya 

b) Kembali dijual 

c) Membatalkan kontrak. 

Jual beli secara al-murabahah di atas hanya untuk barang atau 

produk yang telah dikuasai atau dimiliki oleh penjual pada waktu 

negosiasi dab ber kontrak. Bila produk tersebut tidak dimiliki penjual, 

sistem yang digunakan adalah murabahah kepada pemesan pembeli 

(murabahah KPP). Hal ini dinamakan demikian karena si penjual 

semata-mata mengadakan barang untuk memenuhi kebutuhan si 

pembeli yang memesannya, secara lengkap, sistem jual beli ini dapat 

dijelaskan sebagai berikut.
29

 

d. Tujuan murabahah kepada pemesan pembeli (KPP) 

Ide tentang jual beli murabahah KPP tampaknya berakar pada 

dua alasan berikut. 

Pertama, mencari pengalaman. Satu pihak yang berkontrak 

(pemesan pembelian) meminta pihak lain (pembeli) untuk membeli 

sebuah aset. Pemesanan berjanji untuk mengganti membeli aset 

tersebut dan memberinya keuntungan. Pemesanan memilih sistem 

pembelian ini, yang biasanya dilakkan secara kredit, lebih karena ingin 

mencari informasi dibanding alasan kebutuhan yang mendesak 

terhadap aset tersebut. 

                                                           
29

 Syafi’i Antono, Bank Syariah (Jakarta: Gema Insani.2001),103. 
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Kedua, mencari pembiayaan. Dalam operasi perbankan syariah, 

motif pemenuhan pengadaan aset atau modal kerja merupakan alasan 

utama yang mendorong datang ke bank. Pada gilirannya, pembiayaan 

yang diberikan akan membantu memperlancar arus kas (cash flow) 

yang bersangkutan. 

Cara menjual secara kredit sebenarnya bukan bagian dari syarat 

sistem murabahah atau murabahah KPP. Meskipun demikian, transaksi 

secara angsuran ini mendominasi praktik pelaksanaaan kedua jenis 

murabahah tersebut. Hal ini karena memang seseorang tidak akan 

datang ke bank kecuali untuk mendapat kredit dan membayar secara 

angsuran. 

e. Jenis murabahah kepada pemesan pembelian (KPP) 

Janji pemesan untuk membeli barang dalam bai’ al-murabahah 

merupakan janji uyang mengikat, bisa juga tidak mengikat. Para 

ualama syariah terdahulu bersepakat bahwa pemesan tidak boleh diikat 

untuk memenuhi kewajiban barang yang telah dipesan itu. Dewasa ini, 

The Islamic Fiqih Academy juga menetapkan hukum yang sama. 

Alasannya, pembeli barang pada saat awal telah memberikan pilihan 

kepada pemesan untuk tetap membeli barang itu atau menolaknya. 

Penawaran untuk nantinya tetap membeli atau menolak 

dilakukan karena pada saat transaksi awal orang tersebut tak memiliki 

barang yang hendak dijualnya. Menjual barang yang tidak memiliki 

adalah tindakan yang dilarang karena termasuk bai’ al-fudhuli. Para 
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ulama syariah terdahulu telah memberikan alasan secara rinci 

mengenai pelanggaran tersebut. Akan tetapi beberapa ulama syariah 

moderen menunjukan konteks bahwa jual beli murabahah jenis ini 

dimana “belum ada barang” berbeda dengan “menjual tanpa 

kepemilikan barang”. Mereka  berpendapat bahwa janji untuk membeli 

barang tersebut  bisa mengingat pesanan. Terlebih lagi bila si nasabah 

bisa “pergi” begitu saja akan sangat merugikan pihak bank atau 

penyedia barang. Barang sah dibeli sesuai dengan pesanannya, tetapi ia 

meninggalkan begitu saja. Oleh karena itu, para ekonom dan ulama 

konteporer menetapkan bahwa si nasabah terikat hukumnya. Hal ini 

demi menghindari “kemudharatan” 

f. Murabahah KPP yang disertai Kewajiban dan Memiliki Dampak 

Hukum 

Jika pembeli menerima permintaan pemesan suatu barang atau 

aset, ia harus membeli aset yang dipesan tersebut serta 

menyempurnakan kontrak jual beli yang sah antara dia dan pedagang 

barang itu. Pembelian ini dianggap pelaksanaan janji yang mengikat 

secara hukum antara pemesan dan pembeli. 

Pembeli menawarkan aset itu kepada pemesan membayar uang 

muka atau tanda jadi saat menandatangani kesepakatan awal 

pemesanan. Uang muka adalah jumlah yang dibayar oleh pemesan 

yang menunjukkan bahwa ia bersungguh-sungguh atas pesanannya 

tersebut. Bila kemudian pemesan menolak untuk membeli aset 
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tersebut, biaya riil pembeli harus dibayar dari uang muka. Bila nilai 

uang muka tersebut lebih sedikit dari kerugian yang harus ditanggung 

pembeli, pembeli dapat meminta kembali sisa kerugiannya pada 

pemesan. 

Beberapa bank islam menggunakan istilah arboun sebagai kata 

lain dari uang muka. Dalam yurisprudensi islam, arboun adalah jumlah 

uang yang dibayar dimuka kepada penjual. Ringkasannya arboun 

adalah uang muka untuk sebuah pembelian. Bila pembeli memutuskan 

untuk tetap membeli barang tersebut, ia tinggal membayar sisa harga. 

Bila ia batal membeli, uang muka tersebut akan hangus dan menjadi 

milik penjual.
30

 

Dengan demikian, seluruh uang arboun akan menjadi milik 

pembeli (penerima pesanan) yang telah membelikan barang pesanan 

tersebut. Adapun uang muka akan diperhitungkan sesuai besar 

kerugian aktual pembeli. Bila uang muka melebihi kerugian, pembeli 

(penerima pesanan) harus mengembalikan kelebihan itu kepada 

pemesan. 

Beberapa Ketentuan Umum 

1) Jaminan  

Pada dasarnya jaminan bukanlah satu rukun atau syarat 

yang mutlak dipenuhi dalam bai’ al-murabahah, demikian juga 

dalam murabahah KPP jaminan dimaksudkan untuk menjaga agar 

                                                           
30

Ibid,105. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 50 

si pemesan tidak main-main dengan pesanan. Si pembeli (penyedia 

pembiayaan/bank) dapat meminta si pemesan (pemohon/nasabah) 

suatu jaminan (rohn) untuk dipegangnya. Dalam teknis 

operasionalnya, barang-barang yang dipesan dapat menjadi salah 

satu jaminan yang bisa diterima untuk membayar utang. 

2) Utang dalam Murabahah KPP 

 Secara prinsip, penyelesaian  uatang si pemesan dalam 

transaksi murabahah KPP  tidak ada kaitannya dengan transaksi 

lain yang dilakukan si pemesan kepada pihak ketiga atas barang 

pemesan tersebut. Apakah si pemesan menjual kembali barang 

tersebut dengan keuntungan atau kerugian, ia tetap berkewajiban 

menyelesaikan utangnya kepada si pembeli. 

 Jika pemesan menjual barang tersebut sebelum masa 

angsurannya berakhir, ia tidak wajib segera melunasi seluruh 

angsurannya. Seandainya penjualan aset tersebut merugi, 

contohnya kalau nasabah adalah pedagang juga, pemesan tetap 

harus menyelesaikan pinjamannya sesuai kesepakatan awal. Hal ini 

karena transaksi penjual kepada pihak ketiga yang dilakukan 

nasabah merupakan akad yang bener-bener terpisah dari akad al-

murabahah pertama dengan bank.  

3) Penundaan Pembayaran oleh Debitur Mampu 

 Seorang nasabah yang mempunyai kemampuan ekonomis 

dilarang menunda penyelesaian utangnya dalam al-murabahah ini. 
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Bila seorang pemesan menunda penyelesaian utang tersebut, 

pembeli dapat mengambil tindakan mengambil prosedur hukum 

untuk mendapatkan kembali uang itu dan mengklaim kerugian 

finansial yang terjadi akibat penundaan. 

4) Bangkrut  

 Jika pemesan yang berutang dianggap pailit dan gagal 

menyelesaikan utangnya karena benar-benar tidak mampu secara 

ekonomi dan bukan karena lalai sedangkan ia mampu, kreditor 

harus menunda tagihan utang sampai ia menjadi sanggup kembali. 

5)  Aplikasi dalam Perbankan 

 Murabahah KPP umumnya dapat diterapkan pada produk 

pembiayaan untuk membeli barang-barang investasi, baik domistik 

mapun luar negri, seperti melalui letter of credit (L/C). Skema ini 

paling banyak digunakan karena sederhana dan tidak terlalu asing 

bagi yang sudah biasa bertransaksi dengan dunia perbankan pada 

umumnya. 

Kalangan perbankan syariah di indonesia banyak 

menggunakan al-murabahah secara berkelanjutan(roll 

over/evergreen) seperti untuk modal kerja, padahal sebenarnya, al-

murabahah adalah kontrak jangka pendek dengan sekali akad (one 

short deal). Al-murabahah tidak tepat diterapkan untuk skema 

modal kerja. Akad murabahah lebih sesuai untuk skema tersebut. 
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Hal ini mengingat prinsip mudharabah memiliki fleksibilitas yang 

sangat tinggi. 

6) Manfaat Bai’ al-murabahah 

Sesuai dengan sifat bisnis (tijarah), transaksi bai’ al-

murabahah memiliki beberapa manfaat, demikian juga risiko yang 

harus diantisipasi. 

 Bai’ al-murabahah memberi banyak manfaat kepada bank 

syariah. Salah satunya adalah keuntungan yang muncul selisih 

harga beli dari penjual dengan harga jual kepada nasabah. Selain 

itu, sistem bai’ al-murabahah juga sangat sederhana. Hal tersebut 

memudahkan penanganan administrasinya di bank syariah. 

Diantara kemungkinan risiko yang harus diantisipasi anatara lain 

sebagai berikut.
31

 

a) Default atau kelalian nasabah sengaja tidak membayar 

angsuran. 

b) Fluktuasi harga komparatif. Ini terjadi bila harga suatu barang 

dipasar naik setelah bank membelikannya untuk nasabah. Bank 

tidak bisa mengubah harga jual beli tersebut. 

c) Penolakan nasabah barang yang dikirim bisa saja ditolak oleh 

nasabah karena berbagai sebab. Bisa jadi karena rusak dalam 

perjalanan sehingga nasabah tidak mau menerimanya. Karena 

itu sebaiknya dilindungi dengan asuransi. Kemungkinan lain 

                                                           
31

Ibid,107. 
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karena nasabah merasa spesifikasi barang tersebut berbeda 

dengan yang ia pesan. Bila bank telah menandatangani kontrak 

pembelian dengan penjualnya, barang tersebut akan menjadi 

milik bank. Dengan demikian, bank mempunyai risiko untuk 

menjualnya kepada pihak lain. 

d) Dijual karena bai’ al-murabahah bersifat jual beli dengan 

utang, maka ketika kontrak ditandatangani, barang itu menjadi 

milik nasabah. Nasabah bebas melakukan apapun terhadap aset 

miliknya tersebut, termasuk untuk menjualnya. Jika terjadi 

demikian, risiko untuk default akan besar. 

Secara umum, aplikasi perbankan bai’ al-murabahah dapat 

digambarkan dalam skema berikut ini.  
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BAB III 

METODEPENELITIAN 

Metode penelitian kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan 

data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang yang diamati. 

Metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek alamiah, 

dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci. Tekni pengumpulan data 

dilakukan secara tringaluasi (gabungan) 

A. Pendekatan dan jenis penelitian 

Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 

yang artinya suatu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif 

berupa data-data tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat 

diamati, karena data-data yang dibutuhkan tidak bententuk angka. 

Dilihat dari jenisnya, penelitian ini menggunakan jenis field reseach 

(penelitian lapangan). Yang mana penelitian ini lebih menitik beratkan kepada 

hasil pengumpulan data dari informan yang telah ditentukan . alasan yang 

mendasar dari penggunaan metode ini adalah karena data-data yang terkumpul 

nantinya banyak berupa kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka. Peneliti 

berusaha mendeskripsikan peristiwa dan kejadian yang menjadi pusat 

perhatian tanpa memberikan perlakuan khusus terhadap peristiwa tersebut. 

Dengan demikian laporan penelitian ini berisi kutipan kalimat yang disusun 

dalam sebuah laporan penelitian.
32

 

 

                                                           
32

Margono, metode penelitian pendidikan(Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2005).36. 
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B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Bprs Bhakti Sumekar Jl. Turnojo No.123a, 

Kauman, Kepatihan, Kec, Kaliwates, Kabupaten Jember, Jawa Timur Hal ini 

dikarenakan peneliti ingin mengetahui mekanisme pembiayaan dan 

pengembalian Umkm dan Konsumtif adapun alasan peneliti ini adalah  

pembiayaan Umkm dan Konsumtif merupakan salah satu produk Bprs Bhakti 

Sumekar yang memberikan keringanan atau kemudahan bagi masyarakat 

golongan  Usaha Mikro dan  Kecil. 

C. Subyek Penelitian 

Dalam pedoman penulisan karya ilmiah, subyek penelitian yang di 

maksud kan yaitu melaporkan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut 

meliputi apa saja yang ingin diperoleh. Siapa yang hendak dijadikan informan 

atau subyek penelitian. Bagaimana data akan dicari dan dijaring sehingga 

validitasnya dapat dijamin. Oleh karena itu peneliti menggunakan teknik 

purposive dalam menentukan subyek yang hendak diteliti. 

Purposive adalah teknik pengambilan sampel sumber data dengan 

pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut 

dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan, atau mungkin dia 

sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi obyek/ 

situai sosial yang diteliti. Adapun subyek yang hendak di kaji adalah:
33
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 Sugiono. Metode Penelitia  (Bandung: Alfabeta.2017),219. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 56 

1. Account Officer (AO) 

Data atau informasi yang hendak diketahui dari seorang account 

officer dalam obyek yang hendak diteliti yaitu mengenai bagaimana 

mekanisme pembiayaan dan pengembalian Umkm dan Konsumtif dalam 

perusahaan tersebut. 

2. Nasabah  

Informasi yang hendak diteliti dari seorang nasabah adalah 

mengenai keunggulan  yang terdapat di dalam Umkm dan Konsumtif 

tersebut 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan prosedur sistematis dan standar 

untuk memperoleh data yang diperlukan serta valid. Maka dalam penelitian ini 

penulis menggunakan teknik-teknik sebagai beriku: 

1. Observasi  

Observasi merupakan salah satu teknik operasional pengumpulan 

data melalui proses pencatatan secara cermat dan sistematis terhadap objek 

yang diamati secara langsung. Adapun informasi yang ingin diketahui dari 

teknik ini ialah catatan mengenai kegiatan operasional dari perusahaan, 

salah satunya mekanisme pembiayaan dan kredit usaha rakyat yang 

dilakukan. 

2. Wawancara 

Metode wawancara tahap pengumpulan data, dimana peneliti 

mengadakan wawancara untuk mendapatkan informasi sehubungan 
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dengan permasalahan dalam penelitian. Adapun data yang dapat dilakukan 

pada teknik ini adalah penjelasan dari orang-orang yang memang sudah 

kompeten pada bidangnya, yaitu mengenai mekanisme pembiayaan  kredit 

usaha rakyat yang terdapat pada perusahaan. 

3. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar-gambar, atau karya-karya 

monumental dari seseorang. Studi dokumen merupakan pelengkap dari 

penggunaan metode observasi dan wawancara dalam penelitian 

dokumentasi mengenai obyek yang  hendak diteliti, yaitu data yang 

menyangkut tentang mekanisme pembiayaan kredit usaha rakyat 

. pada teknik ini juga dapat digunakan untuk mendapatkan gambar 

kegiatan operasional dari perusahaan.
34

 

E. Analisis Data 

Pada bagian ini diuraikan bagaimana prosedur analisis data yang 

hendak dilakukan sehingga memberikan gambaran bagaimana peneliti akan 

melakukan pengolahan data seperti proses pelacakan, pengaturan dan 

klasifikasi data akan dilakukan. Analisis non statistik dilakukan terhadap 

data kualitatif. Dalam hal ini penelitian kualitatif mengajak seseorang untuk 

mempelajari suatu masalah yang ingin diteliti secara mendasar dan 

mendalam sampai ke akar-akarnya.
35

 

                                                           
34

 Margono, metode penelitian pendidikan(Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2005).158. 
35

 Babun Suhato,2017,  pedoman Penulisan Karya Ilmiah IAIN Jember. 
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Masalah dilihat dari berbagai segi. Data yang dikumpulkan bukanlah 

secara random atau mekanik, tetapi dikuasai oleh pengembangan hipotesis. 

Apa yang ditemukan pada suatu saat adalah satu pedoman yang langsung 

terdapat apa yang akan dikumpulkan berikutnya dan dimana akan di cari.
36

 

F. Keabsahan Data 

Keabsahan  data yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi 

sumber. Triangulasi dalam pengujian kredibilitas ini diartikan sebagai 

pengecekan data dari perbagai sumber dengan berbagai cara dan berbagai 

waktu. Lexy J. Moeloeng mengemukakan bahwa hal ini dapat dicapai dengan 

cara: 

1. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara 

2. Membandingkan apa yang dikatakan orang didepan umum dengan apa 

yang dikatakannya secara pribadi. 

3. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi 

penelitian dengan apa yang dikatakannya sepanjang waktu. 

4. Membandingkan keadaan dan perspektif seseorang dnegan berbagai 

pendapat dan pandangan orang seperti rakyat biasa. Orang yang 

pendidikan menengah atau tinggi, orang berada, orang pemerintah. 

5. Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang 

berkaitan. 

Triangulasi metode yaitu dengan cara mengecek data kepada sumber 

yang sama dengan metode yang berada. Data yang diperoleh dengan 

                                                           
36

 Sukardi, Metodologi Penelitian Pendidikan(Jakarta: PT BUMI Aksara, 2003),84. 
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wawancara, lalu dicek dengan observasi dan dokumentasi. Bila dengan tiga 

metode pengajuan data tersebut menghasilkan data yang berbeda-beda, maka 

penelitian melakukan diskusi lebih lanjut kepada sumber data yang 

bersangkutan atau yang lain, untuk memastikan data mana yang dianggap 

benar.
37

 

G. Tahap-tahap Penelitian 

1. Menentukan focus penelitian 

2. Menentukan subjek penelitian 

3. Pengumpulan data, pengolahan data, dan analisis data 

4. Penyajian data. 

 

                                                           
37

 Lexy.Moeloeng, Metode Penelitian Kualitatif(Bandung: PT. Rosda Krya. 2002),140. 
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BAB IV 

Gambaran Obyek Penelitian 

A. Gambaran Umum 

1. Sejarah perusahaan Bprs Bhakti Sumekar 

Dikeluarkannya undang-undang no 22 tahun 1999 tentang 

pemerintah daerah dan peraturan pemerintah no 25 tentang kewenangan 

pemerintah dan kewenangan propinsi sebagai otonom, maka kewenangan 

otonom saat ini telah diserahkan kepada daerah. Kewenangan tersebut 

mencakup penanganan segala urusan rumah tangga daerah sebagai 

lembaga berikut perangkatnya. 

Serta untuk meningkatkan dan mendayagunakan potensi ekonomi 

daerah dalam rangka meningkatkan pendapatan asli daerah (PAD), 

pemerintah kabupaten sumenep sangat memerlukan peran lembaga 

keuangan yang diharapkan dapat memenuhi tujuan tersebut. Dimana pada 

gilirannya lembaga keuangan tersebut diharapkan dapat meningkatkan dan 

mendayagunakan perekonomian daerah guna mencapai kesejahtraan 

masyarakat daerah secara merata. 

Bentuk lembaga keuangan yang sesuai dengan kondisi daerah 

sumenep yang sangat ideal adalah lembaga keuangan mikro, dalam hal ini 

adalah Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS). 

Untuk memenuhi maksud dan tujuan tersebut diatas pemerintah 

kabupaten sumenep melakukan akuisisi bank perkreditan krakyat yang 

berdomisili di sidoarjo yaitu PT. Bpr Dana Merapi untuk kemudian 
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direkolasi ke kabupaten sumenep.Untuk melakukan akuisi terhadap PT. 

Bpr Dana Merapi Pemkab Sumenep membuat memorandum of 

understanding (MOU) dan surat perjanjian kerja sama pendirian Bank 

Perkreditan Rakyat  Syariah (BPRS) dikabupaten Sumenep nomor 

910/608b/435.304/200.1011/BMI/PKS/XII/2001 yang ditandatangani oleh 

bupati sumenep dan PT Bank Syariah Muamalat Indonesia, Tbk pada 

tangga 27 desember 2001 

Dalam MOU tersebut pihak PT. Bank Muamalat sebagai 

pelaksanaan dalam proses pengambilan Bpr serta bertanggung jawab 

terhadap pemberian konsultasi untuk perjanjian, rekuitmen, pelatihan dan 

pembinaan.
38
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2. Penjelasan Logo Bprs Bhakti Sumekar 

 

 

 

a. Makna Umum 

Logo Bprs Bhakti Sumekar menyerupai bunga merekah yang 

mencerminkan kegigihan, keleluasan, semangat, dan keramahan 

dalam semua aspek bisnis dilingkungan masyarakat yang diharapkan 

terus merekah  dan berkembang. 

b. Segi Warna 

Warna hijau melambangkan kesuburan, kesejukan, 

kemakmuran, dan juga warna hijau pada umumnya identik dengan 

dunia islami. 

Warna kuning melambangkan kesejahtraan, kejayaan dan kekayaan.  

3. Visi dan Misi Perusahaan 

Visi  

Terwujudnya masyarakat yang makin sejahtera dengan dilandasi 

nilai-nilai agama dan budaya 
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Misi 

a. Intermediasi antar pelaku ekonomi yang berlebih dengan yang kurang 

dalam permodalan berdasarkan syariah. 

b. Membantu melaksanakan pemberdayaan perusaha ekonomi kecil dan 

menengah. 

c. Mengupayakan peningkatan pendapat asli daerah. 

4. Produk Bprs Bhakti Sumekar 

Adapun beberapa produk dalam Bprs Bhakti Sumekar antara lain; 

a. Pembiayaan sepeda motor 

Pembiayaan kepemilikan sepeda motor ditujukan bagi semua 

kalangan, PNS, Swasta.  

b. Tabungan Barokah 

Sebagai sarana simpanan dana untuk hari esok dengan akad 

wadi’ah yad dhamanah atau sebagai titipan murni di Bprs bhakti 

Sumekar. 

c. Tabungan Haji Barokah 

Membantu merencanakan ibadah haji lebih mudah. 

d. Tabungan Qurban 

Membantu menyiapkan dana qurban di hari raya idul adha 

secara terencana dengan keuntungan bagi hasil yang sesuai dengan 

syariah. 

e. Pembiayaan Talangan Umroh 

f. Tabungan Simpel 
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g. Pembiayaan Serba Guna 

Diperuntukan bagi PNS/karyawan swasta yang berpenghasilan 

tetap dengan menggunkan akad murabahah. 

h. Pembiayaan Usaha Kecil dan Menengah 

Diberikan untuk modal kerja atau investasi bagi perorangan 

yang memiliki usaha kecil, menengah dengan akad jual beli 

(murabahah) atau bagi hasil (mudharabah/musyarakah). 

i. Tabungan Hari Raya 

Merupakan simpanan berencana yang dipenuhi bagi anda yang 

ingin menyiapkan dan untuk hari raya idul fitri dengan lebih dini dan 

terencana.
39

 

  

                                                           
39

 Brosur, Bprs Bhakti Sumekar Kantor Jember, 20 februari 2020 
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5. Struktur Organisasi Bprs Bhakti Sumekar  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. Budaya Perusahaan 

a. BHAKTI 

b. Berkembang 

Dengan etos kerja yang kuat serta memiliki ide kreatif yang 

tinggi dan mengembangkan masa yang akan datang, mengantisipasi 

tantangan dan kesempatan untuk berkembang melakukan inovasi-

inovasi. 

 

Pimpinan  

Teller  

Admin Pemberkasan 

Admin Rohn & Petugas SLIK 

Admin Komersial 

Petugas Asuransi 

Marketing  

Costomer Servis (CS) 
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c. Harmonis 

Rasa persaudaraan, rasa kebersamaan menjadi pedoman hidup. 

Menjadikan kenyamanan dan kekompakan dalam bermitra. 

d. Amanah 

Konsisten dan bertindak adil, bersikap tegas dengan rasa 

tanggung jawab yang besar dengan amanah nasabah. 

e. Kepuasan 

Memenuhi kebutuhan nasabah dengan memberikan pelayanan 

yang terbaik, dengan tetap memperhatikan kepentingan perusahaan, 

dengan dukungan SDM yang terampil, ramah, senang melayani dan 

didukung teknologi unggul. 

f. Transparan 

Saling terbuka demi membangun kepercayaan dan keyakinan 

dengan menjunjung tinggi pelayanan yang terbaik sehingga terbentuk 

suasana bersih dan berwibawa. 

g. Integritas 

Bertaqwa, penuh dedikasi, jujur, selalu menjaga nama baik, 

serta taat pada peraturan yang berlaku.
40

 

B. Penyajian Data dan Analisa Data 

Adapun mekanisme  

1. Bagaimana  Mekanisme  pembiayaan dan pengembalian dengan Akad 

Murabahah di Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. 

                                                           
40
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Adapun mekanisme atau tahapan pengajuan pembiayaan konsumtif dan 

umkm dengan akad murabahah Bprs Bhati Sumekar Kantor Cabang Jember  

dilakukan melalui beberapa tahap sebagai berikut : 

a. pengajuan Berkas  

1) Calon anggota mengajukan pembiayaan ke customer servis 

2) Customer servis memberikan informasi kepada anggota mengenai 

prosedur, mekanisme, persyaratan yang di penuhi dalam 

pembiayaan. 

a) Calon anggota harus mengisi formulir dan menandatangani 

b) Melengkapi persyaratan pengajuan pembiayaan sebagai berikut; 

(1) Photocopy KTP 

(2) Photocopy Kartu Kluarga 

(3) Photocopy Jaminan 

(4) 2 Lembar pas foto ukuran 3*4 

c) Customer service bertugas menanyakan informasi, menerangkan 

proses pembiayaan murabahah, menulis data pembiayaan serta 

menyerahkan aplikasi permohonan pembiayaan murabahah 

adapun tugas customer service sebagai berikut; 

(1) Menanyakan beberapa informasi kepada anggota yang 

berkaitann dengan kebijakan pembiayaan di Bprs (jangka 

waktu,plafon, dan jenis usaha) 

(2) Menerangkan proses pembiayaan di Bprs serta beberapa 

kebijakan yang ada seperti harus ada persetujuan dari 
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anggota kluarga, ada kunjungan (On The Spot) ke rumah atau 

lokasi usaha 

(3) Menulis data pengajuan nasabah pada buku registrasi 

pengajuan pembiayaan 

(4) Menyerahkan aplikasi permohonan pembiayaan kepada 

account officer. 

d) Account officer bertugas menerima aplikasi permohonan 

pembiayaan murabah, memeriksa aplikasi permohonan 

pembiayaan konsumtif dan umkm serta menanyakan hal-hal 

yang penting kepada nasabah. Adapun tugas account officer 

dalam prosedur pengajuan pembiayaan konsumtif dan umkm 

sebagai berikut: 

(1) Menerima aplikasi permohonan pembiayaan dan 

kelengkapan lainnya dari customer service. 

(2) Memeriksa kelengkapan aplikasi permohonan pembiayaan, 

isis aplikasi permohonan pembiayaan dan berkas yang ada 

minimal phocopy KTP. 

(3) Menanyakan hal-hal yang penting seperti lokasi dan jenis 

usaha. 

b. Wawancara setelah pengajuan berkas yaitu tahap wawancara, account 

officer bertugas mewawancarai nasabah yang mengajukan permohonan 

pembiayaan konsumtif dan umkm di Bprs, Maka tugas account officer 

adalah sebagai berikut: 
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1) Menyiapkan daftar pertanyaan yang akan di ajukan 

2) Mengajukan pertanyaan dengan data awal dari aplikasi 

permohonan pembiayaan. Menghindari kesan mengintrogasi 

(jumblah pendapatan, sumber pendapatan, jumlah pengeluaran, 

alokasi pengeluaran dan lain-lain) 

3) Mencatat beberapa  jawabah yang penting 

4) Bila ditemukan jawaban-jawaban penting yang menunjukan usaha 

tersebut tidak layak, nyatakan penolakaan saat itu juga. 

5) Menyampaikan bahwa pengajuan ini bisa di terima atau ditolak 

tergantung hasil musyawarah dengan pengurus Bprs. 

Tujuan account officer mewawancarai anggota adalah untuk 

menilai character dan capacity. Character merupakan sifat atau 

watak kepribadian seseorang terhadap kesehariannya. Dengan 

melihat dan memahami character nasabah pihak Bprs bisa lebih 

percaya terhadap nasabahnya. Informasi mengenai character  ini 

bisa diperoleh dari proses wawancara dapat dilihat dari cara 

nasabah pembiayaan menjawab pertanyaan dengan sigap dan tegas. 

Pertanyaan dalam wawancara seperti untuk keperluan apa 

mengajukan pembiayaan sehingga dari pertanyaan itu account 

officer dapat menentukan baik atau tidak character nasabah 

tersebut. Selain itu mencari informasi detail tentang nasabah 

pembiayaan dari tetangga sekitarnya seperti usaha yang dijalankan, 

tempat tinggal, gaya hidup, dan lainnya yang dapat menunjukkan 
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kepribadian dan sifat nasabah pembiayaan apakah dapat dipercaya 

atau tidak. 

Dalam menilai character nasabah pengajuan pembiayaan 

pihak Bprs Bhakti Sumekar mengalami kendala seperti yang 

dijelaskan oleh manajer kantor cabang jember yaitu: 

“Dibutuhkan ketelatenan dan kesabaran. Kalau sembarang 

bagi pihak Bprs yang pertama kali survey akan susah. 

Kejelian membaca karakter orang lain berdasarkan 

kebiasaan.” 

“Mencari marketing surveyor (account officer) yang 

mempunyai jam terbang tinggi itu cukup sangat sulit. 

Karena menalaah soal character itu sesuatu yang tidak 

terlihat. Solusinya yaitu rajin silaturahmi, rajin mengobrol 

dan rajin bersosialisai dengan orang lain. Seseorang 

marketing surveyor (account Officer) jangan hanya teori 

saja yang dipelajari, tetapi harus belajar menganalisa 

karakter orang lain.”
41

 

 

Dengan demikian,  dalam menilai character calon nasabah 

pembiayaan yaitu berdasarkan hasil wawancara yang dilihat dari 

ketegasan, kesigapan dalam menjawab pertanyaan serta informasi 

yang dapat dipercaya  dan orang terdekat dari calon nasabah. 

Selain itu juga berdasarkan hasil suvey ke aparat desa  dan tetangga  

sekitar untuk mencari informasi detai mengenai character calon 

nasabah pembiayaan. Sedangkan untuk melihat capacity atau 

kemampuan calon nasabaah dalam mengembalikan pembiayaan, 

phak Bprs menilai dari unsur pendapatan setelah dikurang biaya 

hidup. 
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c. Tinjauan lokasi (on the spot) 

Setelah melakukan wawancara kepada calon nasabah 

pembiayaan, pihak account officer bertugas melakukan pengamatan, 

mencatat hasil pengamatan, dan memeriksa calon jaminan anggota 

dengan demikian tugas account officer sebagai berikut 

1) Menanyakan hal-hal yang dibutuhkan dan memeriksa betul-betul 

pendukung yang ada (usaha, kluarga, jaminan) melakukan 

pengamatan secara langsung. 

2) Mencatat hasil-hasil pemeriksaan dan pengamatan di form laporan 

kunjungan lapangna. 

3) Apabila kunjungan ke lapangan (on the spot) dilakukan dirumah 

calon nasabah, maka harus bertemu langsung dengan kluarga inti. 

4) Jika ada penggunaan jaminan, meminta izin pada calon nasabah 

untuk memeriksa jaminan yang akan di jaminkan. 

Tujuan account officer melakukan kunjungan lapangan (on the 

spot) adalah untuk menilai collateral, capital, dan condition of 

economy penilaian collateral dalam hal ini meliputi jaminan yang 

diberikan kepada anggota pihak Bprs yang dibuktikan dengan 

penyerahan surat-surat bukti kepemilikan seperti sertivikat tanah dan 

BPKB kendaraan. Sedangkan capital atau modal tang di maksudkan 

adalah ketersediaan modal awal nasabah mengajukan pembiayaan . 

phak Bprs Bhakti Sumekar  menilai modal berdasarkan informasi 

keuangan usaha yang sedang dijalani seperti nota-nota pembelanjaan, 
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omzet perhari, atau slip gaji. Penilaian condition of economy adalah 

situasi dimana kondisi politik, sosial, ekonomi dan budaya yang 

mempengaruhi usaha anggota kedepannya dapat berjalan dan 

berkembang lebih baik. 

d. Rapat komite 

1) Setelah prosedur  pembuatan analisi pembiayaan, tugas ketua rapat 

komite adalah membuat kesimpulan dan membacakan nama calon 

nasabah yang di setujui. Tugas rapat komite serta lengkap sebagai 

berikut 

a) Membuat kesimpulan  

b) Membacakan nama-nama nasabah yang disetujui serta tangga 

reaslisasinya. 

2) Tugas account officer dalam prosedur rapat komite yaitu: 

a) Melengkapi seluruh berkas untuk mempresentasikan nasabah 

yang akan dituju 

b) Mempresentasikan seluruh pengajuan pembiayaan yang sedang 

ditangani. 

c) Menyiapkan lembar pengajuan pembiayaan dan isi sesuai 

dengan hasil keputusan rapat komite. 

d) Menandatangani surat pengajuan pembiayaan pada kolom 

accoun officer pengaju. 

  



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 73 

e. Realisasi pembiayaan (droping) 

1) Setelah prosedur rapat komite account officer memiliki tugas 

menyerahan berkas droping kepada customer service 

2) Tugas customer service dalam prosedur realisasi pembiayaan 

sebagai berikut: 

a)  Menerima seluruh berkas dari account officer 

b) Memeriksa apakah surat pengajuan pembiayaan dan slip copy 

telah ditandatangani yang berwenang 

c) Memastikan syarat-syarat yang ada di notulensi rapat telah 

dipenuhi 

d) Memastikan jaminan telah di investigasi, memeriksa 

kelengkapan berkas pengajuan dan hasil analisis (aplikasi 

permohonan pembiayaan, map, daftar penerimaan) 

f. Pencairan dana 

1) Setelah prosedur realisasi pembiayaan, customer service memiliki 

tugas menyerahkan berkas, akad kepada petugas pembaca akad 

2) Tugas pembaca akad dalam prosedur pencairan dana adalah 

sebagai berikut: 

a) sebelum pembacaan akad, sampaikan kembali  hasil keputusan 

rapat komite, besarnya plafon, jangka waktu, angsuran, 

besarnya angsuran, cara pembayaran dan syarat lainnya 

(jaminan sesuai kesepakatan) 

b) membacakan akad perjanjian pembiayaan 
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c) menjelaskan kepada calon nasabah bahwa akad telah sah dan 

membacakan doa 

d) menyampaikan kepada calon nasabah kapan waktu (tanggal 

dan hari) pertama membayar angsuran 

e) memberikan kartu angsuran yang telah disiapkan kepada 

nasabah 

f) meminta nasabah untuk menemui teller untuk melakukan 

pencairan. 

Mekanisme Diagram (AO) Account Officer : 

 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

g. Langkah selanjutnya yang dilakukan oleh account officer yaitu dengan 

mendatangi rumah-rumah nasabah suapaya nasabah tidak usah kluar 

rumah cukup menunggu account officer datang ke rumahnya entah itu 

untuk melakukan transaksi pembiayaan ataupun tentang usaha yang 

Mencari calon 
nasabah 

Mengingatkan dan 
mendampingi 
nasabah selama 
nasabah 
mempunyai keluhan 
dalam usahanya, 
dan memberikan 
solusi kepada 
nasabah supaya 
lancar dalam 
pembayaran 
angsuran. 

Proses pencairan 
nasabah di harap 
datang di bank 
untuk menerima 
dana pembiyayaan 
dan 
menandatangani 
surat perjanjian 
dan serah terimah. 

Menunggu 
keputusan dari 
pihak 
perbankkan 

Mengecek 
semua 
persyaratan  
dan data-data 
calon nasabah 
dan 
mewawancarai 
calon nasabah 

Menemukan calon  
nasabah dan 
menjelaskan Produk 
dari bank 

Memberi brosur 
yang berisi 
persyaratan dan 
manfaat dari 
pinjaman di bank 
tersebut 

Mengecek lokasi 
dan rumah calon 
nasabah 
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sedang dijalani apakah mengalami kemacetan atau tetap lancar jika ada 

kendala dalam usaha nasabah account officer selalu siap memberikan 

solusi untuk nasabah demi kelancaran saat mengembalikan pembiayaan 

Adapun beberapa cara yang dilakukan account officer untuk 

memberikan solusi atau kemudah agar nasabah bisa lancar 

mengembalikan pembiyaan atau didak mengalami kemacetan di tengah 

jalan berikut paparan pengembalian  selaku nasabah pembiayaan 

konsumtif dan umkm sebagai berikut: 

1. Nama nasabahnya Veri Andiono beliau menggunakan pembiayaan 

konsumtif berupa hp, dari bapak Veri Andiono mengatakan beliau 

mengambil pembiayaan konsumtif berupa hp karna kebutuhan 

untuk dibuat ekerja sebagai ojek online dan penghasilan ojek online 

tersebut tidak menentu kadang mendapatkan 75.000 perhari itu pun 

belum kepotong bensin dan makan jadi total hasil bersihnya bapak 

Veri Andiono  sekitar 45.000 ribu, beliau juga mengatakan bahwa 

jika beliau mau membayar angsuran pembiayaan beliau di kasih 

solusi atau saran sama  bapak Dwi Arif Setiawan selaku occount 

officer BPRS Bhakti Sumekar bahwa setiap harinya dia harus 

menabung 10.000 ribu dengan alasan supaya tidak keberatan jika 

harus langsung membayar Cash, apabila sudah jatuh tempo 

pembayaran pembiayaan nasabah  menyuruh pihak bank untuk 

mengambil uangnya dari tabungan yang tiap hari di kumpulkan. 

Jadi strategi salah satu account officer adalah menawari pilihan, 

supaya pembiayaan tidak macet pembiayaan pertama adalah 

langsung membayar cash dan pilihan yang kedua menabung tiap 

hari dengan nominal paling kecil yaitu Rp10.000 karna di BPRS 

tersebut menabung paling sedikitnya Rp10.000 dengan  strategi 

seperti itu nasabah tidak merasa keberatan untuk mengangsur 

dengan jangka waktu yang sudah ditentukan, dan dari kedua bela 

pihak jadi sama-sama menguntungkan.
42

 

 

2. Pembiayaan kedua yaitu bapak Tri Rihandoko beliau mengambil 

pembiayaan Umkm  beliau mengatakan bahwa alasan untuk 

mengambil pembiayaan untuk dibuat usaha selain untuk di buat 

usaha pembiayaan di Bprs Bhakti Sumekar sangatlah kecil 

bunganya yaitu jika saya mengambil pembiayaan 10 sampai 30 juta 

                                                           
42

Veri Andiono, Wawancara, Jember, 18 Februari 2020. 
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bunga hanya 1.1% maka dari itu saya tertarik mengambil 

pembiayaan di Bprs Bhakti Sumekar saya mempunyai  usaha 

daging potong mentah dan daging ayam matang yang sudah jadi 

olah siap makan. Jika bapak Tri Rihandko mau membayar angsuran 

pembiayaan beliau langsung membayar cash kepada account officer 

dan beliau tidak pernah mengalami pembiayaan macet di karenakan 

usaha yang sedang di jalankanya berjalan lancar dan masih belum 

mengalami kebangkrutan, usaha Bapak Tri Rihandoko menjual 

daging ayam potong mentah ke pasar sabtuan jika di masa 

penjualan daging ayam mentah itu sudah beberapa hari tidak laku 

beliau menjadikan  daging ayam potong mentah tersebut menjadi 

daging ayam   mateng seperti ayam Krispi untuk dijual kembali jadi 

usaha Bapak Tri Rihandoko tersebut selalu lancar.
43

 

 

BPRS BHAKTI SUMEKAR 

PLAFON 
TABEL ANGSURAN PEMBIYAAN 

12 BULAN 24 BULAN 36 BULAN 48 BULAN 60 BULAN 

Rp1.000.000  95.333 53.667 39.778 32.833 28.667 

Rp2.000.000  190.667 107.333 97.556 65.667 57.333 

Rp3.000.000  286.000 161.000 119.333 98.500 86.000 

Rp4.000.000  381.333 214.667 159.111 131.333 114.667 

Rp5.000.000  476.667 268.333 198.889 164.167 143.333 

Rp6.000.000  572.000 322.000 238.667 197.000 172.000 

Rp7.000.000  667.333 375.667 278.444 229.833 200.667 

Rp8.000.000  762.667 429.333 318.222 262.667 229.333 

Rp9.000.000  858.000 483.000 358.000 295.500 258.000 

Rp10.000.000  953.333 536.667 397.778 328.333 286.667 

Rp11.000.000  1.037.667 579.333 426.556 350.167 304.333 

Rp12.000.000  1.132.000 632.000 465.333 382.000 332.000 

Rp13.000.000  1.226.333 684.667 504.111 413.833 359.667 

Rp14.000.000  1.320.667 737.333 542.889 445.667 387.333 

Rp15.000.000  1.415.000 790.000 581.667 477.500 415.000 

Rp16.000.000  1.509.333 842.667 620.444 509.333 442.667 

Rp17.000.000  1.603.667 895.333 659.222 451.167 470.333 

Rp18.000.000  1.698.000 948.000 698.000 573.000 498.000 

Rp19.000.000  1.792.333 1.000.007 736.778 604.833 525.667 

Rp20.000.000  1.886.667 1.053.333 775.556 636.667 553.333 

Rp21.000.000  1.981.000 1.106.000 814..333 668.500 581.000 

Rp22.000.000  2.075.333 1.158.667 853.111 700.333 608.667 

                                                           
43

Tri Rihandoko, Wawancara, Jember, 18 Februari 2020. 
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Rp23.000.000  2.169.667 1.211.333 891.889 732.167 636.333 

Rp24.000.000  2.264.000 1.264.000 930.667 764.000 664.000 

Rp25.000.000  2.358.333 1.316.667 969.444 795.833 691.667 

Rp26.000.000  2.452.667 1.369.333 1.008.222 827.667 719.333 

Rp27.000.000  2.547.000 1.422.000 1.047.000 859.500 747.000 

Rp28.000.000  2.641.333 1.474.667 1.085.778 891.333 774.667 

Rp29.000.000  2.735.667 1.527.333 1.124.556 923.167 802.333 

Rp30.000.000  2.830.000 1.580.000 1.163.333 955.000 830.000 

 

Dalam penjelasan kedua nasabah tersebut account officer dan 

nasabah pembiayaan harus saling bekerja sama atau membantu satu 

sama lain apabila nasabah mengalami kendala dalam usahanya tugas 

account officer membantu ngasih solusi agar pembiayaan tetap lancar 

sampai pelunasan. Bagaimana jika ada kemacetan di tengah jalan  

Yang  dilakukan account officer saat ada kemacetan atau 

kendala dalam usahanya  yaitu memberi masukan dan mencari 

jalan kluar  nasabah supaya usaha yang di kerjakan bisa lancar 

kembali dan bisa mengembalikan pembiayaan. 

 

Dari pemaparan di atas bisa di simpulkan bahwa seorang 

account officer harus siap  siaga untuk menerima kritikan dan keluhan 

oleh nasabah tersebut supaya visi dan misinya bisa lancar 

2. Bagaimana Peran Account Officer Dalam Pemasaran Pembiayaan Pada 

Bprs Bhakti Sumekar? 

Adapun beberapa cara untuk memasarkan produk pembiayaan agar 

supaya banyak di minati oleh nasabah atau bahkan bisa di kenali oleh 

nasabah yaitu  

 Menurut bapak Dwi Arifin Setiawan selaku sebagai AO 

memaparkan: 
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“Cara untuk memasarkan produk pembiayaan yang ada di bhakti 

Sumerkar jember salah satunya ialah dengan cara menyebar brosur 

ke berbagai pengusaha yang ada di Kabupaten jember, sambil 

menyebar brosr account officer mempromosikan ke orang-orang 

yang suka nongkrong di warung kopi  dan juga pemasarannya 

dengan cara menggunakan media sosial, dengan adanya pemasaran 

di media sosial dapat mempermudah tugas account officer untuk 

menawarkan  produk pembiayaan ke Pengusaha dan masyarakat 

melalui media masa sehingga account officer mempunyai banyak 

jaringan di berbagai wilayah, kota, pedesaan atau dusun.” 

Dari  pemapara di atas yang ada dapat disimpulkan bahwa: 

Tugas dari seorang account officer adalah mepromosikan produk-

produk Pembiyayaan dari Bprs Bhakti Sumekar. account officer juga dapat 

mempromosikannya melalui media sosial seperti 

(facebook,whatsapp,instragam,dll). untuk bisa mencapai target yang harus 

dilakukan account officer  dijelaskan oleh Dwi Arifin selaku  account 

officer  menyatakan : 

“Seorang petugas account officer  harus mencari nasabah dari 

berbagai daerah yang ada di Kabupaten Jember  yang mempunyai 

usaha Umkm, supaya bisa di  ajak kerja sama dengan baik supaya 

sama-sama menguntungkan.” 

Dari pemaparan di atas bisa di simpulkan bahwa account officer 

harus bisa giat lagi dalam pemasaran karna daari pemasaran tersebut 

account officer bisa menemukan nasabah  yang  mempunyai usaha umkm 

dari situ account officer bisa mencapi target. Jika nasabah meminjam  uang 

tetapi bank tidak memberikan sesuai denganyang nasabah minta. 

Dijelaskan oleh Dwi Arifin selaku occount officer menyatakan 

“Pertama tama yang harus dilakukan ialah dengan membicarakan 

baik-baik kalau plafon yang nasabah inginkan terlalu tinggi 

sedangkan jaminan nasabah tidak bisa mencapai plafon tersebut 

dari situ nasabah bisa mengerti dan memahami bahwa bank tidak 

mau rugi  dan dirugian.” 
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Dari pemaparan di atas bisa di simpulkan bahwa seorang nasabah 

tidak bisa seenaknya saja mengajukan pembiayaan tanpa jaminan yang 

mencukupi. Berapakah masing-masing nasabah di berikan plafon  

Tergantung nasabah membutuhkan pembiyaan berapa asalkan 

pembiayaan dan jaminan sesuai dengan kesepakatan maka plafon 

yang diinginkan nasabah bisa di penuhi oleh bank. 

Dari  pemaparan di atas di simpulkan bahwa tidak semua nasabah 

bisa menerima pembiayaan yang seperti di inginkan jika nasabah 

melakukan pembiayaan dengan plafon yang sangat tinggi tetapi jaminan 

tidak sesuai maka bank tidak bisa memberikan plafon tersebut. Bagaimana 

jika nasabah tidak sanggung memenuhi salah satu persyaratan dari 

pembiayaan 

Jika nasabah tidak bisa memenuhi salah satu persyaratan dari Bprs, 

yang dilakukan Account officer yaitu mengusahakan atau membantu 

nasabah supaya bisa memenuhi semua persyaratan yang di ajukan 

oleh Bprs agar supaya nasabah bisa melakukan pembiayaan di Bprs. 

Namum apabila sudah tidak bisa memenuhi persyaratan pihak Bprs 

tidak akan melalukan memberikan pembiayaan tersebut. 

 

Dari pemaparan di atas di simpulkan bahwa jika nasabah tidak bisa 

memenuhi persyaratan dari Bprs maka pihak Bprs tidak akan memberikan 

pembiayaan. Apa saja persyaratan yang ada di Bprs Bhakti Sumekar 

apakah mudah untuk di dapatuntuk mengajukan pembiayaan dijelaskan 

oleh bapak Tri Rihandoko selaku nasabah Umkm di Bprs Bhakti Sumekar 

Untuk mengenai persyarat-persyaratn untuk mengajukan 

pembiayaan di Bprs Bhakti Sumekar Cabang Jember sangatlah 

mudah untuk penuhi dan bunganya sangat relatif kecil dibandingkan 

Bpr lainnya. 
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Dari pemapran di atas di simpulkan bahwa persyaratn-persyaratan 

untuk mengajukan pembiayaan sangatlah mudah di dapat. 

C. Pembahasan Temuan 

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan peneliti melalui 

teknik observasi, wawancara dan dokumentasi dilapangan dengan judul peran 

marketing account officer pada mekanisme  pembiayaan dan pengembalian 

umkm dan konsumtif dengan akad murabahah pada Bprs Bhakti Sumekar 

Kantor Cabang Jember. Perlu kiranya adanya diadakan pembahasan temuan 

yang mana hasil dari analisis data akan dikaji dengan teori yang ada untuk 

mengetahui dalam menjawab fokus penelitian yang ada pada penelitian ini. 

1. Bagaimana mekanisme Account Officer dalam penyaluran 

pembiayaan  dan pengembalian umkm dan konsumtif  dengan akad 

murabahah pada bprs bhakti sumekar kantor cabang jember. 

Hasil dari wawancara peneliti yang menggunakan triangulasi 

sumber, hasil wawancara dengan pimpinan cabang mengenai mekanisme 

account officer dalam penyaluran pembiayaan dan pengembalian umkm 

dan konsumtif dengan akad murabahah Bprs Bhakti Sumekar Kantor 

Cabang Jember. 

Dalam hasil penemuan ini  hasil peneliti yang dilakukan oleh 

peneliti Persyaratan pembukaan pembiayaan masing-masing bank 

mempunyai kesamaan. Pada umumnya bank sebelum memberikan 

pembiayaan,  harus melengkapi persyaratan-persyaratan yang di ajukan 
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oleh bank jika nasabah tidak bisa melengkapi persyaratan dari bank 

tersebut nasabah tersebut tidak bisa menerima pembiayaan. 

Namun yang membedakan Bprs Bkati Sumekar dengan bank lain 

yaitu cara pengembalian pembiayaan disini Bprs  Bhakti Sumekar   

menggunakan cara agar nasabah di wajibkan menabung terlebih dahulu 

sebelum mengajukan pembiayaan jadi apabila ada kemacetan saat 

pembayaran pihak bprs mengonfirmasikan kepada nasabah supaya Bprs 

mengambil uang dari tabungan nasabah tersebut untuk menghindari 

kemacetan. 

2. Bagaimana Peran Account Officer dalam Pemasaran Pembiayaan 

Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. 

Dari hasil pengamatan serta wawancara  yang telah dilakukan 

peneliti bahwa peran account officer dalam pemasaran pembiayaan yaitu 

hampir sama juga dengan bank-bank lainnya yaitu dengan menyebar brosur 

ke masyarakat sekitar  dan juga menyebar brosur lewat media sosial agar 

supaya mudah dicari oleh masyarakat  dengan adanya media sosial account 

officer lebih mudah menyebar brosur dan produk-produk dari Bprs tersebut. 

Hasil dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti dapat di nyatakan 

selaras dengan kajian terdahulu dimana hasil dari penelitian terdahulu 

bahwa pembiayaan umkm memiliki hubungan timbal balik yang saling 

menguntungkan. Dengan adanya pembiayaan umkm bisa membantu pihak 

umkm mengatasi masalah modal dan membuka peluang untuk umkm untuk 

mengembangkan skala usahanya. Dengan meningkatkan skala usaha dari 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 82 

nasabah maka memberikan keuntungan tersendiri bagi pihak bank karena 

bisa memberikan pembiayaan dengan jumlah yang lebih besar sehingga 

terdapat keuntungan yang lebih besar.
44

  Sedangkan hasil penelitian yang di 

teliti oleh peneliti pembiayaan umkm dan konsumtif memiliki hubungan 

timbal balik yang saling menguntungkan. Dengan adanya pembiayaan 

Umkm dan konsumtif bisa membantu para nasabah mengatasi modal dan 

membuka peluang untuk mengembangkan usahanya. Dengan 

meningkatkan usaha dari nasabah maka memberikan keuntungan tersendiri 

bagi pihak bank dan nasabah karena bisa memberikan pembiayaan dengan 

jumlah yang lebih besar lagi sehinga mendapat keuntungan yang lebih 

besar lagi 

Kondisi saat ini saat pandemi Bprs Bhakti Sumekar mengalami 

penurunan dan penambahan dimana penambahan tersebut di karnakan yang 

mengajukan peminjaman pembiayaan sedangakan penurunannya di tandai 

dengan adanya  keterlambahan pengembalian pembiayaan. 

 

                                                           
44

 Arif Muallim, “ Analisis  Hubungan Timbal Balik Antara Pembiayaan Umkm Skala Usaha 

Nasabah Pada Bprs Hikma Wakillah Peunayong, Universitas islam Negri ar-raniry,2019 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

1. Pembiayaan Umkm dan memiliki hubungan timbal balik yang saling 

menguntungkan. Dengan adanya pembiayaan Umkm bisa membantu para 

nasabah  mengatasi modal dan membuka peluang untuk mengembangkan 

usahanya. Dengan meningkatkan  usaha dari nasabah maka  memberikan 

keuntungan tersendiri bagi pihak bank karena bisa memberikan 

pembiayaan dengan jumlah yang lebih besar lagi sehingga mendapat 

keuntungan yang lebih besar lagi. Pembiayaan konsumtif penyediaan dana 

yang di salurkan atau dibiayakan pada  nasabah dalam kegiatan jual beli 

konsumtif.  Untuk pembiayaan jangka pendek tanpa agunan berupa 

penyaluran dana untuk pembelian barang-barang konsumtif. 

2. Cara untuk memasarkan produk pembiayaan yang ada di Bhakti Sumerkar 

Jember salah satunya ialah dengan cara menyebar brosur ke berbagai 

pengusaha yang ada di Kabupaten jember, sambil menyebar brosr account 

officer mempromosikan ke orang-orang yang suka nongkrong di warung 

kopi  dan juga pemasarannya dengan cara menggunakan media sosial, 

dengan adanya pemasaran di media sosial dapat mempermudah tugas 

account officer untuk menawarkan  produk pembiayaan ke Pengusaha dan 

masyarakat melalui media masa sehingga account officer mempunyai 

banyak jaringan di berbagai wilayah, kota, pedesaan atau dusun 
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B. Saran  

1. Bagi pihak Bprs Bhakti Sumekar 

Pembiayaan yang diberikan oleh Bprs kepada nasabah bertujuan 

untuk mengembangkan usaha nasabah sehingga meningkatkan usahanya 

ketingkat yang lebih baik. Untuk itu ketika bank memberikan dana 

tersebut ada baiknya bank memberikan pembinaan terlebih dahulu kepada 

nasabah supaya menggunakan dana tersebut benar-benar untuk 

mengembangkan usahanya. Sehingga usaha yang dijalankan oleh nasabah 

bisa mencapai target yang lebih tinggi. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian yang akan datang, diharapkan dapat digunakan sebagai 

bahan rujukan untuk peneliti selanjutnya yang akan meneliti dalam bidang  

pembiayaan umkm dan konsumtif. 
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Matrik Penelitian 

No Judul Sub Variabel Variabel Indikator Sumber Data MetodePenelitian FokusPenelitian 

1 Peran Marketing 

Account Officer 

pada Mekanisme 

Pembiayaan dan 

Pengembalian 

Umkm dan 

Konsumtif 

dengan Akad 

Murabahah pada 

BPRS Bhakti 

Sumekar Kantor 

Cabang Jember  

1. Marketing 

Account Officer 

2. Mekanisme 

Pembiayaan dan 

Pengembalian 

Umkm dan 

Konsumtif 

3. Akad 

Murabahah 

1. Peran 

Marketing 

Account 

Officer  

pada 

Mekanisme 

Pembiayaa

n  dan 

Pengembali

an Umkm 

dan 

Konsumtif 

 

a. Pengertian 

Pemasaran 

Marketing 

b. Peran Account 

Officer 

c. Pengertian 

Pembiayaan 

dan 

Pengembalian 

d. Pengertian 

UMKM 

e. Pengertian 

Konsumtif 

f. Pengertian 

Akad 

Murabahah 

1. Data Primer 

a. Pimpinan 

Bprs Bhakti 

Sumekar  

b. Marketing 

Bprs Bhakti 

Sumekar 

c. Nasabah Bprs 

Bhakti 

Sumekar 

 

2. Data Sekunder 

a. Wawancara  

b. Dokumentasi 

c. Kepustakaan 

d. Internet 

 

 

 

1. PendekatanPenelitian  

: Kualitatif 

(Deskriptif) 

 

 

2. Jenispenelitian : 

Lapangan(Field 

Research) 

 

3. Metodepengumpulan 

data :  

a. wawancara 

b. Observasi 

c. Dokumentasi 

 

4. Metoe Analisis Data  

 

5. Keabsahan data 

dengan : 

triangulasiSumber 

1. Bagaimana Peran 

Account Officer 

Dalam pemasaran 

Pembiayaan Pada 

Bprs Bhakti 

Sumekar Kantor  

Cabang Jember? 

2. Bagimana 

Mekanisme 

Account Officer 

Dalam Penyaluran 

Pembiayaan Pada 

Bprs Sumekar 

Kantor Cabang 

Jember? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

A. Posisi  

1. Bagaimana  cara pemasaran pembiayaan?  

2. Apa saja syarat-syarat pengajuan pembiayaan oleh debitur dan prosedur 

yang harus dipenuhi dalam pemberian pembiayaan? 

3. Bagaimana account officer mencapai target? 

4. Bagaimana mekanisme penyaluran pembiayaan? 

5. Pembiayaan umkm dan konsumtif selama di jember bisa meningkat atau 

menurun ? 

6. Bagaimana cara mengatasi kredit macet ? 

7. Bagaimana nasabah tetap menjaga loyalitas kepada bank bprs? 

8. Bagaimana menjaga efektifitas agar nasabah bisa mengembalikan 

pembiayaan ? 

9. Berapa plafon pembiayaan setiap nasabah 

10. Bagaimana jika nasabah pinjem uang 100jta tetapi bank hanya ngasih 500 

jta? 
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Peneliti sedang melakukan wawancara dengan Bapak Bustanul Ulum Selaku 

Pimpinan Bprs Bhakti Sumekar 

 

 

 
Peneliti melakukan wawancara dengan Dwi Afirin selaku Account Officer (AO). 
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PERAN MARKETING ACCOUNT OFFICER PADA MEKANISME 

PEMBIAYAAN DAN PENGEMBALIAN DANA KONSUMTIF UMKM 

DENGAN AKAD MURABAHAH PADA BPRS BHAKTI SUMEKAR 

CABANG JEMBER 
Penulis : Luluk Hidayatullah 

Nim : E20161109 

Email : lulukhidayatullah144@gmail.com  

 

ABSTRAK 
 

Luluk Hidayatullah, Daru Anondo, S.E., M.Si, 2020“Peran Marketing Account Officer 

pada Mekanisme Pembiayaan dan Pengembalian Dana Konsumtif Umkm dengan Akad 

Murabahah pada BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember” 

Pembiayaan adalah penyediaan dana atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan 

itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antar bank dan pihak lain. Umkm adalah 

pembiayaan modal kerja atau investasi sedang kan konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ 

karyawan swasta yang berpenghasilan tetap. 

Fokus penelitian ini adalah: 1) Bagaimana Peran Account officer Dalam Pemasaran 

Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember ?. 2) Bagaimana Mekanisme 

Account Officer Dalam Penyaluran Pembiayaan pada Bprs  Bhakti Sumekar  Kantor Cabang 

Jember ? 

Tujuan penelitian ini adalah: 1) Untuk Mengetahui Peran Account Officer Dalam 

Pemasaran Pembiayaan Pada Bprs Bhakti Sumekar  Kantor Cabang Jember. 2) Untuk 

mengetahui Mekanisme Account Officer Dalam Penyaluran Pembiayaan Pada Bprs Bhakti 

Sumekar Kantor Cabang Jember. 

Penelitian ini merupakan penelitian field research dengan menggunakan pendekatan 

penelitian kualitatif. Pengumpulan data dilakukan dengan teknik observasi, wawancara dan 

dokumentasi. Analisis data dilakukan dengan deskriptif kualitatif karena peneliti bermaksud 

untuk membuat deskriptif mengenai kejadian-kejadian yang terdapat selama penelitian. 

Pemeriksaan keabsahan data dilakukan dengan triangulasi sumber. 

Hasil dari penelitian ini bahwa: 1) salah satu pemasaran pembiayaan di Bprs Bhakti 

Sumekar adalah dengan cara menyebar brosur ke berbagai usaha sambil menyebar brosur 

account officer  juga membagikan brosur-brosur kepada masyarakat. 2)     Sebelum 

memberikan pinjaman pembiayaan tugas dari account officer adalah melakukan pendekatan 

terlebih dahulu kepada nasabah lalu account officer menanyai untuk  bertujuan apa dan untuk 

usaha apa nasabah tersebut meminjam pembiayaan lalu setelah itu accoun officer menyurve  

tempat tinggal, menganalisa pendapatan seperti jika  nasabah mempunyai pendapat tetap 

minimal nasabah harus menunjukan slip gaji,struk ataupun nota nasabah dan setelah itu 

account officer mengcek berkas-berkas untuk pengajuan pembiayaan, sesudah itu pihak bank 

atau account officer mempertimbangkan  keinginan dari nasabah tersebut apakah nasabah ini 

layak untuk diberikan pembiayaan atau tidak 

 

Kata kunci: Peran Marketing Account Officer pada Mekanisme Pembiayaan dan 

Pengembalian Dana Konsumtif Umkm dengan Akad Murabahah pada BPRS Bhakti Sumekar 

Kantor Cabang Jember. 
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ABSTRACT 

 
Luluk Hidayatullah, Daru Anondo, S.E., M.Si, 2020. “The Role of a Marketing Account 

Officer in the Financing and Returning Mechanism of MSMEs and Consumptive Financing 

with Murabahah Agreement at BPRS Bhakti Sumekar Jember Branch Office.” 

Financing is provision of funds or claims equivalent to the lended funds, based on an 

agreement between banks and other parties. Financing for Umkm is financing for working 

capital or investment while consumptive financing is intended for civil servants / private 

employees who have fixed income.  

The focuses of this research were: 1) how was the role of the account officer in 

marketing financing at Bprs Bhakti Sumekar Jember Branch Office? 2) how was  the 

Account Officer Mechanism in Distribution of Financing at Bprs Bhakti Sumekar Jember 

Branch Office?  

The objectives of this studied were: 1) To determine the role of the account officer in 

marketing financing at the BPRS Bhakti Sumekar Jember branch office. 2) To findout the 

Account Officer Mechanism in Distribution of Financing at Bprs Bhakti Sumekar Jember 

Branch Office.  

This research was a field research study using a qualitative research approach. The 

data was collected by means of observation, interview and documentation techniques. Data 

analysis was carried out by qualitative descriptive because the researched was intended to 

make descriptive about the events that occurred during the study. The validity of the data was 

checked by triangulation of sources. 

The results of this studywere that: 1) one aspect of the marketing financing in Bhakti 

Sumekar was by distributing brochures to various businesses while distributing brochures for 

account officers as well as distributing brochures to the public. 2) Before giving a loan, the 

duty of the account officer was to first approach the customer, then the account officer asked 

for what purpose and for what business the customer borrows financing, then after that the 

account officer surveyed the residence, analyzed income as if the customer had a minimum 

fixed opinion The customer should show a salary slip, receipt or customer note and after that 

the account officer checked the files for financing applications, after which the bank or 

account officer considered the wishes of the customer whether this customer was eligible for 

financing or not.  

 

 

Keywords: Role of Marketing Account Officer in Financing and Returning Mechanism for 

MSME and Consumptive Financing with Murabahah Contract at Bprs Bhakti Sumekar 

Jember Branch Office. 
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PENDAHULUAN 

Pemasaran marketing adalah pengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia 

dan sosial. Salah  satu definisi yang baik dan singkat dan  pemasaran adalah  memenuhi  

kebutuhan dengan cara menguntungkan. Ketika  situs web lelang daring (e-Bay) 

menyadari bahwa orang tidak mampu menemukan barang  yang paling mereka inginkan, 

perusahaan tersebut menciptakan lelang online. Ketika sebuah perabot untuk rumah 

tangga dari swedia  (IKEA) bahwa orang menginginkan perabot yang bagus dengan 

harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan perabot murah. Dua 

perusahaan ini menunjukan kecerdasan  pemasaran dan mengubah kebutuhan pribadi 

atau sosial menjadi peluang bisnis yang menguntungkan.
1 

Account Officer (AO) adalah pegawai/karyawan bank yang berada pada bagian 

perkreditan, yang memiliki tugas dan kewajiban secara umum adalah mengelola kredit 

nasabahnya. AO bertugas mencari nasabah (debitur) yang layak, sesuai kriteria peraturan 

Bank, menilai, mengevaluasi, menganalisa, dan kemudian mengusulkan besarnya kredit 

yang diberikan. Sebelumnya  AO akan membuat perencanaan, usaha apa saja yang layak 

dibiayai di wilayahnya,  dan  berapa kira-kira dana yang diperlukan  untuk menyalurkan 

kredit tersebut. Kemudian AO akan melakukan kunjungan ke  

usaha nasabah, melakukan wawancara, menggali sebetulnya apa yang diperlukan 

oleh nasabah tersebut.
2 

AO juga sekaligus menjadi konsultan. Disini AO memandu nasabah agar dapat 

membuat neraca perkiraan usaha, serta cash flow kemampuan membayarnya. AO juga 

harus sensitif, apakah nasabah mengatakan yang sebenarnya (disinilah perlunya 

melakukan  probing, cek dan  re cek), kemudian melakukan analisa. Selanjutnya AO 

akan mengusulkan dalam bentuk memorandum analisis kredit kepada atasannya dan 

atasan akan meneruskan kedalam komite kredit untuk mendapat putusan, berupa 

persetujuan maupun penolakan. 

Pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan 

pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau 

tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil. 

Pengembalian pembiayaan merupakan dasar keuntungan yang akan dibagi sesuai 

nisbah bagi hasil bagi penabung. Untuk menjaga hal yang tidak diinginkan dan agar 

dapat memberikan nisbah keuntungan kepada penabunsg, maka dituntut profesionalitas 

karyawan  bank dalam memilih proyek yang akan dibawa bekerja sama. Jika proyek 

pembiayaan sudah berhasil, itu artinya bank telah berhasil dan mendapatkan keuntungan. 

Sebaliknya jika nasabah pembiayaan gagal maka artinya bank juga gagal dan sekaligus 

rugi 

Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan yang 

memiliki usaha  menengah dengan akad murabahah (jual beli) Konsumtif adalah 

diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang berpenghasilan tetap dengan 

menggunakan akad murabaha (jual beli)
3
 Akad  Murabahah adalah akad jual beli barang 

dengan menyatakan harga perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh 

penjual dan pembeli. Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty contracts, 

karena dalam murabahah ditentukan berpa required of profit-nya (keuntungannya yang 

diperoleh).  

                                                           
1
Kevin Lane Keller, Strategi Pemasaran (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2008), 5. 

2
Noel Chabannel, Panduan Lengkap Menjadi Account Officer (Jakarta: PT. Gramedia, 2012),10. 

3
www.bhaktisumekar.co.id diakses pada tanggal 27 februari 2020 pukul 09.45. 
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 Bprs Bhakti Sumekar (dahulu bernama  Bpr Bhakti Sumekar)  adalah sebuah badan 

usaha memiliki daerah (BUMD)  kabupaten sumenep . bank ini didirikan pada tanggal 16 

september 2002 dengan bentuk perseroan terbatas (PT) kemudian dalam perkembangan 

berubah status menjadi badan usaha milik daerah (BUMD). 

KAJIAN TEORI 

1. Pengertian Marketing 

Pemasaran marketing adalah pengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat dan pemasaran adalah 

memenuhi kebutuhan dengan cara menguntungkan. Ketika eBay menyadari bahwa 

orang tidak mampu menemukan barang yang paling mereka inginkan, perusahaan 

tersebut menciptakan lelang online. Ketika IKEA bahwa orang menginginkan perabot 

yang bagus dengan harga yang lebih murah, perusahaan tersebut menciptakan perabot 

murah. Dua perusahaan ini menunjukan kecerdasan pemasaran dan mengubah 

kebutuhan pribadi atau sosial menjadi peluang bisnis yang menguntungkan.
4
 

American Marketing Association (AMA) menawarkan definisi formal berikut: 

pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengomunikasian, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengola 

hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingannya. Mengenai proses pertukaran ini membutuhkan banyak kerja dan 

keterampilan. Manajemen pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak dalam 

sebuah pertukaran potensial berfikir tentang cara-cara untuk mencapai respons yang 

diinginkan pihak lain. Karenanya kita memandang manajemen pemasaran (marketing 

management) sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, 

mempertahankan serta menumuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan 

dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. 

Para manager terkadang menganggap pemasaran sebagai seni menjual produk 

namun banyak orang terkejut ketika mendengar bahwa menjual bukanlah bagian 

terpenting dari pemasaran. Menjual hanyalah ujung dari gunung es pemasaran. Peter 

Drucker, ahli teori manajemen terkemuka, menjelaskan sebagai berikut. 

”Selalu akan ada kebutuhan akan penjualan. Namun tujuan dari pemasaran 

adalah membuat penjualan berlimpah. Tujuan pemasaran adalah mengetahui dan 

memahami pelanggan dengan baik sehingga produk atau jasa bisa sesuai dengan 

kebutuhannya sehingga terjual sendiri. Idealnya pemasaran harus menghasilkan 

seorang pelanggan yang siap untuk membeli. Dengan demikian yang dibutuhkan 

hanyalah memastikan produk dan jasa tersedia”. 

a. Pengertian Strategi Pemasaran  

Menurut bukunya Fandy Tjiptono istilah strategi  berasal dari kata yunani 

strategeia (stratos = militer, dan ag=memimpin), yang artinya seni atau ilmu 

untuk menjadi seorang jenderal. Konsep ini relavan dengan situasi zaman dulu 

yang sering diwarnai perang. Dimana jenderal dibutuhkan untuk memimpin suatu 

angkatan perang agar dapat selalu memenangkan perang. Strategi juga bisa 

diartikan sebagai suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan 

militer di dasarkan pada pemahaman akan kekuatan dan penempatan posisi lawan, 

karakteristik fisik medan peran, kekuatan dan karakter sumber daya yang tersedia, 

sikap orang-orang menempati teritorial tertentu, serta antisipasi terhadap setiap 

perubahan yang mungkin terjadi. 

                                                           
4
 Kevin Lane Keller, philip kotler (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama.2008),5 
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Konsep strategi militer seringkali diadaptasi dan diterapkan dalam dunia 

bisnis, misalnya konsep Sun Tzu, Hannibal, dan Carl von Clausewits. Dalam 

konteks bisnis, strategi menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan 

yang dipilih dan merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan 

suatu organisasi. Setiap organisasi membutuhkan strategi manakala menghadapi 

situasi berikut (jain, 1990): 

1) Sumber daya yang dimiliki terbatas. 

2) Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing organisasi. 

3) Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diubah lagi. 

4) Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antar bagian sepanjang waktu. 

5) Ada ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif. 

Menurut Stoner, Freeman, dan Gilbert, Jr. (1995), konsep strategi dapat 

didefinisikan berdasarkan dua perspektif yang berbeda, yaitu (1)  dari persepektif 

apa yang suatu organisasi ingin lakukan (intends to do ), dan (2) dari perspektif 

apa yang organisasi akhirnya lakukan (eventually does) 

Berdasarkan perspektif yang pertama, strategi dapat di definisikan sebagai 

program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi ini adalah bahwa para 

manager memainkan peranan yang aktif, sadar dan rasional dalam merumuskan 

strategi organisasi. Dalam lingkungan yang turbulen dan selalu mengalami 

perubahan, pandangan ini lebihbanyak diterapkan.
5
 

Sedangkan berdasarkan persepektif kedua, strategi didefinisikan sebagai 

pola tanggapan atau respon organisasi terhadap lingkungannya sepanjang waktu. 

Pada definisi ini, setiap organisasi pasti memiliki strategi, meskipun strategi 

tersebut tidak bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan menyesuaikan diri 

terhadap lingkungan secara pasif manakala dibutuhkan. 

Pernyataan strategi secara eksplisit merupakan kunci keberhasilan dalam 

menghadapi perubahan lingkungan bisnia. Strategi memberikan kesatuan arah 

bagi semua anggota organisasi. Bila konsep strategi tidak jelas, maka keputusan 

yang diambil akan bersifat subyektif atau berdasarkan intuisi berkala dan 

mengabaikan keputusan yang lain. 

b.  Konsep strategi pemasaran 

Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat 

penyusunan strategi pada level yang berbeda. Pemasaran merupakan fungsi yang 

memiliki kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan 

hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena 

itu pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. 

Dalam peranan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk 

mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingungannya dalam rangka 

mencapai pemecahan atas  masalah penentuan dan dua pertimbangan pokok. 

Pertama, bisnis apa yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis bisnis yang 

dapat dimasuki di masa mendatang. Kedua, bagaimana  bisnis yang telah dipilih 

tersebut dapat dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif  atas 

dasar perspektif produk, harga promosi dan distribusi (bauran pemasaran) untuk 

melayani pasar sasaran. Dalam konteks penyusunan strategi, pemasaran memiliki 

2  dimensi, yaitu dimensi saat ini dan dimensi yang akan datang. Dimensi saat ini 

berkaitan dengan hubungan yang telah ada antar cakup hubungan di masa yang 

akan datang yang diharapkan akan dapat terjalin dan program tindakan yang 

diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut. 

                                                           
5
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: CV. Andi Offiset.2008),3 
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Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit maupun 

eksplisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya  

(Bennett, 1988), sementara itu, Tull dan Kahle (1990) mendefinisikan strategi 

pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan 

perusahaan dengan menggembangkan  keunggulan persaingan yang 

berkesinambungan melalui pasar yang di masuki dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Pada dasarnya strategi 

pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan elemen bauran pemasaran, 

dan biaya bauran pemasaran. Strategi pemasaran merupakan bauran dari integral 

dari strategi bisnis yang memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu 

organisasi.
6
 

Menurut Corey (dalam Dolan 1991) strategi pemasaran terdiri atas lima 

elemen yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah; 

1) Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan ini 

didasarkan pada faktor-faktor (jain,1990); 

a) Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi yang dapat 

di proteksi dan didominasi. 

b) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya pemusatan 

(fokus) yang lebih sempit. 

c) Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada trial-and-error di dalam 

menanggapi peluang dan tantangan. 

d) Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber daya langka 

atau pasar yang terproteksi. 

Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan 

kemudian memilih pasar sasaran yang paling memungkinkan untuk dilayani 

oleh perusahaan. 

2) Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan lini 

produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu 

sendiri menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan 

melakukan pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama 

merek produk, ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi, dan 

bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan personal yang 

mungkin terbentuk di antara pembeli dan penjual. 

3) Penetapan harga, yaitu penentuan harga yang dapat mencerminkan nilai 

kualitatif dari produk kepada pelanggan. 

4) Sistem distribusi, yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran yang dilalui 

produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan 

menggunakannya. 

5) Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal selling, 

promosi penjualan, direct marketing, dan public relations. 

Dalam merumuskan strategi pemasaran dibutuhkan pendekatan-

pendekatan analitis kemampuan strategi pemasaran suatu perusahaan untuk 

menanggapi setiap perubahan kondisi pasar dan faktor biaya tergantng pada 

analisis terhadap faktor-faktor berikut. 

  

                                                           
6
 Ibid,5. 
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a) Faktor lingkungan  

Analisis terhadap faktor lingkungan seperti pertumbuhan populasi 

dan peraturan pemerintah sangat penting untuk mengetahui pengaruh yang 

ditimbulkannya pada bisnis perusahaan. Selain itu faktor-faktor seperti 

perkembangan teknologi, tingkat inflasi, dangaya hidup juga tidak boleh 

diabaikan. Hal-hal tersebut merupakan faktor lingkungan yangharus 

dipertimbangkan sesuai dengan produk dan pasar perusahaan. 

b) Faktor pasar 

Setiap perusahaan perlu selalu memperhatikan dan 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti ukuran pasar, tingkat 

pertumbuhan, tahap perkembangan, tremd dalam sistem distribusi, pola 

perilaku pembeli, permintaan musiman, segmen pasar yang ada saat ini 

atau yang dapat dikembangkan lagi, dan peluang-peluang yang belum 

terpenuhi. 

c) Persaingan  

Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan perlu 

memahami siapa persaingannya, bagaimana posisi produk/pasar pesaing 

tersebut. Apa strategi mereka, kekuatan dan kelemahan pesaing, struktur 

biaya pesaing, dan kapasitas produksi para pesaing. 

d) Analisis Kemampuan Internal 

Setiap perusahaan perlu menilai kekuatan dan kelemahan 

dibandingakan para pesaing. Penilaian tersebut dapat didasarkan pada 

faktor-faktor seperti teknologi, sumber daya finansial, kemampuan 

pemanufakturan, kekuatan pemasaran, dan basis pelanggan yang dimiliki.
7
 

e) Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen perlu dipantau dan dianalisis karena hal ini 

sangat bermanfaat bagi pengembangan produk, desain produk, penetapan 

harga, pemilihan saluran distribusi, dan penentuan strategi promosi. 

Analisis perilaku konsumen dapat dilakukan dengan penelitian (riset 

pasar), baik melalui observasi maupun metode survai. 

f) Analisis Ekonomi 

Dalam analisis ekonomi, perusahaan dapat memperkirakan 

pengaruh setiap peluang pemasaran terhadap kemungkinan mendapatkan 

laba. Analisis ekonomi terdiri atas analisis terhadap komitmen yang 

diperlukan, analisis BEP (break even point) penilaian risiko/laba analisis 

faktor ekonomi pes 

  

                                                           
7
 Ibid,7. 
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2. Account Officer 

Peran Account Officer 

Sering kita dengar pemberian kredit tidak selalu menghasilkan keuntungan 

bagi bank, satu kejadian ke kejadian lainnya yang menggugurkan berapa besar 

kerugian yang dialami bank yang bersangkutan akibat pemberian kredit yang gagal 

tersebut. Apakah akibat kejadian ini bank harus mengalihkan strateginya ke bisnis 

keuangan lainnya? Sepertinya itu bukan tindakan yang bijaksana. Mengingat adanya 

risiko tersebut maka setiap bank membutuhkan account officer yang baik sebagai 

ujung tombaknya.
8
 

Menjadi account officer pada suatu bank membutuhkan ketrampilan yang 

sangat kompleks, mengingat mereka  harus menguasai kemampuan marketing  dan 

analisis kredit, termasuk di dalamnya melakukan perhitungan tingkat risiko dan 

pengembalian pinjaman yang diberikan kepada seseorang atau suatu badan usaha 

tertentu. Dunia perbankan indonesia mengalami perkembangan yang sangat pesat 

dalam 3 tahun terakhir ini (sejak pertengahan tahun 2000) setelah indonesia 

mengalami krisis ekonomi yang maha dahsyat, hal ini dapat dirasakan saat kondisi 

perekonomian mulai membaik, ditandai dengan banyaknya investasi baru dalam 

berbagai industri dan masuknya berbagai bank asing ke indonesia. Peningkatan 

investasi ini tentunya membutuhkan modal tidak sedikit, kebutuhan modal tersebut 

tentunya akan membutuhkan bantuan dan investasi dari bank sebagai salah satu 

sumbernya di samping sumber-sumber lain, seperti penjualan surat berharga, kedua 

kegiatan tersebut  membutuhkan waktu relatif lebih lama di bandingkan apabila 

investor mengajukan pinjaman melalui bank. 

Melihat kondisi perekonomian indonesia yang mulai membaik tersebut, maka 

kebutuhan akan tenaga account officer bank, baik bank pemerintah maupun swasta 

termasuk bank asing yang beroperasi di indonesia juga akan semakin meningkat pula. 

Tugas account officer adalah melakukan pemasaran kredit (sesuai dengan 

kejadian perkreditan bank yang bersangkutan), kemudian melakukan analisis kredit, 

sehingga dapat membuat suatu keputusan apakah permohonan kredit yang diajukan 

oleh calon debitur atau debitur (jika permohonan merupakan menambahan fasilitas 

kredit) layak untuk kita biayai. Hal pertama yang dapat dilakukan oleh seorang 

account officer  adalah bagaimana dia dapat melihat dengan seksama kondisi, karakter 

dan prospek usaha debitur serta mampu melakukan analisis laporan keuangan debitur, 

sehingga dia dapat menilai kemampuan debitur untuk mengembalikan pinjamannya, 

kondisi keuangan, kemampuan berkompetisi, keunggulan debitur, risiko-risiko 

spesifik yang dihadapi oleh suatu industri, barriers to entry, dan lain-lain. 

Selanjutnya setelah memperoleh persetujuan atas suatu permohonan kredit dari 

pemutus kredit, account officer harus melakukan negosiasi lebih lanjut berdasarkan 

persetujuan tersebut dengan calon debitur mengenai besar plafom kredit, jangka 

waktu dan persyaratan kredit yang harus dipenuhi. Apabila telah disetujui oleh kedua 

belah pihak, baru maka dibuatkan perjanjian kredit dan pengumpulkan dokumentasi 

kredit serta proses pengikatan terhadap jaminan yang diberikan debitur. 

Account officer biasanya diberikan target pencapaian jumlah fasilitas yang 

harus dipenuhi, hal ini mengakibatkan timbulnya dilema pada  sisi marketing dan sisi 

analisis kreditnya. Jika dalam pemberian kredit harus selalu secured, tetapi di satu sisi 

target pemberian kredit juga harus dicapai. Agar account officer dapat terlepas dari 

delem ini, saran saya adalah selalu mencari debitur yang jaminan solid yang memiliki 

                                                           
8
 Noel Chabannel, panduan lengkap menjadi occount officer.(Jakarta: PT. Gramedia.2012),10 
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nilai baik dan memiliki laporan keuangan audited lengkap. Jika memungkinkan 

carilah seorang debitur yang selama ini memiliki track record baik. 9 

Beberapa pihak yang terlibat dalam suatu proses  pemberian kredit. 

1) Ada pihak yang tersedia dan mempunyai kelebihan uang/dana/barang/jasa serta 

menawarkan kelebihan uang/dana/barang/jasa tersebut sesuai dengan syarat-syarat 

yang telah ditentukan pihak ini disebut kreditur atau pemberi kredit. 

2) Ada pihak yang membutuhkan uang/dana/barang/jasa dan mengajukan 

permohonan untuk memperoleh uang/dana/barang/jasa tersebut sesuai dengan 

syarat-syarat yang telah disetujui kedua belah pihak. Pihak ini disebut debitur  

atau penerima kredit. 

Karena kreditur biasanya memiliki bargaining power lebih besar 

dibandingkan dengan debitur, maka mreka akan memperhitungkan unsur: 

a) Kepercayaan, kreditur harus memiliki keyakinan dan mempercaya bahwa 

kelebihan uang/dana/barang/jasa yang akan diberikan dan dikembalikan 

debitur serta bunga yang lebih ditetapkan sebelumnya dengan kemauannya 

sendiri. 

b) Kapasitas, kreditur harus yakin akan kemampuan debiturnya untuk 

mengembalikan fasilitas kreditnya 

c) Waktu, fasilitas kredit yang diberikan tersebut akan dikembalikan dalam 

jangka waktu tertentu yang telah disetujui oleh kedua belah pihak. 

d) Risiko, adanya perbedaan waktu antara pemberian fasilitas kredit dengan 

pengembalian fasilitas kredit akan menimbulkan risiko. Biasanya apabila 

kreditur merasa bahwa risiko yang dihadapi kecil dan dapat diantisipasi, maka 

baru dia akan bersedia memberikan fasilitas kredit kepada debitur. 

Berlawanan dengan  pernyataan seorang filosofi inggris John Locke yang 

menyatakan bahwa credit adalah nothing but the expectation of a sum of money within 

some limited time. Dalam operasinya bank mengharapkan uang yang telah 

diberikannya akan diterima kembali dalam bentuk uang dan tuntu saja sudah 

ditambah dengan bunga jadi pengembalian kredit bukan dari hasil penjualan aset yang 

dijaminkan. Untuk keperluan itulah maka account officer membutuhkan kemampuan 

untuk dapat melakukan analisis keuangan dan kemampuan debitur untuk 

mengembalikan pinjamannya, termasuk di dalamnya kemampuan untuk membaca 

ratio cash flow dan mengintepretasikan hasil analisis laporan keuangan tersebut 

3. Pengertian Pembiayaan dan Pengembalian 

a. Pengertian pembiayaan  

Pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank 

dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan 

uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil. 

Dari pengertian diatas dapatlah dijelaskan bahwa kredit atau pembiayaan 

dapat berupa uang atau tagihan yang nilainya diukur dengan uang, misalnya bank 

membiayai kredit untuk pembelian rumah atau mobil. Kemudian adanya 

kesepakatan antara bank (kreditor) dengan nasabah penerima kredit (debitur) , 

bahwa mereka sepakat sesuai dengan perjanjian yang telah dibuatnya. Dalam 

perjanjian kredit tercakup hak dan kewajiban masing-masing pihak, termasuk 

jangka waktu serta bunga yang ditetapkan bersama. Demikian pula dengan 

                                                           
9
 Ibid,12 
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masalah sangsi apabila si debitur ingkar janji terhadap perjanjian yang telah dibuat 

bersama. 

Yang menjadi perbedaan antara kredit yang diberikan oleh bank 

berdasarkan konvensional dengan pembiayaan yang diberikan oleh bank 

berdasarkan prinsip syariah adalah terletak pada keuntungan yang diharapkan. 

Bagi bank berdasarkan prinsip konvensional keuntungan yang diperoleh melalui 

bunga sedangkan bagi bank yang berdasarkan prinsip bagi hasil berupa imbalan 

atau bagi hasil. 

Dalam artian luas kredit diartikan sebagai kepercayaan. Begitu pula dalam 

bahasa latin kredit bearti “credere”  artinya percaya. Maksud dari percaya bagi si 

pemberi kredit adalah ia percaya kepada si penerima kredit bahwa kredit yang 

disalurkan pasti akan dikembalikan sesuai perjanjian. Sedangkan bagi si penerima 

kredit merupakan penerimaan kepercayaan sehingga mempunyai kewajiban untuk 

membayar sesuai jangka waktu. 

Sebelum kredit diberikan, untuk meyakinkan bank bahwa si nasabah benar-

benar dapat dipercaya, maka bank terlebih dahulu mengadakan analisis kredit, 

analisis kredit mencakup latar belakang nasabah atau perusahaan, prospek 

usahanya, jaminan yang diberikan, serta faktor-faktor lainnya. Tujuan analisis ini 

adalah agar bank yakin bahwa kredit yang diberikan benar-benar aman. 

Pemberian kredit tanpa dianalisis terlebih dulu akan sangat membahayakan 

bank. Nasabah dengan hal ini dengan sangat mudah memberikan data-data fiktif 

sehingga kredit tersebut sebenarnya tidak layak untuk diberikan. Akibatnya jika 

salah dalam menganalisis, maka kredit yang disalurkan akan sulit untuk ditagih 

alias macet. Namun, faktor salah analisis ini bukanlah merupakan penyebab utama 

kredit macet walaupun sebagian terbesar kredit macet diakibatkan salah dalam 

mengadakan analisis. Penyebab lainnya mungkin disebabkan oleh bencana alam 

yang memang tidak dapat dihindari oleh nasabah. Misalnya kebanjiran atau 

gempa bumi atau dapat pula kesalahan dalam mengelolaan. 

Jika kredit yang disalurkan mengalami kemacetan, maka langkah yang 

dilakukan untuk penyelamatkan kredit tersebut beragam. Dikatan beragam karena 

dilihat terlebih dahulu penyebabnya. Jika memang masih bisa dibantu, maka 

tindakan membantu apakah dengan menambah jumlah kredit dengan 

memperpanjang jangka waktunya, namun, jika memang sudah tidak dapat 

diselamatkan kembali, maka tindakan terakhir bagi bank adalah menyita jaminan 

yang telah dipinjamkan oleh nasabah. 

b. Pengertian pengembalian pembiayaan 

Pengembalian pembiayaan merupakan dasar keuntungan yang akan dibagi 

sesuai nisbah bagi hasil bagi penabung. Untuk menjaga hal yang tidak diinginkan 

dan agar dapat memberikan nisbah keuntungan kepada penabung, maka dituntut 

profesionalitas karyawan  bank dalam memilih proyek yang akan dibawa bekerja 

sama. Jika proyek pembiayaan sudah berhasil, itu artinya bank telah berhasil dan 

mendapatkan keuntungan. Sebaliknya jika nasabah pembiayaan gagal maka 

artinya bank juga gagal  

4. Umkm adalah pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan yang 

memiliki usaha  menengah dengan akad murabahah (jual beli) 

5. Konsumtif adalah diperuntukan bagi PNS/ karyawan swasta yang berpenghasilan 

tetap dengan menggunakan akad murabahah (jual beli)
10
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6. Akad  Murabahah  

a. Pengertian Murabahah  

Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga 

perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan pembeli. 

Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty contracts, karena dalam 

murabahah ditentukan berpa required of profit-nya (keuntungannya yang 

diperoleh). 

Karena dalam definisinya disebut adanya “keuntungan yang disepakati”, 

karakteristik murabahah adalah si penjual hari memberitahu pembeli tentang 

harga pembelian barang dan menyatakan jumlah keuntungan yang ditambahkan 

pada biaya tersebut,. Misalnya, si fulan membeli unta 30 dinar, biaya-biaya yang 

dikeluarkan 5 dinar, maka ketika menawarkan untanya, iamengatakan “saya jual 

unta ini 50 dinar, saya mengambil keuntungan 15 dinar”.
11

 

Murabahah dapat dilakukan berdasarkan pesanan atau tanpa pesanan. Dalam 

murabahah berdasarkan pesanan, bank melakukan pembelian barang setelah ada 

pesanan dari nasabah, dan bersifat mengikat atau tidak mengikat nasabah untuk 

membeli barang yang dipesennya (bank dapat meminta uang muka pembelian 

kepada nasabah). 

Dalam kasus jual beli biasa, misalnya seseorang ingin membeli barang 

tertenu dengan spesifikasi tertentu, sedangkan barang tersebut belum ada pada 

saat pemesanan, maka sipenjual akan mencari dan membeli barang yang sesuai 

dengan spesifikasinya, kemudian menjualnya kepada si pemesan. Contoh si fulan 

ingin membeli mobil dengan perlengkapan tertentu yang harus dicari, dibeli, dan 

dipasang pada mobil pesanannya oleh dealer mobil. Transaksi murabahah melalui 

pesanan ini adalah sah dalam fiqih islam, antara lain dikatakan oleh imam 

muhammad ibnu- hasan Al- Syaibani, ImamSyari’i dan Imam Ja’far Al-shiddiq. 

Dalam murabahah melalui pesanan ini, sipenjual boleh meminta 

pembayaran hamish ghadiyah, yakni uang tanda jadi ketika ijab kabul. Hal ini 

sekadar untuk menunjukkan bukti keseriusan si pembeli. Bila kemudian si penjual 

telah membeli dan memesan berbagai perlengkapan di mobil pesanannya, 

sedangkan si pembeli membatalkannya, hamish ghadiya ini dapat digunakan 

untuk menutup kerugian si dealer mobil. Bila jumlah hamish hadiyah-nya lebih 

kecil dibandingkan jumlah kerusakan yang harus ditanggung oleh si penjual, 

penjual dapat meminta kekurangannya. Sebaliknya, bila berlebihan si pembeli 

berhak atas kelebihan itu. 

Dalam murabahah berdasarkan pesanan yang bersifat mengikat, pembeli 

tidak dapat membatalkan pesanannya. 

b. Tunai atau cicilan 

Pembayaran murabahah dapat dilakukan secara tunai atau cicilan. Dalam 

murabahah juga diperkenankan adanya perbedaan dalam harga barang untuk cara 

pembayaran yang berbeda. Murabahah muajjal dicirikan dengan adanya 

penyerahan barang di awal akad dan pembayaran kemudian (setelah awal akad) 

baik dalam bentuk angsuran maupun dalam bentuk lump sum (sekaligus) 

c. Syarat bai’ al-Murabahah 

1) Penjual memberitahu biaya modal kepada nasaba
12

 

2) Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang ditetapkan 

3) Kontrak harus bebas dari riba. 
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4) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas barang 

sesudah pembelian. 

5) Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan pembelian, 

misalnya jika pembelian dilakukan secara utang. 

Secara prinsip, jika syarat dalam (a), (d) atau (e) tidak dipenuhi, pembeli 

memiliki pilihan: 

a) Kepada penjual dan menyatakan ketidaksetujuan atas barang yang 

Melanjutkan pembeli seperti adanya 

b) Kembali dijual 

c) Membatalkan kontrak. 

Jual beli secara al-murabahah di atas hanya untuk barang atau produk yang 

telah dikuasai atau dimiliki oleh penjual pada waktu negosiasi dab ber kontrak. 

Bila produk tersebut tidak dimiliki penjual, sistem yang digunakan adalah 

murabahah kepada pemesan pembeli (murabahah KPP). Hal ini dinamakan 

demikian karena si penjual semata-mata mengadakan barang untuk memenuhi 

kebutuhan si pembeli yang memesannya, secara lengkap, sistem jual beli ini dapat 

dijelaskan sebagai berikut.
13

 

d. Tujuan murabahah kepada pemesan pembeli (KPP) 

Ide tentang jual beli murabahah KPP tampaknya berakar pada dua alasan 

berikut. 

Pertama, mencari pengalaman. Satu pihak yang berkontrak (pemesan 

pembelian) meminta pihak lain (pembeli) untuk membeli sebuah aset. Pemesanan 

berjanji untuk mengganti membeli aset tersebut dan memberinya keuntungan. 

Pemesanan memilih sistem pembelian ini, yang biasanya dilakkan secara kredit, 

lebih karena ingin mencari informasi dibanding alasan kebutuhan yang mendesak 

terhadap aset tersebut. 

Kedua, mencari pembiayaan. Dalam operasi perbankan syariah, motif 

pemenuhan pengadaan aset atau modal kerja merupakan alasan utama yang 

mendorong datang ke bank. Pada gilirannya, pembiayaan yang diberikan akan 

membantu memperlancar arus kas (cash flow) yang bersangkutan. 

Cara menjual secara kredit sebenarnya bukan bagian dari syarat sistem 

murabahah atau murabahah KPP. Meskipun demikian, transaksi secara angsuran 

ini mendominasi praktik pelaksanaaan kedua jenis murabahah tersebut. Hal ini 

karena memang seseorang tidak akan datang ke bank kecuali untuk mendapat 

kredit dan membayar secara angsuran. 

e. Jenis murabahah kepada pemesan pembelian (KPP) 

Janji pemesan untuk membeli barang dalam bai’ al-murabahah merupakan 

janji uyang mengikat, bisa juga tidak mengikat. Para ualama syariah terdahulu 

bersepakat bahwa pemesan tidak boleh diikat untuk memenuhi kewajiban barang 

yang telah dipesan itu. Dewasa ini, The Islamic Fiqih Academy juga menetapkan 

hukum yang sama. Alasannya, pembeli barang pada saat awal telah memberikan 

pilihan kepada pemesan untuk tetap membeli barang itu atau menolaknya. 

Penawaran untuk nantinya tetap membeli atau menolak dilakukan karena 

pada saat transaksi awal orang tersebut tak memiliki barang yang hendak 

dijualnya. Menjual barang yang tidak memiliki adalah tindakan yang dilarang 

karena termasuk bai’ al-fudhuli. Para ulama syariah terdahulu telah memberikan 

alasan secara rinci mengenai pelanggaran tersebut. Akan tetapi beberapa ulama 

syariah moderen menunjukan konteks bahwa jual beli murabahah jenis ini dimana 
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“belum ada barang” berbeda dengan “menjual tanpa kepemilikan barang”. Mereka  

berpendapat bahwa janji untuk membeli barang tersebut  bisa mengingat pesanan. 

Terlebih lagi bila si nasabah bisa “pergi” begitu saja akan sangat merugikan pihak 

bank atau penyedia barang. Barang sah dibeli sesuai dengan pesanannya, tetapi ia 

meninggalkan begitu saja. Oleh karena itu, para ekonom dan ulama konteporer 

menetapkan bahwa si nasabah terikat hukumnya. Hal ini demi menghindari 

“kemudharatan” 

f. Murabahah KPP yang disertai Kewajiban dan Memiliki Dampak Hukum 

Jika pembeli menerima permintaan pemesan suatu barang atau aset, ia harus 

membeli aset yang dipesan tersebut serta menyempurnakan kontrak jual beli yang 

sah antara dia dan pedagang barang itu. Pembelian ini dianggap pelaksanaan janji 

yang mengikat secara hukum antara pemesan dan pembeli. 

Pembeli menawarkan aset itu kepada pemesan membayar uang muka atau 

tanda jadi saat menandatangani kesepakatan awal pemesanan. Uang muka adalah 

jumlah yang dibayar oleh pemesan yang menunjukkan bahwa ia bersungguh-

sungguh atas pesanannya tersebut. Bila kemudian pemesan menolak untuk 

membeli aset tersebut, biaya riil pembeli harus dibayar dari uang muka. Bila nilai 

uang muka tersebut lebih sedikit dari kerugian yang harus ditanggung pembeli, 

pembeli dapat meminta kembali sisa kerugiannya pada pemesan. 

Beberapa bank islam menggunakan istilah arboun sebagai kata lain dari 

uang muka. Dalam yurisprudensi islam, arboun adalah jumlah uang yang dibayar 

dimuka kepada penjual. Ringkasannya arboun adalah uang muka untuk sebuah 

pembelian. Bila pembeli memutuskan untuk tetap membeli barang tersebut, ia 

tinggal membayar sisa harga. Bila ia batal membeli, uang muka tersebut akan 

hangus dan menjadi milik penjual.
14

 

Dengan demikian, seluruh uang arboun akan menjadi milik pembeli 

(penerima pesanan) yang telah membelikan barang pesanan tersebut. Adapun 

uang muka akan diperhitungkan sesuai besar kerugian aktual pembeli. Bila uang 

muka melebihi kerugian, pembeli (penerima pesanan) harus mengembalikan 

kelebihan itu kepada pemesan. 

Beberapa Ketentuan Umum 

1) Jaminan  

Pada dasarnya jaminan bukanlah satu rukun atau syarat yang mutlak 

dipenuhi dalam bai’ al-murabahah, demikian juga dalam murabahah KPP 

jaminan dimaksudkan untuk menjaga agar si pemesan tidak main-main dengan 

pesanan. Si pembeli (penyedia pembiayaan/bank) dapat meminta si pemesan 

(pemohon/nasabah) suatu jaminan (rohn) untuk dipegangnya. Dalam teknis 

operasionalnya, barang-barang yang dipesan dapat menjadi salah satu jaminan 

yang bisa diterima untuk membayar utang. 

2) Utang dalam Murabahah KPP 

 Secara prinsip, penyelesaian  uatang si pemesan dalam transaksi 

murabahah KPP  tidak ada kaitannya dengan transaksi lain yang dilakukan si 

pemesan kepada pihak ketiga atas barang pemesan tersebut. Apakah si 

pemesan menjual kembali barang tersebut dengan keuntungan atau kerugian, 

ia tetap berkewajiban menyelesaikan utangnya kepada si pembeli. 

 Jika pemesan menjual barang tersebut sebelum masa angsurannya 

berakhir, ia tidak wajib segera melunasi seluruh angsurannya. Seandainya 

penjualan aset tersebut merugi, contohnya kalau nasabah adalah pedagang 
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juga, pemesan tetap harus menyelesaikan pinjamannya sesuai kesepakatan 

awal. Hal ini karena transaksi penjual kepada pihak ketiga yang dilakukan 

nasabah merupakan akad yang bener-bener terpisah dari akad al-murabahah 

pertama dengan bank.  

3) Penundaan Pembayaran oleh Debitur Mampu 

 Seorang nasabah yang mempunyai kemampuan ekonomis dilarang 

menunda penyelesaian utangnya dalam al-murabahah ini. Bila seorang 

pemesan menunda penyelesaian utang tersebut, pembeli dapat mengambil 

tindakan mengambil prosedur hukum untuk mendapatkan kembali uang itu 

dan mengklaim kerugian finansial yang terjadi akibat penundaan. 

4) Bangkrut  

 Jika pemesan yang berutang dianggap pailit dan gagal menyelesaikan 

utangnya karena benar-benar tidak mampu secara ekonomi dan bukan karena 

lalai sedangkan ia mampu, kreditor harus menunda tagihan utang sampai ia 

menjadi sanggup kembali. 

5)  Aplikasi dalam Perbankan 

 Murabahah KPP umumnya dapat diterapkan pada produk pembiayaan 

untuk membeli barang-barang investasi, baik domistik mapun luar negri, 

seperti melalui letter of credit (L/C). Skema ini paling banyak digunakan 

karena sederhana dan tidak terlalu asing bagi yang sudah biasa bertransaksi 

dengan dunia perbankan pada umumnya. 

Kalangan perbankan syariah di indonesia banyak menggunakan al-

murabahah secara berkelanjutan(roll over/evergreen) seperti untuk modal 

kerja, padahal sebenarnya, al-murabahah adalah kontrak jangka pendek 

dengan sekali akad (one short deal). Al-murabahah tidak tepat diterapkan 

untuk skema modal kerja. Akad murabahah lebih sesuai untuk skema tersebut. 

Hal ini mengingat prinsip mudharabah memiliki fleksibilitas yang sangat 

tinggi. 

6) Manfaat Bai’ al-murabahah 

Sesuai dengan sifat bisnis (tijarah), transaksi bai’ al-murabahah 

memiliki beberapa manfaat, demikian juga risiko yang harus diantisipasi. 

 Bai’ al-murabahah memberi banyak manfaat kepada bank syariah. 

Salah satunya adalah keuntungan yang muncul selisih harga beli dari penjual 

dengan harga jual kepada nasabah. Selain itu, sistem bai’ al-murabahah juga 

sangat sederhana. Hal tersebut memudahkan penanganan administrasinya di 

bank syariah. 

Diantara kemungkinan risiko yang harus diantisipasi anatara lain sebagai 

berikut.
15

 

a) Default atau kelalian nasabah sengaja tidak membayar angsuran. 

b) Fluktuasi harga komparatif. Ini terjadi bila harga suatu barang dipasar naik 

setelah bank membelikannya untuk nasabah. Bank tidak bisa mengubah 

harga jual beli tersebut. 

c) Penolakan nasabah barang yang dikirim bisa saja ditolak oleh nasabah 

karena berbagai sebab. Bisa jadi karena rusak dalam perjalanan sehingga 

nasabah tidak mau menerimanya. Karena itu sebaiknya dilindungi dengan 

asuransi. Kemungkinan lain karena nasabah merasa spesifikasi barang 

tersebut berbeda dengan yang ia pesan. Bila bank telah menandatangani 

kontrak pembelian dengan penjualnya, barang tersebut akan menjadi milik 
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bank. Dengan demikian, bank mempunyai risiko untuk menjualnya kepada 

pihak lain. 

d) Dijual karena bai’ al-murabahah bersifat jual beli dengan utang, maka 

ketika kontrak ditandatangani, barang itu menjadi milik nasabah. Nasabah 

bebas melakukan apapun terhadap aset miliknya tersebut, termasuk untuk 

menjualnya. Jika terjadi demikian, risiko untuk default akan besar. 

KESIMPULAN 

1. Pembiayaan Umkm dan memiliki hubungan timbal balik yang saling menguntungkan. 

Dengan adanya pembiayaan Umkm bisa membantu para nasabah  mengatasi modal 

dan membuka peluang untuk mengembangkan usahanya. Dengan meningkatkan  

usaha dari nasabah maka  memberikan keuntungan tersendiri bagi pihak bank karena 

bisa memberikan pembiayaan dengan jumlah yang lebih besar lagi sehingga mendapat 

keuntungan yang lebih besar lagi. Pembiayaan konsumtif penyediaan dana yang di 

salurkan atau dibiayakan pada  nasabah dalam kegiatan jual beli konsumtif.  Untuk 

pembiayaan jangka pendek tanpa agunan berupa penyaluran dana untuk pembelian 

barang-barang konsumtif. 

2. Cara untuk memasarkan produk pembiayaan yang ada di Bhakti Sumerkar Jember 

salah satunya ialah dengan cara menyebar brosur ke berbagai pengusaha yang ada di 

Kabupaten jember, sambil menyebar brosr account officer mempromosikan ke orang-

orang yang suka nongkrong di warung kopi  dan juga pemasarannya dengan cara 

menggunakan media sosial, dengan adanya pemasaran di media sosial dapat 

mempermudah tugas account officer untuk menawarkan  produk pembiayaan ke 

Pengusaha dan masyarakat melalui media masa sehingga account officer mempunyai 

banyak jaringan di berbagai wilayah, kota, pedesaan atau dusun 
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