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ini dapat menjadi acuan dalam  membuat Tugas Akhir yang lebih sempurna lagi. Dan 

terakhir, apa yang penulis telah lalui bukanlah sebuah akhir, akan tetapi awal dari 

munculnya tantangan yang lebih nyata. 

Billahitaufiq wal hidayah. 

Wassalamu‟alaikum wr.wb. 

 

 

Purwokerto, 28 November  2014 

Penulis, 

 

 

Imro’atul Mutiah 

NIM. 1123204032 

  



 
 

 
 

xii 

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Berdasarkan keputusan bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan Nomor 158 tahun 1987 Nomor 0543 b/u/1987 tanggal 10 September 

1987 tentang pedoman transliterasi Arab-Latin dengan beberapa penyesuaian 

menjadi berikut: 

1. Konsonan 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan 

 ba b be 

 ta t te 

 s\a s\ es (dengan titik di atas) 

 jim j je 

 h{a h{ ha (dengan titik di bawah) 

 kha kh ka dan ha 

 dal d de 

 z\al z\ zet (dengan titik di atas) 

 ra r er 

 za z zet 

 sin s es 

 syin sy es dan ye 

 s}ad s} es (dengan titik di bawah) 

 d{ad d{ de (dengan titik di bawah) 

 t}a t} te (dengan titik di bawah) 

 z{a z{ zet (dengan titik di bawah) 

 ‘ain …. ‘…. koma terbalik ke atas 



 
 

 
 

xiii 

 gain g ge 

 fa f ef 

 qaf q ki 

 kaf k ka 

 lam l el 

 mim m em 

 nun n en 

 wawu w we 

 ha h ha 

 hamzah ' apostrof 

 ya y ye 

 

2. Vokal  

1) Vokal Tunggal (Monoftong) 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf latin Nama 

 fath}ah A A 

 kasrah I I 

 d}amah U U 

Contoh: 

-kataba   - yaz\habu 

- fa‘ala  - su'ila  
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2) Vokal Rangkap (Diftong)  

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu: 

Tanda dan Huruf Nama@ Gabungan Huruf  Nama 

 Fath}ah dan ya Ai a dan i 

 Fath}ah dan wawu Au a dan u 

 Contoh:  

 - kaifa    – haula 

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Tanda dan Huruf Nama Huruf dan Tanda  Nama 

 

… ... fath}ah dan alif 

 
Ā 

a dan garis di 

atas 

…. 

 

kasrah dan ya 

 
Ī i dan garis di atas 

 

 d}ammah dan 

wawu 

 
Ū 

u dan garis di 

atas 

Contoh: 

 - qāla

----- 

  - qīla 

- ramā  - yaqūlu 

4. Ta Marbu>t}ah 

Transliterasi untuk ta marbu>t}ah ada dua: 

1) Ta  marbu>t}ah hidup 

ta marbu>t}ah yang hidup atau mendapatkan h}arakatfath}ah, kasrah dan d}ammah, 

transliterasinya adalah /t/. 
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2) Ta marbu>t}ah mati 

Ta marbu>t}ah yang mati atau mendapat h}arakat sukun, transliterasinya adalah /h/. 

3) Kalau pada suatu kata yang akhir katanya tamarbu>t}ah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta 

marbu>t}ah itu ditransliterasikan  dengan ha (h) 

contoh: 

 Raud}ah al-At}fāl 

 al-Madīnah al-Munawwarah 

 T}alh}ah 

 

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda 

syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan 

huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

- rabbanā 

- nazzala 

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu , namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata 

sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti 

huruf qamariyyah. 
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1) Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsyiyyah, kata sandang yang 

diikuti oleh huruf syamsiyyah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 

yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung 

mengikuti kata sandang itu. 

2) Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyyah, ditransliterasikan sesuai 

dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.  

Baik diikuti huruf  syamsiyyah maupun huruf qamariyyah, kata 

sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan 

tanda sambung atau hubung. 

Contoh: 

 - al-rajulu 

-al-qalamu 

7. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan apostrop. 

Namun itu, hanya terletak di tengah dan di akhir kata. Bila Hamzah itu terletak 

di awal kata, ia dilambangkan karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

Contoh: 

Hamzah di awal  Akala 

Hamzah di tengah  ta’khuz|ūna 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Pembangunan ekonomi suatu bangsa sudah seharusnya dibangkitkan oleh 

komponen-komponen bangsa untuk memenuhi seluruh hajat hidup rakyat dan 

meningkatkan taraf peradaban. Pembangunan ekonomi memerlukan pola 

pengaturan dalam urusan rumah tangga nasional untuk memenuhi seluruh 

kebutuhan hidup penduduk sehingga dapat menciptakan kesejahteraan umum 

dan mencerdaskan kehidupan bangsa sebagai salah satu cita-cita bangsa. 

Lembaga perekonomian bergerak memajukan potensi ekonomi untuk 

mengoptimalkan kemanfaatannya. Lembaga keuangan, khususnya sektor 

perbankan secara eksistensi memiliki posisi strategis dalam fungsi sebagai 

perantara kebutuhan modal kerja dan investasi di sektor riil dengan pemilik 

dana. Peranannya mampu meningkatkan keefektifan nilai uang dalam bidang 

ekonomi.
1
 

Lembaga keuangan di Indonesia terbagi menjadi dua jenis yaitu, bank 

syari’ah dan bank konvensional. Bank konvensional adalah lembaga keuangan 

yang dalam kegiatan operasionalnya menerapkan sistem bunga. Bank syari’ah 

adalah lembaga keuangan  yang dalam kegiatan operasionalnya tidak terdapat 

sistem bunga, melainkan menggunakan prinsip dasar yang sesuai dengan 

                                                           
1
 Muhammad, Manajemen Bank Syari’ah (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2005), hlm. 1-2. 



 2 

syari’ah islam yaitu menggunakan konsep imbalan maupun bagi hasil yang 

sesuai dengan akad-akad yang telah diperjanjikan.  

Lahirnya bank syari’ah dijadikan sebagai salah satu solusi alternatif 

dalam menghadapi persoalan pertentangan antara bunga bank dan riba. 

Popularitas lahirnya bank islam di Indonesia pada tahun 90-an setelah adanya 

ketetapan Undang-Undang no. 7 tahun 1992, yang kemudian direvisi dengan 

Undang-Undang Perbankan No. 10 tahun 1998, dalam bentuk sebuah bank yang 

sistem operasionalnya menggunakan sistem bagi hasil yang dikenal dengan 

nama bank syari’ah.
2
 

 Kegiatan operasional bank syari’ah dikembangkan berdasarkan Al-

Qur’an.
3
 Diterangkan dalam Al-Qur’an pada surat al-baqarah ayat 275 yang 

berbunyi:  

      

“Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba”. 

Ayat ini menegaskan bahwa untuk menghindari riba, setiap transaksi 

kelembagaan syari’ah harus dilandasi atas dasar sistem bagi hasil dan 

perdagangan. Sehingga kegiatan muamalah pada bank syari’ah berlaku prinsip 

ada barang/ jasa uang dengan barang, hal ini menjadi faktor pendorong 

                                                           
2
 Muhammad, Manajemen Bank Syari’ah, hlm. 14. 

3
 Ismail, Perbankan Syari’ah (Jakarta: Kencana, 2011), hlm 29. 
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kelancaran arus barang/ jasa dan menghindari adanya penyalahgunaan kredit, 

spekulasi, dan inflasi.
4
 

Sebagai salah satu lembaga keuangan, bank syari’ah mempunyai fungsi 

sebagai lembaga perantara (financial intermediary) yaitu menghimpun dana 

masyarakat yang mengalami kelebihan dana (surplus)  kemudian disalurkan 

kembali kepada masyarakat yang membutuhkan dana (deficit) dalam bentuk 

pembiayaan. Pembiayaan merupakan salah satu jenis kegiatan bank syari’ah 

yang menjadi sumber utama pendapatan bank syari’ah.
5
 

Pada sistem operasional bank syari’ah, pemilik dana menginvestasikan 

uangnya di bank dengan tidak mempunyai keinginan untuk mendapatkan bunga 

melainkan untuk mendapatkan bagi  hasil melalui produk-produk yang telah 

tersedia di bank syari’ah.  

Adapun produk-produk pembiayaan bank syari’ah yang sesuai dengan 

prinsip syari’ah, sebagai berikut : 

1. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil, yaitu mudharabah dan musyarakah. 

2. Pembiayaan dengan prinsip jual beli (piutang), yaitu murabahah, salam, 

istishna’. 

3. Pembiayaan dengan prinsip sewa menyewa, yaitu ijarah. 

4. Al-qardhul hasan.
6
 

Dari beberapa bentuk pembiayaan di atas, diketahui bahwa model 

pembiayaan mudharabah dan musyarakah dalam aplikasinya menggunakan 

                                                           
4
 Muhammad, Bank Syari’ah (Yogyakarta: Ekonisia, 2006), hlm. 75. 

5
 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syari’ah (Yogyakarta: Ekonisia, 2004), hlm. 41-43. 

6
 Muhammad, Bank Syari’ah (Yogyakarta: UPP AMP YPKN, 2005), hlm. 20. 
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prinsip bagi hasil (profit sharing) yang mana model inilah yang cenderung 

disukai dalam hukum islam. Di antara dua model pembiayaan tersebut, 

mudharabah merupakan metode profit and loss sharing (PLS) yang umum 

digunakan. Jika dilihat dari sudut pandang ekonomi, PLS yang umum digunakan 

untuk model pendanaan islam tidak selamanya murni bagi-rugi, hal ini 

disebabkan karena pemilik modal dianggap sebagai mitra yang kehilangan 

modal, sedangkan pihak lain kehilangan usahanya.  

Antara mudharabah dan musyarakah mempunyai perbedaan yang tipis, 

jika dalam mudharabah pemilik modal (shohibul maal) memercayakan seluruh 

dananya kepada mudharib untuk melakukan aktivitas usaha yang telah 

disepakati, maka dalam musyarakah semua pihak terlibat dalam pengambilan 

keputusan manajerial. Karena dalam musyarakah semua pihak terlibat dalam 

pengadaan sebuah kesepakatan untuk melakukan investasi bersama dan berbagi 

keuntungan serta risiko, maka perjanjian ini dianggap pantas dan perlu 

dikembangkan khususnya bagi kaum muslim. Yang dijadikan acuan oleh 

musyarakah adalah modal, partisipasi aktif dalam bisnis dan pertanggung 

jawaban musyarakah.
7
 

Mudharabah dan musyarakah merupakan bisnis natural uncertainty 

contract (NUC) yaitu kontrak atau perjanjian usaha suatu proyek kerjasama yang 

secara alamiah tidak dapat ditentukan keuntungannya sebelum perjanjian 

tersebut dilaksanakan.
8
 

                                                           
7
 Mervyn K Lewis Dan Lativa M. Algaoud, Perbankan Syari’ah (Jakarta: Serambi Ilmu 

Semesta, 2004), hlm. 68. 
8
Ibid, hlm. 177. 
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Pada hakikatnya, pembiayaan mudharabah murni sangat jarang 

dilakukan di industri perbankan syari’ah. Hal ini mengacu pada aplikasi 

mudharabah yaitu  bank menyertakan modal dari nasabah giro wadi’ah, 

tabungan mudharabah maupun deposito mudharabah untuk dikelola oleh 

nasabah pembiayaan. Faktor  inilah yang kemudian dijadikan sebab beberapa 

bank seringkali menggunakan akad musyarakah sebagai pembiayaan investasi. 

Selain itu, adanya risiko kerugian 100% yang ditanggung oleh bank syari’ah, 

membuat beberapa lembaga keuangan tersebut lebih memilih untuk 

menggunakan akad musyarakah, sehingga terdapat proporsi modal antara 

nasabah pembiayaan dan bank syari’ah.
9
 

Tidak lain halnya dengan BPRS Khasanah Ummat, pembiayaan 

mudharabah sangat jarang bahkan sama sekali tidak dilakukan karena peminat 

pembiayaan ini masih langka. Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil yang 

paling banyak dilakukan adalah pembiayaan musyarakah. Untuk dapat 

mempertahankan pembiayaan musyarakah ini perlu adanya upaya untuk 

meningkatkan minat nasabah supaya tidak terjadi hal yang sama dengan 

pembiayaan mudharabah. 

 

 

 

 

                                                           
9
 Hasil wawancara dengan Deddy Purwinto, Kabid Marketing BPRS Khasanah Ummat pada 

hari Selasa, 21 Januari 2014 pukul 10.00 WIB. 
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Di BPRS Khasanah Ummat sendiri, presentase jumlah nasabah 

pembiayaan per 31 Desember 2013 dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Nama Pembiayaan Persentase 

Pembiayaan Murabahah 60,3 % 

Pembiayaan Musyarakah 28,9 % 

Pembiayaan Multijasa 8,7 % 

Pembiayaan Qardh 1,6 % 

Pembiayaan Ijarah 0,6 % 

Sumber: BPRS Khasanah Ummat 

Dari tabel di atas, dapat diambil kesimpulan bahwa pembiayaan yang 

paling banyak dilakukan adalah pembiayaan murabahah. Kebanyakan para 

nasabah memilih pembiayaan ini karena mereka memahami dan merasa lebih 

mudah dalam aplikasinya, mengingat kebutuhan dan keinginan mereka dalam 

memenuhi kebutuhan secara mudah. 

Pada dasarnya, musyarakah merupakan paling tidak secara prinsip 

sepenuhnya telah sesuai dengan prinsip-prinsip islam. Prinsip musyarakah 

dimasukkan ke dalam struktur modal bank-bank islam, sama dengan konsep 

kemitraan dan konsep pemilikan saham gabungan yang modern. Sebenarnya, 

akad ini pantas dilakukan oleh para pengusaha yang membutuhkan bagi hasil. 

Berpandangan dari hal tersebut, bank-bank islam perlu mengembangkan 

pembiayaan berprinsip bagi hasil (mudharabah dan musyarakah).
10

 

                                                           
10
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Mengingat bahwa bank syari’ah merupakan salah satu badan usaha yang 

berorientasi profit, maka untuk meraih keberhasilannya, bank syari’ah sangat 

memerlukan strategi pemasaran baik dalam memperkenalkan produk-produk 

bank syari’ah, upaya meningkatkan jumlah nasabah, dan menghadapi pesaing 

yang dari waktu ke waktu semakin meningkat. Bank syari’ah perlu mengemas 

srtategi pemasaran secara ampuh dan terpadu dalam memikat hati masyarakat 

untuk bermuamalah yang sesuai dengan ketentuan syari’at islam. Karena bank 

syari’ah berbeda dengan bank konvensional, maka dalam aplikasi pemasarannya 

bank syari’ah lebih didukung olehpemasaran syari’ah (syari’ah 

marketing)sebagai bentuk upaya dalam mencapai kesuksesannya.  Hal tersebut 

dapat dilakukan dengan cara riset pasar secara terus-menerus.
11

 

Salah satu langkah strategi pemasaran syari’ah adalah segmentasi pasar 

syari’ah yang merupakan langkah awal yang menentukan keseluruhan aktivitas 

bank. Segmentasi pasar syari’ah digunakan oleh bank-bank syari’ah untuk 

melihat variabel-variabel yang berkembang di tengah masyarakat.Maka dari itu, 

bank harus kreatif dan inovatif dalam menyikapi perkembangan yang sedang 

terjadi. Dengan cara-cara yang kreatif dalam membagi-bagi pasar ke dalam 

beberapa segmen, bank dapat menentukan di mana mereka harus memberikan 

pelayanan terbaik dan di mana mereka mempunyai keunggulan kompetitif yang 

paling besar.
12
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 Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Prenada Media, 2004), hlm. 60. 
12

 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syari’ah Marketing, (Bandung: PT. 

Mizan Pustaka, 2006), hlm.165-166. 

 



 8 

Perlunya mengaplikasikan segmentasi pasar syari’ah pada setiap bank 

syari’ah disebabkan karena di dalam suatu pasar terdapat banyak calon nasabah 

yang memiliki keinginan dan kebutuhan yang berbeda-beda. Setiap perbedaan 

tersebut mempunyai potensi untuk menjadi pasar tersendiri. Sehingga, bank 

dalam menjual produknya kepada nasabah dengan cara membagi pasar menjadi 

beberapa jenis sesuai kriteria yang mereka inginkan. Setiap produk yang akan 

dipasarkan perlu memiliki ciri yang berbeda satu sama lain dengan keunggulan-

keunggulan yang berbeda juga. 

Sebagaimana halnya dengan BPRS Khasanah Ummat yang merupakan 

salah satu bank berbasis syari’ah mempunyai potensi melakukan segmentasi 

pasar syari’ah terhadap produk  untuk mencapai kesuksesannya.  Di tengah 

situasi persaingan yang semakin memuncak ini, BPRS Khasanah Ummat selain 

diarahkan untuk membidik rasio bank, juga harus bisa membidik hati dan jiwa 

calon nasabahnya. Dengan seperti ini, nasabah akan lebih terikat dan loyal 

terhadap produk bank.
13

 

Dalam menghadapi persaingan antar bank syari’ah maupun bank 

konvensional yang semakin mengudara, BPRS Khasanah Ummat telah duduk 

dalam kategori sangat baik, prestasi ini harus dipertahankan, salah satu faktor 

pendorongnya adalah kekhasan dari BPRS itu sendiri dan bagaimana bank 

membaca selera masyarakat dan mampu menghadapi persaingan. Sudah menjadi 

barang tentu bahwa lembaga keuangan ini harus menggunakan syari’ah 

marketing dalam pelaksanaan operasionalnya.  

                                                           
13

 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, hlm. 171. 
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Dengan demikian, berdasarkan uraian-uraian diatas, penulis tertarik 

untuk mengkaji lebih dalam mengenai segmentasi pasar syari’ah yang digunakan 

oleh BPRS Khasanah Ummat.  Maka melalui laporan penulisan Tugas Akhir ini 

penulis mengambil judul: “PENERAPAN SEGMENTASI PASAR 

SYARI’AH PADA PRODUK PEMBIAYAAN MUSYARAKAH DI BPRS 

KHASANAH UMMAT KEMBARAN-BANYUMAS ” 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka 

rumusan masalah yang akan dibahas dalam penulisan tugas akhir ini adalah: 

1. Bagaimana penerapan segmentasi pasar syari’ah di BPRS Khasanah Ummat 

Kembaran-Banyumas? 

2. Apakah penerapan segmentasi pasar syari’ah di BPRS Khasanah Ummat 

telah sesuai dengan syari’ah marketing? 

 

C. Maksud Dan Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 

1. Maksud Penulisan 

Maksud dari penulisan laporan tugas akhir ini adalah penulis ingin 

menambah pengetahuan mengenai segmentasi pasar syari’ah, khususnya 

untuk penulis sendiri dan atau untuk pembaca pada umumnya. Yang mana 

dalam hal ini, penulis mencoba untuk membandingkan antara teori-teori 

yang diperoleh di bangku kuliah dengan  praktik yang terjadi di lembaga 

keuangan perbankan syari’ah. 
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2. Tujuan Penulisan 

Tujuan dari penulisan laporan tugas akhir ini adalah untuk 

memenuhi tugas terstruktur sebagai syarat kelulusan program D-III 

Manajemen Perbankan Syari’ah STAIN Purwokerto, guna memperoleh 

gelar Ahli Madya. Selain itu, untuk mengetahui bagaimana segmentasi pasar 

syari’ah yang diaplikasikan oleh BPRS Khasanah Ummat Kembaran-

Banyumas. 

 

D. Metode Penulisan Laporan  

1. Metode Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode penelitian analisis deskriptif, yaitu metode yang digunakan untuk 

memecahkan masalah yang diselidiki dengan menggambarkan atau 

melukiskan keadaan subyek/ obyek penelitian berdasarkan fakta-fakta yang 

sesuai sebagaimana mestinya.
14

 Dalam hal ini, penulis menyusun dan 

menjelaskan data-data yang telah penulis dapat dari observasi di BPRS 

Khasanah Ummat Kembaran-Banyumas. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan suatu proses pengadaan data (primer) 

untuk keperluan penelitian. Pengumpulan data merupakan langkah yang 

amat penting diperoleh dalam metode ilmiah. Pada umumnya data yang 

                                                           
14

 Hadari Nawawi, Metode Penelitian Bidang Sosial, (Yogyakarta: Gadjah Mada University 

Press: 1998), hlm. 63. 
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dikumpulkan akan digunakan, kecuali untuk keperluan eksploratif, untuk 

menguji hipotesa yang telah dirumuskan. Data yang digunakan harus cukup 

valid untuk digunakan.
15

 

Terdapat banyak teknik pengumpulan data, tapi teknik pengumpulan 

data yang penulis gunakan adalah sebagai berikut: 

a. Observasi 

Teknik observasi yaitu metode pengumpulan data yang 

menggunakan pengamatan terhadap obyek penelitian yang dilaksanakan 

secara langsung maupun tidak langsung.
16

Teknik ini sebagai alat 

pengumpulan data banyak digunakan untuk mengukur tingkah laku 

ataupun proses terjadinya suatu kegiatan yang dapat diamati, baik 

dalam situasi sebenarnya maupun dalam situasi buatan. 

Observasi yang penulis gunakan pada penulisan Tugas Akhir ini 

adalah observasi secara langsung. Dalam observasi ini, penulis 

mengamati langsung sistem operasional dan kegiatan-kegiatan yang 

dilakukan di BPRS Khasanah Ummat Kembaran-Banyumas. 

b. Wawancara 

Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan interview 

pada satu atau beberapa orang yang bersangkutan. Dalam pengertian 

lain, wawancara merupakan cara untuk mengumpulkan data dengan 

mengadakan tatap muka secara langsung antara orang yang bertugas 

                                                           
15

Moehar Daniel, Metode Penelitian Sosoial Ekonomi: Dilengkapi Beberapa Alat Analisa 

dan Penuntun Penggunaan, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2005), hlm. 133. 
16

Ahmad Tanzeh, Pengantar Metode Penelitian, (Yogyakarta: Teras, 2009), hlm. 58. 
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mengumpulkan data dengan orang yang menjadi sumber data orang 

atau objek penelitian.
17

 

Wawancara dalam suatu penelitian yang bertujuan 

mengumpulkan keterangan tentang hal-hal yang berkaitan dengan 

obyek penelitian,  merupakan suatu pembantu utama dari teknik 

observasi.
18

Untuk itu, penulis melakukan wawancara kepada beberapa 

karyawan di BPRS Khasanah Ummat Kembaran-Banyumas, khususnya 

wawancara mengenai data-data yang akan penulis gunakan dalam tugas 

akhir ini. 

c. Dokumentasi 

Pada pengumpulan data dengan metode dokumentasi ini, penulis 

mencari dan mengumpulkan data-data yang ada di BPRS Khasanah 

Ummat Kembaran-Banyumas, terutama data yang berkaitan dengan 

tugas akhir. Untuk melengkapi dokumentasi, data dapat diambil dari 

Al-Quran, hadits, buku, surat kabar ataupun lainnya yang berhubungan 

dengan tema laporan tugas akhir. 

Jadi dapat disimpulkan, bahwa data yang digunakan dalam penulisan 

Tugas Akhir adalah data hasil observasi, wawancara langsung dengan 

karyawan bank, data yang diperoleh dari catatan yang dimiliki bank, data 

dari berbagai macam karya ilmiah, seperti buku dan yang lainnya. 

 

                                                           
17

Ibid, hlm. 62-63. 
18

 Koentjaraningrat, Metode-Metode Penelitian Masyarakat, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka 

Utama, 1994), hlm. 129. 
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E. Lokasi dan Waktu Pelaksanaan Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian yang digunakan untuk kegiatan Praktik Kerja 

Lapangan (PKL) Program Diploma Tiga (DIII) MPS yaitu bertempat di 

BPRS Khasanah Ummat yang beralamat di Jalan Sunan Bonang No. 27 

Tambaksari, Kembaran-Banyumas, serta di dua Kantor Kas BPRS Khasanah 

Ummat yang berada di Karanglewas, Jalan Kertawibawa No.9 Purwokerto 

Barat serta di Cerme, Jalan Raya Beji No.3A Purwosari-Baturaden. 

2. Waktu Pelaksanaan Penelitian 

 Waktu penelitian sama dengan waktu pelaksanaan Praktik Kerja 

Lapangan (PKL) Program Diploma Tiga (D III) MPS  yang dimulai pada hari 

Senin, tanggal 6 Januari 2014 (serah terima dari Dosen Pembimbing 

Lapangan (DPL) kepada pihak BPRS Khasanah Ummat) sampai dengan hari 

Senin, tanggal 6 Februari 2014 (pengembalian mahasiswa Praktik Kerja 

Lapangan (PKL) Program Diploma Tiga (D III) MPS dari BPRS Khasanah 

Ummat kepada pihak STAIN Purwokerto). 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM LOKASI PRAKTIK KERJA LAPANGAN 

 

A. Sejarah Singkat BPRS Khasanah Ummat
21

 

PT BPRS Khasanah Ummat berkedudukan di Jl. Sunan Bonang No. 27 

Tambaksari Kecamatan Kembaran Kabupaten Banyumas, didirikan sesuai Akta 

Pendirian No. 56 tanggal 24 Februari 2005, Akta perubahan No.45 tanggal 15 

Agustus 2008 tentang Pernyataan Keputusan Rapat PT Bank Pembiayaan Rakyat 

Syari’ah Khasanah Ummat, yang dibuat oleh Notaris Nuning Andraeni, SH dan 

mendapatkan pengesahan dari Departemen Hukum dan HAM Republik Indonesia 

No. C-09130HT.01.01.TH 2005 tanggal 15 April 2005 dan izin usaha sesuai 

Keputusan Gubernur Bank Indonesia No. 7/41/KEP.BGI/2005 tanggal 13 Juli 2005. 

 

B. Visi dan Misi 

BPRS Khasanah Ummat dalam menjalankan aktivitas dan kegiatan 

perbankan memiliki visi misi sebagai berikut:  

Visi:  

Menjadi BPRS yang amanah dan profesional dalam rangka mengembangkan 

ekonomi syari’ah. 

Misi:  

1. Menerapkan dan mengembangkan sistem perbankan syari’ah 

2. Mendukung pengembangan ekonomi ummat melalui perluasan jaringan kerja 

                                                           
21

 Dokumen BPRS Khasanah Ummat 
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Selain memiliki visi dan misi, BPRS Khasanah Ummat memiliki motto dan 

tujuan pula. Motto BPRS Khasanah Ummat adalah: “Lebih Amanah Dalam 

Bermuamalah”. Sedangkan tujuannya antara lain: 

1. Membantu dan membina ummat khususnya pengusaha muslim melalui 

berbagai jenis pembiayaan. 

2. Mengelola dana ummat yang terbebas dari riba sesuai dengan syari’at islam. 

3. Membina dan meningkatkan semangat ukhuwah islamiyah melalui 

pemberdayaan ekonomi. 

 

C. Struktur Organisasi BPRS Khasanah Ummat 

STRUKTUR ORGANISASI 

PT BPRS KHASANAH UMMAT 

 
 

Gambar 1. 1 Struktur Organisasi PT. BPRS Khasanah Ummat 

Keterangan: 

 __   Garis Instruksi 

  _    Garis Koordinasi 
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Setiap staf memiliki tugas dan kewajiban masing-masing. Dari tugas 

tersebut, para staff memiliki tanggungjawab masing-masing sebagai berikut: 

1. Rapat Umum Pemegang Saham 

RUPS merupakan pemegang kekuasaan tertinggi dalam BPRS 

sehingga seluruh anggota RUPS memiliki hak yang sama untuk meminta 

keterangan dan pertanggungjawaban dari Dewan Direksi mengenai 

pengelolaan BPRS. Pelaksanaan RUPS dilaksanakan paling sedikit 1 tahun 

sekali. RUPS akan membahas dan menetapkan: 

a. Anggaran dasar. 

b. Kebijakan umum di bidang organisasi, manajemen dan usaha BPRS. 

c. Pemilihan dan pemberhentian Direksi. 

d. Pengusulan anggota Dewan Pengawas Syari’ah (DPS). 

e. Rencana kerja dan anggaran pendapatan dan belanja BPRS. 

f. Pengesahan laporan. 

g. Pengesahan, pertanggungjawaban, direksi dalam pelaksanaan tugasnya. 

h. Pembagian deviden. 

i. Penggabungan dan peleburan pembagian dan pembubaran BPRS. 

2. Dewan Pengawas Syari’ah 

Dewan ini wajib untuk diadakan dan dioperasionalkan untuk lembaga 

keuangan yang beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip syari’ah. Anggota 

DPS harus terdiri dari para ahli di bidang syari’ah muamalah yang didukung 

oleh pemahaman terhadap pengetahuan umum di bidang operasional lembaga 

keuangan syari’ah. Secara umum tugas dan tanggung jawab DPS yang 

tercantum dalam PBI 06/17/2004: 
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a. Memastikan dan mengawasi kesesuaian kegiatan operasional BPRS 

terhadap fatwa yang dikeluarkan oleh DSN. 

b. Menyampaikan laporan hasil pengawasan syari’ah sekurang-kurangnya 

setiap 6 bulan kepada Direksi, Komisaris, DSN dan Bank Indonesia. 

c. Menilai aspek syari’ah terhadap pedoman operasional, dan produk yang 

dikeluarkan BPRS. 

d. Memberikan opini dari aspek syari’ah terhadap pelaksanaan operasional 

BPRS secara keseluruhan dalam laporan publikasi BPRS. 

e. Mengkaji produk dan jasa baru yang akan dikeluarkan oleh BPRS untuk 

dimintakan fatwa kepada DSN. 

f. Bila perlu dapat meminta dokumen dan penjelasan langsung dari satuan 

kerja BPRS serta ikut dalam pembahasan intern termasuk dalam 

pembahasan komite pembiayaan. 

3. Dewan Komisaris 

Dewan Komisaris bertugas dalam pengawasan intern bank dan 

memberikan arahan dalam pelaksanaan tugas Direksi agar tetap mengikuti 

kebijakan perseroan dan ketentuan yang berlaku. 

Tugas dan tanggungjawab: 

a. Mempertimbangkan, menyempurnakan dan mewakili pemegang saham 

dalam memutuskan perumusan kebijakan umum yang baru yang 

diusulkan oleh Direksi untuk dilaksanakan pada masa yang akan datang. 

b. Menyelenggarakan RUPS dalam hal pembebasan tugas dan kewajiban 

Direksi. 
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c. Mempertimbangkan dan menyetujui rencana kerja tahunan yang 

diusulkan Direksi. 

d. Mempertimbangkan dan memutuskan permohonan pembiayaan yang 

jumlahnya melebihi batas maksimal kewenangan Direksi. 

e. Memberikan penilaian atas neraca dan perhitungan Rugi/Laba tahunan, 

serta laporan-laporan berkala lainnya yang disampaikan oleh Direksi. 

f. Menyetujui/ menolak pembiayaan yang diajukan oleh Direksi. 

g. Menandatangani surat-surat saham yang telah diberi nomor urut sesuai 

anggaran dasar perseroan. 

4. Dewan Direksi 

Dewan Direksi terdiri dari Direktur Utama dan seorang atau lebih 

sebagai Direktur, bertugas memimpin dan mengawasi kegiatan bank sehari-

hari sesuai kebijakan umum yang telah disetujui Dewan Komisaris dalam 

RUPS. 

Tugas dan tanggungjawab direktur utama: 

a. Mewakili Direksi atas nama perseroan. 

b. Memimpin dan mengelola perseroan sehingga tercapai tujuan perseroan. 

c. Bertanggungjawab terhadap operasional perseroan khususnya dalam 

hubungan dengan pihak ekstern perusahaan. 

Tugas dan tanggungjawab direktur: 

a. Mewakili Direktur Utama atas nama Direksi. 

b. Membantu Direktur Utama dalam mengelola perseroan sehingga tercapai 

tujuan perseroan. 
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c. Bertanggungjawab terhadap operasional perseroan, khususnya dalam 

hubungan dengan pihak intern perusahaan. 

d. Bersama-sama Direktur Utama bertanggungjawab kepada Rapat Umum 

Pemegang Saham (RUPS). 

5. Komite Pembiayaan 

Keanggotaan terdiri dari: Direksi: bagian pembiayaan, legal aspek, 

direksi dan komisaris. 

a. Membahas dan mengevaluasi proposal pembiayaan yang diajukan oleh 

staf pembiayaan secara lebih mendetail. 

b. Menyetujui atau menolak proposal pembiayaan. 

c. Membahas dan mengevaluasi problem proposal pembiayaan serta 

mengambil keputusan dan menetapkan langkah untuk penyelesaian 

termasuk rekomendasi penghapusan pembiayaan dan atau menyerahkan 

ke pihak ketiga. 

d. Membahas dan mengevaluasi perubahan/pengalihan tingkat kolektibilitas. 

6. Account Officer 

a. Promosi produk bank. 

b. Mencari nasabah potensial yang layak diberikan fasilitas pembiayaan. 

c. Melakukan analisa untuk menentukan layak tidaknya pengajuan 

pembiayaan dari masyarakat. 

d. Bertanggungjawab atas kelancaran pengembalian dana yang telah 

disalurkan. 

e. Menjaga kualitas pelayanan bank. 
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f. Melakukan penagihan, pengawasan dan pembinaan terhadap nasabah 

yang telah memperoleh fasilitas pembiayaan dari bank. 

7. Kolektor 

a. Menarik tabungan  kolektif dari nasabah. 

b. Menganalisa dan menghitung kembali hasil dari penarikan tabungan 

sebelum diserahkan ke bagian teller. 

c. Menjaga hubungan baik dengan nasabah. 

8. Customer Service 

a. Memberikan pelayanan informasi produk pendanaan dan pembiayaan 

atau transaksi perbankan lainnya. 

b. Membantu nasabah dalam melakukan pembukaan dan penutupan 

rekening tabungan dan deposito. 

c. Menyiapkan buku tabungan. 

d. Memberikan informasi saldo kepada nasabah. 

e. Menyimpan berkas form pembukaan tabungan. 

9. Teller 

a. Mengatur dan bertanggungjawab atas dana kas yang tersedia. 

b. Memberikan pelayanan transaksi tunai. 

c. Menginput data dari tabungan kolektif yang masuk. 

d. Membukukan semua transaksi tabungan. 

e. Mencatat semua transaksi tabungan ke dalam buku tabungan. 

10.  Accounting 

a. Mengatur dan mengkoordinasikan semua hasil kegiatan operasional. 
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b. Memeriksa kelengkapan bukti-bukti transaksi pembukuan. 

c. Melakukan proses distribusi revenue bulanan, dan hasilnya 

diimplementasikan dalam perhitungan bagi hasil tabungan dan deposito. 

d. Menyusun laporan keuangan berkala dan laporan keuangan lainnya. 

11. Administrasi Pembiayaan 

a. Memeriksa dan mengurus kelengkapan dokumen-dokumen yang terkait 

dengan pembiayaan yang akan atau telah diberikan. 

b. Menyiapkan surat-surat perjanjian dan surat pengikatan agunan yang 

terkait dengan pengajuan pembiayaan nasabah. 

c. Bertanggungjawab atas pengarsipan semua dokumen pembiayaan 

nasabah, khususnya berkas jaminan pembiayaan nasabah. 

d. Menerima dokumen dan berkas pembiayaan hasil persetujuan tim komite 

pembiayaan. 

e. Menghubungi nasabah dan menyampaikan waktu akad pembiayaan dan 

pencairan pembiayaan, serta hal-hal lainnya yang terkait dengan 

persyaratan pencairan pembiayaan. 

12. Keamanan dan Bagian Umum 

a. Melakukan penjagaan gedung dan seisinya serta bertanggungjawab pada 

keamanan bank. 

b. Melaksanakan tugas-tugas yang diberikan Kepala Bagian. 

c. Bertanggungjawab kepada Kepala Bagian Umum dan Personalia. 
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D. Sistem Operasional dan Produk-produk 

1. Konsep Operasional
22

 

BPRS Khasanah Ummat merupakan bank swasta yang memiliki 3 

kantor kas (Karanglewas, Cerme dan Sumpiuh). Sistem operasional yang 

diterapkan BPRS Khasanah Ummat adalah sistem komando-mandiri, yakni 

seluruh sistemnya diseragamkan dan berpusat pada kantor pusat 

(Tambaksari) sedangkan untuk pengembangannya disesuaikan dengan 

kebutuhan lokal. 

Adapun dalam menjalankan operasionalnya BPRS Khasanah Ummat 

mengikuti tata cara berusaha dan perjanjian sesuai dengan Al-Qur’an dan Al-

Hadits namun juga mengacu pada UU No. 21 Tahun 2008 dan Fatwa MUI 

tentang Perbankan Syari’ah. 

Berbeda dengan bank konvensional, BPRS Khasanah Ummat tidak 

menggunakan sistem bunga, melainkan menggunakan sistem bagi hasil, jual 

beli dan sewa menyewa. 

Manajemen BPRS Khasanah Ummat dikelola oleh Sumber Daya 

Insani (SDI) terdidik, yang amanah dan profesional. Kegiatan operasional 

BPRS KU sehari-hari dilaksanakan oleh seluruh karyawan yang bertanggung 

jawab terhadap tugas masing-masing. Dengan prinsip ingin menciptakan 

kemudahan pengembangan ekonomi syari’ah, BPRS KU memiliki petugas 

yang berfungsi sebagai armada antar jemput setoran dan penarikan tabungan 

atau deposito termasuk setoran angsuran pembiayaan.  
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Pelayanan ini sangat relevan dengan kebutuhan masyarakat khususnya 

pengusaha mikro dan kecil yang cenderung tidak bisa meninggalkan usaha 

kesehariannya dipasar atau toko atau rumah. Pembiayaan di BPRS Khasanah 

Ummat juga memiliki persyaratan yang ringan, proses yang mudah dan 

pelayanan yang cepat dengan tetap berpegang pada azaz profesionalitas yang 

syari’ah. 

Setiap tabungan maupun deposito yang disimpan di BPRS Khasanah 

Ummat mendapat jaminan dari Lembaga Penjamin Simpanan (LPS), 

sepanjang sesuai ketentuan yang berlaku sehingga masyarakat akan tetap 

merasa aman untuk menyimpan dananya di BPRS Khasanah Ummat.  

Selain itu pembiayaan di BPRS Khasanah Ummat juga di asuransikan 

di PT. Takaful Indonesia. Ini adalah prinsip jaga-jaga, apabila terjadi sesuatu 

pada nasabah pembiayaan maka PT. Takaful Indonesia akan 

menanggungnya. 

2. Produk-produk BPRS Khasanah Ummat
23

 

a. Produk Penghimpunan Dana 

Dengan menerapkan manajemen keadilan, transparasi dan 

kebersamaan produk-produk BPRS Khasanah Ummat ditujukan kepada 

masyarakat pelaku usaha kecil dan mikro. 

1) Deposito IB Mudharabah adalah deposito berjangka, nasabah akan 

memperoleh bagi hasil dari hasil pengelolaan usaha Bank. 
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 Brosur Produk-produk BPRS Khasanah Ummat. 
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2) Tabungan IB Wadi’ah adalah tabungan yang sewaktu-waktu dapat 

diambil dan penabung akan memperoleh imbalan berupa bonus. 

3) Tabungan IB Mudharabah adalah tabungan investasi dimana 

penabung akan memperoleh imbalan berupa bagi hasil. 

Macam-macam Tabungan : 

1) Tabungan Sa-KU 

Merupakan tabungan yang dapat ditarik sewaktu-waktu dan 

akan memperoleh bonus yang menarik setiap bulanya. Tabungan ini 

dapat dipakai sebagai jaminan pembiayaan. Setoran minimal Rp 

10.000,- 

2) Tabungan Kurban-KU 

Merupakan tabungan yang dikhususkan untuk perencanaan 

kurban. Dengan setoran awal minimal Rp 10.000,- dan setoran 

selanjutnya disepakati antara bank dan nasabah. Insya Allah niat anda 

berkurban di Hari Idul Adha akan dapat terlaksana. Anda juga akan 

mendapatkan bagi hasil yang menarik setiap bulannya. 

3) Tabungan Ceria-KU 

Merupakan tabungan yang khusus untuk pelajar atau 

mahasiswa dengan setoran minimal Rp 1.000,- dan akan memperoleh 

bagi hasil yang kompetitif setiap bulannya. 

4) Deposito Mudharabah-KU 

Merupakan simpanan dana pihak ketiga yang hanya dapat 

ditarik berdasarkan jangka waktu 1, 3, 6 atau 12 bulan dan dapat 
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diperpanjang secara otomatis (Automatic Roll Over). Nominal 

minimalnya adalah Rp 500.000,- (lima ratus ribu rupiah). Nasabah 

akan memperoleh bagi hasil yang kompetitif setiap bulannya. 

Deposito ini juga dapat dipakai sebagai jaminan pembiayaan. 

5) Dana ZIS-KU 

Selain berinvestasi untuk masa depan dan keluarga tercinta, 

anda juga dapat berinvestasi untuk masa depan akherat nanti. Anda 

para Aghnia yang peduli akan keadaan saudara-saudara kita yang 

kekurangan, BPRS KU siap membantu untuk menyalurkan harta 

yang disisihkan melalui zakat, infak, shadaqah. Setoran dapat 

dilakukan secara incidental maupun berkala melalui rekening Dana 

ZIS-KU, no. 24.0184.010805. Insya Allah BPRS KU akan 

menyalurkan harta yang dimanfaatkan untuk mereka yang berhak 

menerimanya. 

6) Investasi Khasanah Ummat (IKU) 

Investasi ini memiliki manfaat sebagai jaminan hari tua, untuk 

persiapan biaya pendidikan, serta sebagai investasi yang dapat 

dijadikan jaminan pembiayaan. IKU menggunakan konsep tabungan 

mudharabah, penarikannya hanya dapat dilakukan di waktu-waktu 

tertentu, selain itu juga terdapat nisbah yang hanya diambil di akhir 

jangka waktu. IKU hanya untuk perorangan dengan iurang minimal 

Rp 25.000,- per bulan, dengan persyaratan fotocopy KTP dan SIM, 

dan membayar biaya pendaftaran  sebesar Rp 12.000,-. IKU memiliki 
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beberapa kemudahan, yaitu: jangka waktu dapat ditentukan sendiri 

minimal 3 tahun, setoran dilakukan secara bulanan, triwulan, 

semester dan tahunan, bagi hasil dapat diketahui setiap awal bulan. 

Syarat Pembukaan Rekening: 

Syarat yang dibutuhkan nasabah dalam membuka rekening hanyalah 

fotocopi KTP dan SIM. 

b. Produk Penyaluran Dana 

1) Murabahah 

Akad Murabahah adalah perjanjian jual beli berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan antara bank dan nasabah yang 

mewajibkan pihak nasabah yang dibiayai dan atau diberi fasilitas 

dana untuk mengembalikan dana tersebut setelah jangka waktu 

tertentu sebesar harga pokok ditambah margin keuntungan yang 

disepakati. Bank sebagai penyedia dana dalam rangka membelikan 

barang dan nasabah sebagai pihak pembeli barang. Margin adalah 

keuntungan yang diminta bank berdasarkan kesepakatan dan tidak 

berubah selama periode pembiayaan. 

2) Musyarakah 

Akad Musyarakah adalah akad kerjasama usaha antara dua 

pihak atau lebih untuk suatu usaha tertentu, dimana masing-masing 

pihak memberikan kontribusi dana dengan ketentuan bahwa 

keuntungan dibagi berdasarkan nisbah yang disepakati sebelumnya, 

sedangkan kerugian ditanggung oleh para pihak sebesar partisipasi 
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modal yang disertakan dalam  usaha. Pembiayaan musyarakah adalah 

penyediaan dana bank untuk memenuhi sebagian  modal suatu usaha 

tertentu berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan 

basabah yang mewajibkan nasabah untuk melakukan pengelolaan 

usaha atas investasi dimaksud sesuai dengan akad musyarakah. 

Nisbah adalah pembagian keuntungan dari pengelolaan usaha atau 

nasabah kepada bank sebagai penyedia dana berdasarkan kesepakatan 

dan tidak berubah selama jangka waktu investasi, kecuali atas dasar 

kesepakatan dan tidak berlaku surut. 

3) Qardh 

Akad qardh adalah pinjaman dana tanpa imbalan dengan 

kewajiban pihak peminjam mengembalikan pokok pinjaman secara 

sekaligus atau cicilan dalam jangka waktu tertentu. Pinjaman qardh 

merupakan pinjaman yang tidak mempersyaratkan adanya imbalan. 

Namun demikian, peminjam dana diperkenankan untuk memberikan 

imbalan. Bank diperbolehkan mengenakan biaya admininstrasi dana 

Bank dapat meminta jaminan atas pemberian qardh. Akad qardh 

adalah penyedia dana sebagai pinjaman kepada nasabah tanpa 

imbalan dengan kewajiban pihak peminjam mengembalikan pokok 

pinjaman sesuai jangka waktu yang disepakati. 
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4) Ijarah / Kafalah 

Akad ijarah/kafalah merupakan penyediaan dana atau tagihan 

berdasarkan kesepakatan antara Bank dengan nasabah yang 

mewajibkan nasabah melunasi hutangnya sesuai akad. 

Syarat-syarat Permohonan Pembiayaan 

Berikut ini adalah beberapa persyaratan yang dikenakan oleh calon 

nasabah pembiayaan dalam mengajukan permohonan pembiayaan di 

BPRS Khasanah Ummat: 

1) Foto copy KTP suami istri. 

2) Foto copy Kartu Keluarga. 

3) Surat Keterangan Usaha. 

4) Foto copy jaminan. 

5) Membuka tabungan di BPRS Khasanah Ummat. 

6) SIUP (Surat izin Usaha Perdagangan) dan TDP (Tanda Daftar 

Perusahaan). 

7) Akte pendirian dan perubahannya. 

8) NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak). 

9) Memenuhi persyaratan lainnya. 

Persyaratan lain dapat meliputi surat persetujuan keluarga yang 

bersifat khusus, dan jaminannya disesuaikan dengan jenis pengajuannya, 

jaminan bisa berupa kendaraan dengan menyerahkan BPKB, 

prosentasenya yaitu 60%. Bisa juga berupa tanah dengan menyerahkan 

sertifikat tanah, prosentasenya 75%. 
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c. Produk Jasa Layanan Lainnya 

1) Jasa : 

a) Pembayaran rekening listrik. 

b) Pembayaran rekening telepon. 

c) Kartu halo. 

d) Matrix angsuran FIF. 

e) Pembelian Voucher : IM3, Fren, Axist, As, Mentari dan Simpati. 

2) Dana Kebajikan : Dana ZIS. 

Syarat-syarat 

1) Fotocopy KTP. 

2) Membawa bukti pembayaran terakhir. 
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BAB III 

PEMBAHASAN 

 

A. Tinjauan Tentang Pembiayaan Musyarakah 

1. Pengertian Musyarakah 

Musyarakah adalah bentuk kerjasama antara dua pihak atau lebih 

yang mengumpulkan modal atau kerja mereka. Masing-masing pihak 

memberikan modal (kontribusi dana) atau keahlian (manajerial) dengan 

kesepakatan keuntungan dibagi bersama, dan jika terjadi kerugian ditanggung 

bersama. 

Syirkahsudah dilakukan sejak zaman Rasulullah SAW. Orang-orang 

mukmin yang mengetahui akad ini melakukannya dengan tata cara yang 

sesuai dengan syari‟at islam. Namun, tidak sedikit kaum jahiliyah yang juga 

melakukan akad ini, akan tetapi mereka lebih banyak melakukan pelanggaran. 

Hukum musyarakah ini ditegaskan oleh firman Allah SWT pada QS. Shad 

ayat 24 yang artinya:  

       

  

“Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu 

sebagian mereka berbuat zalim kepada sebagian yang lain, kecuali orang-
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orang yang beriman dan mengerjakan amal yang saleh; dan Amat sedikitlah 

mereka ini”. Perlu dikembangkan dan ditegakkan hukum musyarakah ini 

untuk menuju masyarakat islami yang menjalankan tatanan agama sesuai 

dengan syari‟at islam.
24

 

Adapun dalam Fatwa Dewan Syari'ah Nasional Nomor 08/DSN-

MUI/IV/2000 Tentang Musyarakah ditetapkan ketentuan sebagai berikut: 

a. Pernyataan ijab dan qabul harus dinyatakan oleh para pihak untuk 

menunjukkan kehendak mereka dalam mengadakan kontrak (akad), 

dengan memerhatikan hal-hal berikut: 

1) Penawaran dan penerimaan harus secara eksplisit menunjukkan tujuan 

kontrak (akad). 

2) Penerimaan dari penawaran dilakukan pada saat kontrak. 

3) Akad dituangkan secara tertulis, melalui korespondensi, atau dengan 

menggunakan cara-cara komunikasi modern. 

b. Pihak-pihak yang berkontrak harus cakap hukum, dan memerhatikan hal-

hal berikut: 

1) Kompeten dalam memberikan atau diberikan kekuasaan perwakilan. 

2) Setiap mitra harus menyediakan dana dan pekerjaan, dan setiap mitra 

melaksanakan kerja sebagai wakil. 

3) Setiap mitra memiliki hak untuk mengatur aset musyarakah dalam 

proses bisnis normal. 
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4) Setiap mitra memberi wewenang kepada mitra yang lain untuk 

mengelola aset dan masing-masing dianggap telah diberi wewenang 

untuk melakukan aktifitas musyarakah dengan memerhatikan 

kepentingan mitranya, tanpa melakukan kelalaian dan kesalahan yang 

disengaja. 

5) Seorang mitra tidak diizinkan untuk mencairkan atau 

menginvestasikan dana untuk kepentingannya sendiri. 

c. Objek Akad (Modal, Kerja, Keuntungan, dan Kerugian) 

1) Modal: 

a) Modal yang diberikan harus uang tunai, emas, perak atau yang 

nilainya sama. Modal dapat terdiri dari aset perdagangan, seperti 

barang-barang, properti, dan sebagainya. Jika modal berbentuk 

aset, harus terlebih dahulu dinilai dengan tunai dan disepakati oleh 

para mitra. 

b) Para pihak tidak boleh meminjam, meminjamkan, 

menyumbangkan atau menghadiahkan modal musyarakah kepada 

pihak lain, kecuali atas dasar kesepakatan. 

c) Pada prinsipnya, dalam pembiayaan musyarakah tidak ada 

jaminan, namun untuk menghindari terjadinya penyimpangan, 

LKS dapat meminta jaminan. 

2) Kerja:  

a) Partisipasi para mitra dalam pekerjaan merupakan dasar 

pelaksanaan musyarakah; akan tetapi, kesamaan porsi kerja 



 33 

bukanlah merupakan syarat. Seorang mitra boleh melaksanakan 

kerja lebih banyak dari yang lainnya, dan dalam hal ini ia boleh 

menuntut bagian keuntungan tambahan bagi dirinya. 

b) Setiap mitra melaksanakan kerja dalam musyarakah atas nama 

pribadi dan wakil mitranya. Kedudukan masing-masing dalam 

organisasi kerja harus dijelaskan dalam kontrak. 

3) Keuntungan: 

a) Keuntungan harus dikuantifikasi dengan jelas untuk 

menghindarkan perbedaan dan sengketa pada waktu alokasi 

keuntungan atau penghentian musyarakah. 

b) Setiap keuntungan mitra harus dibagikan secara proporsional atas 

dasar seluruh keuntungan dan tidak ada jumlah yang ditentukan di 

awal yang ditetapkan bagi seorang mitra. 

c) Seorang mitra boleh mengusulkan bahwa jika keuntungan 

melebihi jumlah tertentu, kelebihan atau persentase itu diberikan 

kepadanya. 

d) Sistem pembagian keuntungan harus tertuang dengan jelas dalam 

akad. 

4) Kerugian: 

Kerugian harus dibagi di antara para mitra secara proporsional 

menurut saham masing-masing dalam modal. 

5) Biaya operasional dan persengketaan: 

a) Biaya operasional dibebankan pada modal bersama. 
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b) Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya atau jika 

terjadi perselisihan di antara para pihak, maka penyelesaiannya 

dilakukan melalui Badan Arbitrase Syari’ah setelah tidak tercapai 

kesepakatan melalui musyawarah.
25

 

2. Jenis-jenis Pembiayaan Musyarakah
26

 

Musyarakah mempunyai dua jenis, yaitu musyarakah pemilikan dan 

musyarakah akad. Musyarakah pemilikan terjadi ketika ada warisan, wasiat, 

atau kondisi lain yang pemilikan satu aset oleh dua orang atau lebih. 

Musyarakah pemilikan ini selain berbagi dalam sebuah aset, ia juga berbagi 

dari keuntungan yang dihasilkan oleh aset tersebut. Musyarakah akad 

terbentuk atas kesepakatan dua orang atau lebih, dimana setiap orang dari 

mereka mengeluarkan modal kerjasama. Mereka pun sepakat berbagi 

keuntungan dan kerugian. Adapun pembagian musyarakah akad, antara lain: 

a. Syirkah al-„inan 

Syirkah al-„inan adalah kontrak kerjasama antara dua orang atau 

lebih. Setiap pihak memberikan suatu porsi dari keseluruhan dana dan 

berpartisipasi dalam kerja. Mereka sepakat atas berbagi keuntungan dan 

kerugiannya. Pemberian porsi dana maupun kerja atau bagi hasil oleh 

masing-masing pihak tidak harus sama dan identik sesuai dengan 

kesepakatan mereka. 
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b. Syirkah mufawadhah 

Syirkah mufawadhah adalah kontrak kerjasama antara dua orang 

atau lebih. Setiap pihak memberikan suatu porsi dari keseluruhan dana 

dan berpartisipasi dalam kerja. Setiap pihak berbagi keuntungan dan 

kerugian yang sama. Syarat utama jenis musyarakah ini adalah kesamaan 

dana yang diberikan, kerja, tanggungjawab, dan beban hutang dibagi oleh 

masing-masing pihak. 

c. Syirkah a‟maal 

Syirkah a‟maal adalah kontrak kerjasama antara dua orang yang 

memiliki kesamaan profesi untuk menerima pekerjaan secara bersama 

dan berbagi keuntungan dari pekerjaan tersebut. Sebagai contoh, kerja 

sama antara dua orang arsitek untuk menyelesaikan sebuah proyek, atau 

dua orang penjahit untuk menerima order pembuatan seragam sebuah 

instansi. 

d. Syirkah wujuh 

Syirkah wujuh adalahkontrak kerjasama antara dua orang atau 

lebih yang memiliki reputasi dan prestise baik serta ahli dalam bisnis. 

Mereka melakuan pembelian barang pada suatu perusahaan  secara kredit 

kemudian menjualnya secara tunai. Mereka berbagi keuntungan dan 

kerugian berdasarkan jaminan kepada penyuplai yang disediakan oleh 

setiap mitra. Jenis musyarakah ini tidak memerlukan modal karena 

pembelian dilakukan secara kredit berdasar pada jaminan tersebut. 
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Bentuk kontrak kerja sama ini sering kali disebut dengan musyarakah 

piutang. 

e. Syirkah mudharabah 

Menurut Veithzal Rivai,syirkah mudharabah adalah sistem kerja 

sama antara dua pihak atau lebih di mana pihak pertama (shahib al-maal) 

menyediakan seluruh kebutuhan modal sebagai penyuntik sejumlah dana 

sesuai kebutuhan pembiayaan suatu proyek, sedangkan customer sebagai 

pengeloa (mudharib) mengajukan permohonan pembiayaan dan untuk ini 

customer sebagai pengelola (mudharib) menyediakan keahliannya. 

3. Manfaat Pembiayaan Musyarakah
27

 

Pembiayaan secara musyarakah ini mempunyai beberapa manfaat, di 

antaranya sebagai berikut: 

a. Bank memperoleh pendapatan yang meningkat pada saat keuntungan 

usaha nasabah juga meningkat. 

b. Bank tidak berkewajiban atas pembayaran secara tetap dalam jumlah 

tertentu kepada nasabah pendanaan, tetapi bank akan melakukan 

pembayaran disesuaikan dengan pendapatan atau hasil usaha bank. 

Sehingga bank tidak mengalami negative spread. 

c. Nasabah tidak akan merasa keberatan karena pengembalian pokok 

pembiayaan dengan cash low/ arus kas usaha nasabah. 

d. Bank akan lebih selektif dan hati-hati (prudent) dalam mencari usaha-

usaha yang benar-benar halal, aman dan menguntungkan sesuai syari‟at 
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islam. Hal ini harus ada karena keuntungan yang akan dibagi adalah 

keuntungan yang riil dan bukan rekayasa. 

e. Prinsip bagi hasil dalam musyarakah ini berbeda dengan prinsip bunga 

tetap yang dijalankan oleh bank-bank konvensional, di mana bank 

tersebut akan menagih kepada penerima pembiayaan (nasabah) dengan 

satu jumlah tetap berapa pun keuntungan yang dihasilkan nasabah, 

bahkan sekalipun merugi dan terjadi krisis ekonomi. 

4. Risiko Pembiayaan Musyarakah
28

 

Selain mempunyai manfaat, musyarakah pun mempunyai risiko 

terutama terletak pada penerapannya dalam pembiayaan, relatif tinggi, antara 

lain sebagai berikut: 

a. Nasabah menggunakan dana tersebut tidak sesuai dengan yang disebut 

dalam kontrak. Hal ini disebut side sreaming. 

b. Terjadi kelalaian dan kesalahan yang disengaja. 

c. Nasabah yang tidak jujur akan melakukan penyembunyian keuntungan. 

5. Tujuan Pembiayaan Musyarakah 

Akad musyarakah digunakan oleh bank untuk memfasilitasi 

pemenuhan sebagian kebutuhan permodalan nasabah guna menjalankan 

usaha atau proyek yang disepakati. Nasabah bertindak sebagai pengelola 

usaha dan bank sebagai mitra dapat sebagai pengelola usaha sesuai 

kesepakatan.
29
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6. Perhitungan Musyarakah 

Pak Usman adalah seorang pengusaha yang akan melaksanakan suatu 

proyek. Usaha  tersebut membutuhkan modal sejumlah Rp. 100.000.000,00. 

Ternyata setelah dihitung, Pak Usmanhanya memiliki Rp. 50.000.000,00 

atau 50 % dari modal yang diperlukan. Pak usman kemudiam datang ke bank 

syari’ah untuk mengajukan pembiayaan dengan skema musyarakah. Dalam 

hal ini, kebutuhan terhadap modal sejumlah Rp. 100.000.000,00 dipenuhi 

50% dari nasabah dan 50% dari bank. Setelah proyek selesai, nasabah 

mengembalikan dana tersebut bersama bagi hasil yang telah disepakati untuk 

bank. 

Seandainya keuntungan dari proyek tersebut adalah Rp. 

20.000.000,00 dan nisbah atau bagi hasil yang disepakati adalah 50:50 (50 % 

untuk nasabah dan 50% untuk bank), pada akhir proyek Pak Usman harus 

mengembalikan dana sebesar Rp. 50.000.000,00 (dana pinjaman dari bank) 

ditambah Rp.10.000.000,00 ( 50% dari keuntungan untuk bank).
30

 

7. Syarat-syarat Musyarakah
31

 

a. Bank dan nasabah masing-masing bertindak sebagai mitra usaha dengan 

bersama-sama menyediakan dana. 

b. Nasabah bertindak sebagai pengelola usaha dan bank sebagai mitra usaha 

dapat ikut serta dalam pengelolaan sesuai tugas dan wewenang yang 

telah disepakati. 

                                                           
30

 Veithzal Rivai Dan Arviyan Arifin, Islamic Banking, (Jakarta:Bumi Aksara, 2010), hlm. 

796. 
31

 Daeng Naja, Akad Bank Syari‟ah, (Jakarta:Buku Seru, 2011), hlm. 51. 



 39 

c. Bank berdasarkan kesepakatan dapat menunjuk nasabah sebagai 

pengelola. 

d. Pembiayaan diberikan dalam bentuk tunai. 

e. Jika pembiayaan diberikan dalam bentuk barang, maka barang tersebut 

harus dinilai secara tunai berdasarkan kesepakatan. 

f. Jangka waktu pembiayaan, pengembalian dana, dan pembagian 

keuntungan ditentukan berdasarkan kesepakatan antara bank dan 

nasabah. 

g. Biaya operasional dibebankan pada modal bersama sesuai kesepakatan. 

h. Pembagian keuntungan dari pengelolaan dana dinyatakan dalam bentuk 

nisbah yang disepakati. 

i. Bank dan nasabah menanggung kerugian secara proporsional menurut 

porsi modal masing-masing, kecuali jika terjadi kecurangan, lalai, atau 

menyalahi perjanjian dari salah satu pihak. 

j. Nisbah bagi hasil yang disepakati tidak dapat diubah sepanjang jangka 

waktu investasi, kecuali atas dasar kesepakatan para pihak. 

k. Nisbah bagi hasil dapat ditetapkan secara berjenjang. 

l. Pembagian keuntungan dapat dilakukan dengan metode bagi untung atau 

rugi. 

m. Pembagian keuntungan berdasarkan hasil usaha sesuai dengan laporan 

keuangan. 

n. Pengembalian pokok pembiayaan dilakukan pada akhir periode atau 

secara angsuran. 
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o. Bank dapat meminta jaminan atau agunan untuk mengantisipasi risiko 

apabila nasabah tidak memenuhi kewajiban. 

8. Akad Musyarakah Harus Memenuhi Rukun Sebagai Berikut : 

a. Pemilik Modal (Syarik dan/atau shahibul maal)/para pihak 

b. Proyek atau usaha (Masyru‟) atau jenis usaha 

c. Modal (Ro‟sul Maal) 

d. Ijab-Qobul (Shighat) 

e. Nisbah Bagi Hasil (Nisbatu Ribhin) 

 

B. Tinjauan Tentang Segmentasi Pasar Syari’ah 

1. Pengertian segmentasi pasar syari’ah 

Segmentasi pasar syari‟ah adalah seni mengidentifikasikan serta 

memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di pasar, di mana pasar yang 

dipilih merupakan pasar yang menjadi tujuan untuk  memasarkan produk.
32

 

Selain itu, bank yang merupakan perusahaan berorientasi pada konsumen 

harus memahami homogenitas masing-masing segman tersebut yang 

disebabkan oleh adanya perbedaan-perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara 

penggunaan barang, kebutuhan pemakai, motif pembelian, tujuan pembelian, 

dan lain sebagainya.
33

 

  Berdasarkan perbedaan antara pemasaran syari’ah dan pemasaran 

konvensional, perbedaan marketer/ pemasar konvensional lebih  
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mengutamakan target dan keuntungan besar bagi perusahaan, sedangkan 

marketer syari‟ah tidak hanya keuntungan  yang dikejar, tetapi juga nilai 

kejujuran dan keadilan juga diutamakan karena marketer syari‟ah tidak hanya 

bertanggungjawab pada perusahaan dan pelanggan melainkan 

bertanggungjawab juga terhadap Allah SWT. 

  Sudah menjadi barang tentu bagi setiap bank yang berbasis syari’ah 

harus membangun nilai-nilai kejujuran dalam pelaksanaan operasionalnya. 

Seperti yang telah disampaikan oleh ulama terkemuka abad ini, Syaikh Al-

Qardhawi bahwa di antara nilai transaksi yang terpenting dalam bisnis adalah 

al-amanah (kejujuran). Ia merupakan puncak moralitas iman dan karakteristik 

yang paling menonjol dari orang yang beriman. Bahkan, kejujuran merupakan 

karakteristik yang terdepan yang dimilliki nabi dan rasul. Yang paling utama 

dari orang-orang pilihan tersebut adalah nabi akhir dan teladan, yakni Nabi 

Muhammad SAW. Kejujuran Nabi Muhammad SAW. terlihat sangat jelas 

dan dibuktikan oleh para penolongnya, orang-orang yang beriman kepadanya. 

Kerena dengan kejujurannya, sehingga beliau dijuluki dengan nama al-amin 

yang artinya terpercaya. Tanpa adanya kejujuran, kehidupan agama tidak 

akan berdiri kokoh. Begitu pula dengan berdirinya bank syari’ah, jika tidak 

dilandasi dengan nilai kejujuran para karyawan, manajer, direktur maupun 

nasabah ataupun bisa disebut dengan stakeholders bank, maka tidak akan 

tercipta suatu tujuan yang menjadi cita-cita bank maupun nasabah. Kejujuran 

ini merupakan faktor penyebab keberkahan bagi bank maupun nasabah, 

sebagaimana tersebut dalam hadits shahih:“penjual dan pembeli mempunyai 
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hak untuk menentukan pilihan selama belum saling berpisah. Jika keduanya 

berlaku jujur dan menjelaskan yang sebenarnya, diberkatilah transaksi 

mereka. Namun, jika keduanya saling menyembunyikan kebenaran dan 

berdusta, keduanya bisa jadi mendapat keuntungan tetapi melenyapkan 

keberkahan transaksinya”(HR. Muttafaq ‘Alaih dari Hakim  ibn Hizam).
34

 

2. Perbedaan Marketing (Pemasaran) Syari’ah dan Konvensional
35

 

  Beberapa hal yang dapat membedakan antara pemasaran syariah dan 

pemasaran konvensional, antara lain: 

a. Konsep dan Filosofi Dasar 

Perbedaan yang mendasar antara pemasaran syari’ah dan 

pemasaran konvensional adalahdari filosofi dasar yang melandasinya. 

Pemasaran konvensional merupakan pemasaran yang bebas dari nilai dan 

tidak mendasarkan ke-Tuhanan dalam setiap aktivitas pemasarannya. 

b. Etika Pemasar 

Seorang pemasar syari’ah sangat memegang teguh etika dalam 

melakukan pemasarankepada calon konsumennya. Ia akan sangat 

menghindari memberikan janji bohong, ataupun terlalu melebih-lebihkan 

produk yang ditawarkan. Seorang pemasar syari’ah akan secara jujur 

menceritakan kelebihan dan kekurangan produk yang ditawarkannya. Hal 

inimerupakan praktik perniagaan yang pernah dipraktikkan oleh 

Rasulullah SAW. 
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c. Pendekatan terhadap Konsumen 

Konsumen dalam pemasaran syari’ah diletakkan sebagai mitra 

sejajar, dimana baikperusahaan sebagai penjual produk maupun 

konsumen sebagai pembeli produk berada pada posisi yang sama. 

Perusahaan tidak menganggap konsumen sebagai “sapi perah” untuk 

membeli produknya, namun perusahaan akan menjadikan konsumen 

sebagai mitra dalam pengembangan perusahaan. Berbeda dalam 

pemasaran konvensional, konsumen diletakkan sebagai obyek untuk 

mencapai target penjualan semata. Konsumen dapat dirugikan karena 

antarajanji dan realitas seringkali berbeda. Perusahaan setelah 

mendapatkan target penjualan, tidak akan mempedulikan lagi konsumen 

yang telah membeli produknya tanpa memikirkankekecewaan atas janji 

produk. 

d. Cara Pandang terhadap Pesaing 

Dalam industri perbankan syari’ah tidak menganggap pesaing 

sebagai pihak yang harusdikalahkan. Tetapi konsepnya adalah agar setiap 

perusahaan mampu memacu dirinya untuk menjadi lebih baik tanpa harus 

menjatuhkan pesaingnya. Pesaing merupakan mitra kita dalam turut 

meyukseskan aplikasi ekonomi syari’ah di lapangan, dan bukan sebagai 

lawan yang harus dimatikan. 

e. Budaya Kerja dalam Institusi Bank Syari’ah 

Perbankan syari’ah harus mempunyai budaya kerja yang berbeda 

dari perbankan konvensional, sehingga mampu menjadi suatu 
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keunggulan yang dapat sebagai nilai tambah dipandang masyarakat. 

Budaya kerja yang harus dikembangkan adalah sebagaimana budayakerja 

yang diteladani Rasulullah SAW., yaitu siddiq, amanah, tabligh, 

fathanah. 

3. Pendekatan Segmentasi Pasar Syari’ah 

  Segmentasi pasar syari’ah ini perlu dilakukan mengingat dalam suatu 

pasar terdapat banyak pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya. 

Setiap perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar tersendiri. Dalam 

melakukan segmentasi pasar terdapat beberapa variabel yang perlu 

diperhatikan. Dalam praktiknya, segmentasi pasar syari’ah terdiri dari 

segmentasi pasar konsumen dan segmentasi pasar industrial. Setiap segmen 

memiliki variabel tertentu, namun pada dasarnya variabel yang digunakan 

tidak jauh berbeda.
36

 Dalam hal ini bank syariah menggunakan segmentasi 

pasar konsumen. Dari variabel-variabel tersebutlah bank melakukan 

pendekatan-pendekatan segmentasi pasar yang terdiri dari berbagai sudut 

pandang, antara lain: 

a. Berdasarkan melihat pasar, pendekatan segmentasi bisa melalui dua sisi, 

antara lain sebagai berikut: 

1) Mass marketing 

Dengan pendekatan ini pemasaran dilakukan  secara massal seperti 

distribusi massal, promosi massal dan lainnya atau dengan kata lain 

satu produk untuk semua. Akan tetapi mass marketing tidak selalu 
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sukes dalam melayani pasarnya karena satu program pemasaran tidak 

bisa melayani pasar yang heterogen (Kotler, 2003). 

2) Niche marketing 

Pendekatan ini lebih fokus terhadap ceruk-ceruk pasar yang belum 

dilayani dengan baik. Hal ini dilakukan dengan mengidentifikasi 

segmen yang sudah ada menjadi sub segmen yang lebih kecil.  Dengan 

adanya niche marketing perusahaan dapat memahami konsumen 

dengan baik.  Ciri yang menarik dari niche marketing adalah 

konsumen yang  mempunyai kebutuhan kuat sehingga mau membayar 

dengan harga yang premium kepada perusahaan yang dapat 

memuaskan mereka dengan baik. Niche marketing memiliki 

pertumbuhan yang potensial dan profitable sehingga perusahaan dapat 

melayani segmen ini. 

Berdasarkan karakteristiknya, pendekatan segmentasi bisa 

dikelompokkan menjadi tiga, yaitu: 

1) Static attribute segmentation 

Static attribute segmentation adalah pendekatan yang dilakukan 

dengan cara membagi pasar berdasarkan atribut-atribut yang bersifat 

statis, seperti geografis atau demografis. Segmentasi geografis 

membagi pasar berdasarkan letak, misalnya negara, kawasan, provinsi, 

maupun kota. Segmentasi demografis membagi pasar berdasarkan 

umur, jenis kelamin, jenis pekerjaan, jumlah pendapatan, agama dan 

pendidikan. 
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2) Dynamic attribute segmentation 

Dynamic attribute segmentation adalah pendekatan yang 

dilakukan dengan memerhatikan atribut-atribut yang dinamis, seperti 

psikografis dan perilaku (behavior). Segmentasi psikografis membagi 

pasar berdasarkan gaya hidup dan kepribadian. Sedangkan segmentasi 

perilaku berdasarkan sikap, penggunaan, dan respons. 

3) Individual segmentation 

Individual segmentation adalah pendekatan yang dilakukan atas 

unit terkecil pasar, yaitu individu perseorangan.
37

 

  Melihat segmen yang ada pada bank syari’ah, di dalamnya merupakan 

emotional market yang mempunyai potensi pasar yang besar, maka  dari itu di 

samping pendekatan terhadap spiritual market, bank sangat perlu melakukan 

pendekatan universal terhadap emosional market. Karena jika hanya 

pendekatan terhadap spiritual market saja, maka prinsip-prinsip ekonomi 

syari’ah tidak bisa berkembang dengan baik. Pendekatan terhadap spiritual 

market cenderung mengedepankan kalangan muslim saja. Jika hal ini terjadi, 

maka kendala yang akan muncul adalah adanya gap antara pasar rasional, 

emosional, dan spiritual. Gap ini terjadi karena konsumen pasar rasional 

cenderung bersikap resisten terhadap konsumen spiritual dan menganggap 

produk-produk syari’ah hanya khusus untuk golongan muslim saja, tetapi juga 

untuk semua manusia yang memegang teguh nilai-nilai spiritualnya. 
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Menurut Syafi’i Antonio, syari’ah mempunyai keunikan tersendiri. 

Syari’ah tidak hanya komprehensif, tetapi juga universal. Yang dimaksud 

komprehensif adalah bahwa syari’ah islam merangkum seluruh aspek 

kehidupan, baik ritual (ibadah) maupun sosial (muamalah). Ibadah 

diperlukan untuk menjaga ketaatan dan keharmonisan hubungan manusia 

dengan penciptanya. Adapun aspek sosial diturunkan menjadi rules of the 

game atau aturan main dalam kehidupan bermasyarakat. Sedangkan universal 

bermakna bahwa syari’ah dapat diterapkan dalam setiap waktu dan tempat 

oleh setiap manusia. Keuniversalan ini jelas terutama pada bidang sosial yang 

tidak membeda-bedakan antara kalangan muslim dan non-muslim.
38

 

4. Proses Segmentasi Pasar Syari’ah
39

 

Segmentasi pasar harus dilakukan secara berkala karena segmen 

yang terus berubah. Untuk melakukannya ada beberapa tahap yang dilakukan, 

antara lain: 

a. Segmentasi berdasarkan kebutuhan 

Tahap ini merupakan tahap untuk mengelompokkan nasabah dalam 

segmen berdasarkan kebutuhan yang serupa dan manfaat yang dicari oleh 

nasabah. 

b. Identifikasi segmen 

Tahap ini dilakukan untuk menentukan faktor demografi, gaya 

hidup, dan perilaku nasabah. 
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c. Daya tarik segmen 

Dengan menggunakan kriteria daya tarik segmen (seperti 

pertumbuhan pasar, intensitas persaingan, dan akses pasar), bank dapat 

menentukan daya tarik keseluruhan masing-masing segmen. 

d. Tingkat profitabilitas segmen 

Tahap ini digunakan untuk menentukan profitabilitas segmen. 

e. Penetapan posisi pada segmen 

Dalam tahap ini dibuat tawaran nilai dan strategi penetapan posisi 

produk-harga  berdasarkan kebutuhan dan karakteristik nasabah yang 

khas pada segmen tetrsebut. 

f. Tes asam segmen 

Tahap ini untuk menguji daya tarik strategi penetapan posisi pada 

masing-masing segmen. 

g. Strategi kombinasi pemasaran 

Tahap ini digunakan untuk memperluas strategi penetapan posisi 

segmen dengan memasukan segala aspek kombinasi pemasaran seperti: 

produk, harga, promosi, dan tempat. 

5. Manfaat Segmentasi Pasar 

Dengan menyatukan program pemasaran yang ditujukan ke segmen-

segmen pasar  yang dituju, manajemen dapat melaksanakan kegiatan 

pemasaran dengan lebih baik dan dapat menggunakan sumber-sumber 

pemasaran secara lebih efisien. Bagi sebuah bank dengan sumber-sumber 

yang tersedia dapat ikut bersaing dalam segmen pasar tertentu. 
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Secara terperinci dapat dikatakan bahwa segmentasi pasar dapat 

membantu manajemen dalam beberapa hal sebagai berikut: 

a. Menyalurkan uang dan usaha ke pasar potensial yang paling 

menguntungkan. 

b. Merencanakan produk yang dapat memenuhi permintaan pasar. 

c. Menentukan cara-cara promosi yang paling efektif bagi perusahaan. 

d. Memilih media advertensi  yang lebih baik dan menentukan bagaimana 

mengalokasikan anggaran secara lebih baik ke berbagai macam media. 

e. Mengatur waktu yang sebaik-baiknya dalam usaha promosi. 

Adapun alasan-alasan bagi perusahaan dalam mengadakan segmentasi 

pasar adalah: 

a. Pasar bersifat dinamis, bukan statis. Artinya bahwa dalam pasar terdapat 

perubahan secara terus-menerus mengenai sikap, siklus kehidupan, 

kondisi keluarga, pola geografis, dan sebagainya. Hal ini bergantung 

terhadap teknologi dan kemajuan pengetahuan masyarakat yang semakin 

meningkat. 

b. Pasar untuk suatu produk berubah sesuai dengan siklus kehidupan produk 

tersebut, dari tahap perkenalan sampai tahap penurunan.
40
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C. Penerapan Segmentasi Pasar Syari’ah Di BPRS Khasanah Ummat 

Kembaran-Banyumas 

1. Pendekatan Segmentasi Pasar Syari’ah di BPRS Khasanah Ummat 

Pendekatan segmentasi pasar syari’ah yang digunakan oleh BPRS Khasanah 

Ummat yaitu: 

a. Berdasarkan melihat pasar, BPRS Khasanah Ummat menggunakan 

pendekatan niche marketing yang mana di BPRS Khasanah Ummat lebih 

fokus terhadap pasar yang belum dilayani dengan baik. Hal ini dilakukan 

dengan mengidentifikasi segmen yang sudah ada menjadi sub segmen 

yang lebih kecil. Dengan adanya niche marketing BPRS Khasanah 

Ummat dapat memahami nasabah dengan baik. Nasabah  dan BPRS 

Khasanah Ummat mempunyai keinginan untuk mendapatkan keuntungan 

yang tinggi dengan tidak merugikan satu sama lain. Sehingga antara 

kedua pihak dapat saling melayani dengan baik pula. 

b. Berdasarkan karakteristiknya, BPRS Khasanah Ummat menggunakan 

pendekatan static attribute segmentation di mana dari segi geografisnya, 

yang menjadi segmen pembiayaan musyarakah BPRS Khasanah Ummat 

yaitu setiap kelompok masyarakat yang mempunyai usaha kecil dan 

menengah yang  sebagian besar pengalokasiannya yaitu di pasar-pasar 

tradisional yang terletak di kawasan Banyumas, Cilacap dan Purbalingga. 

Sedangkan dilihat dari segi demografisnya, nasabah BPRS 

Khasanah Ummat adalah mereka yang memiliki usaha produktif. 
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BPRS Khasanah Ummat secara langsung melakukan pendekatan 

terhadap lingkungan mikro maupun makro. Lingkungan mikro merupakan 

lingkungan yang dekat dengan bank dan langsung memengaruhi kegiatan 

bank yang bersangkutan. Lingkungan mikro bisa juga dikatakan sebagai 

kekuatan yang dekat dengan bank, sehingga memengaruhi kemampuan 

bank dalam melayani para pelanggan atau nasabahnya. Sedangkan 

lingkungan makro merupakan kekuatan yang lebih luas dari lingkungan 

mikrodan juga memengaruhi pemasaran bank. Tidak jarang juga 

lingkungan makro diartikan sebagai lingkungan yang jauh dari dunia 

perbankan.
41

 

2. Segmen Pasar Pembiayaan Musyarakah di BPRS Khasanah Ummat 

Dalam memilih segmen pasar, BPRS Khasanah Ummat lebih pada 

pemasaran terpadu yang mana produknya dipasarkan kepada sumber daya 

manusia yang berpotensi melakukan pembiayaan musyarakah. Segmen 

pembiayaan musyarakah di BPRS Khasanah Ummat adalah mereka para 

kontraktor yang sedang mengerjakan proyek-proyek. Rata-rata mereka 

berumur 40-an tahun yang memiliki income (pendapatan) yang memenuhi 

untuk melakukan pembiayaan musyarakah di BPRS Khasanah Ummat. 

Sebagian besar dari mereka adalah masyarakat golongan menengah ke atas.  

BPRS Khasanah Ummat dengan cara memonitor dan memantau terus 

penggunaan dana yang diberikan kepada nasabah untuk mendapatkan hasil 

yang maksimal, sehingga dalam pelaksanaan akadnya sesuai dengan kondisi 
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yang ada. Hal ini yang mendorong untuk mengembangkan prinsip-prinsip 

ekonomi syari’ah. Untuk dapat melakukan pembiayaan musyarakah di BPRS 

Khasanah Ummat, ada beberapa persyaratan yang harus mereka penuhi, 

antara lain: 

a. Foto copy KTP suami istri. 

b. Foto copy kartu keluar. 

c. Adanya jaminan. 

d. Surat keterangan usaha atau pekerjaan. 

e. Nasabah menyampaikan laporan keuangan (laba rugi) bersedia disurvey. 

BPRS Khasanah Ummat pun mempunyai target untuk menyalurkan 

pembiayaan minimal dua milyar setiap bulannya. Dengan target yang tidak 

sedikit tersebut, BPRS Khasanah Ummat mencari dan menerima nasabah 

tidak sembarangan dan harus teliti.
42

 

Pembiayaan musyarakah yang biasa digunakan oleh bank adalah jenis 

musyarakah al-a‟maal dengan kombinasi akad yang berbeda di setiap bank. 

Akad ini dapat dikombinasikan dengan akad ijarah, murabahah dan 

mudharabah, tergantung bentuk produknya. Musyarakah yang digunakan di 

BPRS Khasanah Ummat adalah musyarakah al-„inan karena pemberian porsi 

dana maupun kerja atau bagi hasil oleh masing-masing pihak tidak harus 

sama dan identik sesuai dengan kesepakatan mereka. 
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Khasanah Ummat. 
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3. Proses Segmentasi Pasar Syari’ah di BPRS Khasanah Ummat  

Ada beberapa langkah yang dilakukan BPRS Khasanah Ummat dalam 

melakukan segmentasi pasar, antara lain: 

a. Pengelompokan berdasarkan kebutuhan 

BPRS Khasanah Ummat mengelompokkan nasabah pembiayaan 

musyarakah ke dalam kelompok nasabah yang mempunyai usaha 

produktif yang mencari keuntungan besar untuk memenuhi kebutuhannya. 

b. Penetapan posisi pada segmen 

BPRS Khasanah Ummat membidik dengan melihat karakteristik atau 

kebiasaan yang dimiliki oleh nasabah. Bidikan tersebut cenderung kepada 

orang yang aktif melakukan usahanya. Melalui hal ini bank melakukan 

pengembangan sumber daya. Pengembangan sumber daya yang dilakukan 

oleh BPRS Khasanah Ummat yaitu: 

1) Dilihat dari aspek pengembangan skill (pendidikan) adalah dengan 

cara pelatihan-pelatihan baik internal maupun eksternal.  

2) Untuk pengalokasian pemasaran BPRS Khasanah Ummat baik untuk 

pembiayaan musyarakah maupun produk lainnya yaitu kepada 

masyarakat pelaku ekonomi dan juga masyarakat yang membutuhkan 

permodalan.  

Selain nasabah yang mempunyai skill, karyawan bank tidak kalah juga 

harus lebih menguasai berbagai aspek yang mendukung suksesnya BPRS 

Khasanah Ummat, maka dari itu ada sejenis pelatihan-pelatihan untuk 

mengurangi atau menghilangkan kebiasaan-kebiasaan kerja yang kurang 
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baik atau untuk mempelajari keterampilan-keterampilan baru yang akan 

meningkatan prestasi kerja mereka.
43

 

c. Strategi kombinasi pemasaran 

Dalam tahap ini yang digunakan BPRS Khasanah Ummat untuk 

memperluas strategi penetapan posisi segmen yaitu dengan memasukan 

aspek kombinasi pemasaran tempat dan promosi. Aspek kombinasi 

pemasaran tempat dilakukan dengan cara penambahan lokasi/ kantor 

cabang, yaitu terletak di tiga daerah antara lain: 

1) Kantor Kas Karanglewas, Jl.Kertawibawa No. 9 Purwokerto Barat. 

2) Kantor Kas Cerme, Jl. Raya Beji No. 3A Purwosari Baturaden. 

3) Kios No. 26 Pasar Sumpiuh, Sumpiuh, Banyumas. 

Perluasan daerah segmen pasar syari’ah BPRS Khasanah Ummat 

tersebut memiliki berbagai cara, antara lain: 

1) Mengkaji dan menganalisa terlebih dahulu wilayah yang menjadi 

sasaran, apakah wilayah tersebut memilliki potensi yang bagus atau 

tidak. 

2) Mengamati apakah daerah sasaran tersebut mempunyai potensi 

ekonomi untuk melakukan pembiayaan musyarakah. Jika proses 

tersebut telah dilakukan dan sesuai dengan keinginan dan potensi 

bank, maka bank bisa melakukan pemasaran di wilayah tersebut.
44
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Sedangkan aspek kombinasi pemasaran promosi yang dilakukan di 

BPRS Khasanah Ummat yaitu dengan mencari peluang-peluang yang 

muncul di pasar, BPRS Khasanah Ummat memiliki mekanisme untuk 

memasarkan produk pembiayaan musyarakah, antara lain: 

1) Melakukan penyebaran brosur. 

2) Mengiventarisir calon-calon nasabah pembiayaan yang potensial. 

3) Melakukan sosialisasi secara langsung kepada calon nasabah dengan 

cara memberi pemahaman mengenai pembiayaan bagi hasil/ 

musyarakah. 

4) Banyak melakukan kunjungan pemasaran di wilayah-wilayah yang 

sektor ekonominya berkembang. 

5) Strategi jemput bola kepada konsumen/ calon nasabah yang selama ini 

dianggap bukan merupakan pangsa pasar baik. 

Pengembangan pasar yang dilakukan BPRS Khasanah Ummat 

cenderung menggunakan perluasan pasar secara geografikal, 

pengembangan pasar tersebut sebagai upaya sistematik untuk menarik 

segmen baru di masyarakat. Artinya, pengembangan pasar, di samping 

untuk mempertahankan pelanggan lama agar mereka tetap menjadi 

nasabah BPRS Khasanah Ummat meskipun di pasaran terdapat bank 

pesaing yang menawarkan produknya, BPRS Khasanah Ummat 

menerapkan sistem pemasaran yang berbeda dan kreatif untuk menarik 

minat masyarakat.
45
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4. Pelayanan BPRS Khasanah Ummat dalam Upaya Mendukung Proses 

Segmentasi Pasar Syari’ah 

Dengan melalui berbagai tahapan segmentasi pasar syari’ah, BPRS 

Khasanah Ummat dituntut untuk memberikan pelayanan terbaik kepada 

nasabah, karena BPRS Khasanah Ummat memiliki pesaing yang terdiri dari 

pesaing yang sama atau sejenis, yaitu bank-bank yang ada baik bank umum, 

BPR, bank asing, bank swasta, atau bank pemerintah. Pesaing-pesaing 

tersebut merupakan lawan BPRS Khasanah Ummat yang memproduksi atau 

menjual barang yang sejenis di wilayah tertentu.
46

 BPRS Khasanah Ummat 

memberi pelayanan terbaiknya disetiap komponen masyarakat yang bermitra 

dengan BPRS Khasanah Ummat. Selain itu keunggulan kompetitif paling 

besar yang dimilikioleh BPRS Khasanah Ummat adalah pada pelayanan 

prima dan sistem jemput bola.
47

 Pelayanan yang baik atau prima telah 

diterapkan oleh BPRS Khasanah Ummat itu sendiri. Pelayanan yang baik 

tersebut mempunyai ciri-ciri yang telah dilaksanakan oleh BPRS Khasanah 

Ummat, di antaranya adalah sebagai berikut: 

a. Tersedia sarana dan prasarana yang baik. 

b. Tersedia karyawan yang baik. 

c. Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal hingga selesai. 

d. Mampu melayani secara cepat dan tepat. 

e. Mampu berkomunikasi. 
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Khasanah Ummat. 
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f. Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi. 

g. Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik. 

h. Berusaha memahami kebutuhan nasabah. 

i. Mampu memberikan kepercayaan kepada nasabah.
48

 

5. Kendala yang Dihadapi BPRS Khasanah Ummat dalam Melakukan 

Segmentasi Pasar Syari’ah 

Kendala yang harus dihadapi oleh BPRS Khasanah Ummat dalam 

pelaksanaan segmentasi pasar syari’ah adalah sebagai berikut: 

a. Tingkat persaingan (banyaknya bank umum syari’ah yang membuka unit 

mikro) dan tingkat nisbah margin yang ditawarkan bank kompetitor.  

b. Kurangnya pengetahuan masyarakat mengenai perbankan syari’ah 

(produk), sehingga menganggap sama saja dengan bank konvensional. 

c. Sosialisasi bank syari’ah juga belum menyeluruh ke masayarakat.  

Dengan adanya kendala-kendala tersebut, BPRS Khasanah Ummat 

mempunyai beberapa cara untuk menyikapinya, antara lain: 

a. Selalu memberikan pelayanan prima yang mampu membuat kenyamanan 

para nasabah. 

b. Banyak melakukan sistem jemput bola sehingga memudahkan pelayanan 

nasabah. 

c. Melakukan pembinaan dan pengawasan secara berkala. 

d. Memberikan sosialisasi kepada masyarakat untuk penyampaian 

pemahaman mengenai produk-produk bank secara syariah.
49
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Di samping menyikapi kendala-kendala dengan cara-cara tersebut di 

atas, salah satu faktor yang mendukung berjalannya segmentasi pasar syari’ah 

adalah karakter yang baik yang dimiliki karyawan bank. BPRS Khasanah 

Ummat Kembaran-Banyumas memiliki marketer yang seluruhnya telah 

dibekali bagaimana mereka seharusnya memasarkan produk bank dengan 

baik dan benar. Nilai kejujuran dan keadilan seperti yang telah Rasulullah 

SAW. perintahkan pun mereka telah mengaplikasikannya. Hal ini 

dikembangkan dengan cara sering mengadakan pelatihan-pelatihan dan 

pengajian secara rutin yang disampaikan oleh DPS (Dewan Pengawas 

Syari’ah).
50

 Pelatihan-pelatihan dan pengajian yang diadakan bukan hanya 

diperuntukkan kepada marketer saja, tetapi kepada seluruh pegawai di BPRS 

Khasanah Ummat, sehingga semuanya bisa berjalan dengan semaksimal 

mungkin untuk menerapkan nilai-nilai yang sesuai syari‟at islam. Bisa 

dikatakan bahwa hal ini membuktikan memang benar adanya perbedaan 

antara pemasaran syari’ah dengan pemasaran konvensional. 
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BAB IV 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan  

Dari uraian-uraian yang telah dipaparkan, dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Segmentasi pasar syari’ah yang digunakan BPRS Khasanah Ummat melalui 

dua pendekatan, yaitu menggunakan pendekatan static attribute segmentation 

dan niche marketing, dimana pembagian pasar yang terbentuk berdasarkan 

letak geografis dan demografis.  

2. Bahwasanya, segmentasi pasar yang dilakukan BPRS Khasanah Ummat 

terutama dilihat dari marketer/ pemasarnya telah sesuai dengan  syari’ah 

marketing. Dengan indikator sebagai berikut: 

a. Penerapan pendekatan segmentasi pasar syari’ah berdasarkan 

karakteristiknya. 

b. Proses segmentasi yang dilakukan oleh BPRS Khasanah Ummat, yaitu: 

pengelompokan berdasarkan kebutuhan, penetapan posisi pada segmen, 

dan strategi kombinasi pemasaran. 

c. Mekanisme yang dilakukan dalam memasarkan produk pembiayaan 

musyarakah dengan cara melakukan sosialisasi secara langsung kepada 

nasabah. 

d. Pengamalan sikap kejujuran para pemasar dalam memfasilitasi dan 

melayani nasabah dengan baik. 
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e. Melakukan pengembangan pasar syari’ah dan pengembangan sumber 

dayanya. 

B. Saran 

1. BPRS Khasanah Ummat Kembaran-Banyumas perlu melakukan peningkatan 

sosialisasi kepada masyarakat mengenai produk BPRS Khasanah Ummat 

dengan segala keunggulan dan kemudahannya karena pemahaman dari 

masyarakat tentunya masih kurang tentang BPRS Khasanah Ummat. 

2. BPRS Khasanah Ummat harus lebih kreatif dan inovatif dalam hal menyikapi 

perkembangan yang sedang terjadi, karena segmentasi pasarlah yang menjadi 

langkah awal untuk menentukan aktivitas bank. 

3. BPRS Khasanah Ummat harus lebih mengembangkan pasar untuk 

memperluas pemasaran produk-produknya. 

4. BPRS Khasanah Ummat perlu meningkatkan mutu produk-produk BPRS 

Khasanah Ummat Kembaran-Banyumas agar dapat bersaing dengan produk-

produk sesama bank syari’ah maupun bank konvensional. 

5. Tingkatkan mutu pelayanan kepada masyarakat sehingga masyarakat merasa 

aman dan nyaman serta mampu menjadinasabah loyal BPRS Khasanah 

Ummat. 

6. Tingkatakan terus kualitas SDM (Sumber Daya Manusia) BPRS Khasanah 

Ummat agar bisa menjadi teladan bagi masyarakat umum dan bank-bank 

pesaing lainnya. 

7. Pertahankan prestasi-prestasi yang telah dicapai BPRS Khasanah Ummat. 
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