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Analisis SWOT dalam Mitigasi Risiko Strategis Produk KPR Hijrah di Bank
Muamalat KCP UlI
Abstraksi

Penelitian ini mengkaji mengenai penerapan mitigasi risiko strategis produk
pembiayaan KPR Hijrah di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta. Metode
penelitian ini menggunakan analisis SWOT dengan mengumpulkan data hasil
wawancara dengan pegawai bank seperti Branch Manager, Relationship Manager
Customer, Supervisor, Teller, Customer Service, serta nasabah/debitur produk KPR
Hijrah. Penelitian ini menemukakan bahwa ada permasalahan internal dan eksternal
dalam penyaluran KPR Hijrah, seperti kurangnya sumber daya manusia, lokasi
yang kurang memadai, serta adanya produk pesaing. Hal ini bisa diatasi dengan
merekrut SDM yang kompeten, mengoptimalkan pemasaran melalui kerja sama
dengan developer, membuka booth pada event-event tertentu, serta memperluas
digital marketing. Selain itu, penerapan mitigasi risiko strategis pada produk KPR
Hijrah ini sudah dilakukan dengan optimal seperti relokasi kantor cabang,
penguatan kolaborasi antar divisi, penerapan digital marketing, diversifikasi
strategi pemasaran, adaptif terhadap perubahan kebijakan pusat serta evaluasi
secara berkala. Pihak bank masih perlu melakukan monitoring dan evaluasi atas
penerapan mitigasi yang dilakukan sehingga risiko strategis dapat diminimalkan.
Kata Kunci: KPR Hijrah, Bank Muamalat, Analisis SWOT, Mitigasi Risiko,
Risiko Strategis

SWOT Analysis for Startegic Risk Mitigation of KPR Hijrah Product at
Bank Muamalat Ull Yogyakarta Sub-Branch Office
Abstract

This study examines the implementation of strategic risk mitigation of KPR Hijrah
product at Bank Muamalat Ull Yogyakarta Sub-Branch Office. A qualitative
approach using SWOT analysis was employed, with data collected through
interviews with the Branch Manager, Customer Relationship Manager, Supervisor,
Teller, Customer Service staff, and a KPR Hijrah customer. The findings reveal
several internal and external challenges affecting the distribution of the financing
product, including a shortage of human resources, a less strategic branch location,
and competition from similar products offered by other banks. To address these
challenges, the bank has implemented various strategies, such as recruiting
competent employees, strengthening partnerships with property developers,
establishing promotional booths at selected events, and expanding digital marketing
initiatives. Additionally, strategic risk mitigation measures for the KPR Hijrah has
already been implemented optimally, such as relocating branch offices,
strengthening collaboration between divisions, implementing digital marketing,
diversifying marketing strategies, adapting to changes in headquarters’ policies, and
conducting periodic evaluations. The bank still needs to monitor and evaluate the
implementation of these mitigation measures so that strategic risks can be
minimized.

Key words: KPR Hijrah, Bank Muamalat, SWOT Analysis, Risk Mitigation,
Strategic Risk
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Lebih dari setengah atau mencapai 66,5% penduduk Indonesia diestimasikan akan
tinggal di wilayah perkotaan atau dengan kata lain terjadi peningkatan penduduk di
wilayah tersebut pada tahun 2035 (Badan Pusat Statistik, 2022). Peningkatan
penduduk ini tentunya akan sejalan dengan permintaan tempat tinggal yang
memadai. Di sisi lain, harga tanah terus meningkat dan tidak sebanding dengan
kenaikan gaji masyarakat setiap tahunnya sehingga banyak masyarakat atau
generasi muda kesulitan membeli rumah. Dengan kondisi tersebut, bank hadir
untuk menjembatani gap yang terjadi dengan memanfaatkan produk KPR atau
Kredit Pemilikan Rumah (Andini, 2025).

KPR merupakan produk pembiayaan yang disediakan oleh bank untuk keluarga
ataupun individu yang membutuhkan pinjaman untuk membeli tempat tinggal atau
rumah, baik baru maupun second, ataupun take over dari bank lain (Febriati &
Lathifah, 2024). Melalui produk ini, individu atau keluarga khususnya yang
berpenghasilan rendah dapat memperoleh rumah atau tempat tinggal yang layak
dengan membayar sejumlah uang muka dan angsuran tiap bulannya (Juniarti et al.,
2023). Pihak penyedia KPR terbagi menjadi dua yakni bank konvensional dan bank
syariah, perbedaan keduanya berada pada sistem suku bunga dan akad yang
ditetapkan. KPR bank syariah memiliki angsuran tetap yang harus dibayarkan dan
tidak ada denda atau penalti jika melunasi melebihi jangka waktu (Abdullah et al.,
2024).

Perbankan syariah yang menawarkan produk pembiayaan KPR salah satunya
adalah Bank Muamalat dengan program KPR Hijrah. KPR Hijrah memiliki
beragam peruntukan, mulai dari pembelian rumah hingga pembelian barang dan
kebutuhan yang bersifat konsumtif lainnya (Wulandari, 2024). Secara nasional,
perkembangan KPR Hijrah menunjukkan tren yang sangat positif. Data
menunjukan bahwa hingga September 2025, volume pembiayaan KPR Hijrah

tumbuh lebih dari tiga kali lipat dibandingkan posisi yang sama tahun lalu



(Mulyadi, 2025). Namun, kondisi tersebut tidak tercermin pada Bank Muamalat
KCP Ull, dimana sepanjang tahun 2025 hanya terjadi satu pembiayaan KPR Hijrah.
Rendahnya minat nasabah ini dapat disebabkan oleh kurangnya edukasi mengenai
produk KPR Hijrah serta persyaratan pengajuan yang dianggap cukup ketat. Selain
itu penelitian Setya (2024), menemukakan bahwa prosedur pengajuan pembiayaan
pada Bank Muamalat belum efektif dan efisien sehingga terkadang memerlukan
waktu yang lebih lama. Lokasi kantor yang terpusat di lingkungan kampus turut
menyebabkan keterbatasan jangkauan terhadap masyarakat umum.

Berdasarkan permasalahan yang terjadi, dibutuhkan kontribusi praktis
mengenai berbagai faktor yang memengaruhi keberhasilan produk KPR Hijrah.
Salah satu cara untuk mengindentifikasi faktor-faktor eksternal dan internal adalah
dengan analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). Analisis
ini juga membantu melihat peluang kesempatan dan ancaman eksternal yang
mungkin berdampak pada keberlangsungan produk KPR Hijrah dimasa mendatang.
Selain itu, penerapan mitigasi risiko pada produk KPR Hijrah menjadi aspek
penting yang perlu diperhatikan karena berkaitan langsung dengan pencapaian
target serta keberhasilan suatu produk. Gagalnya bank dalam pengelolaan strategi
yang dilakukan bisa memberikan dampak yanag cukup besar pada kelancaran bisnis
bank. Dengan latar belakang tersebut, penulis memiliki minat untuk melakukan
penelitian yang berjudul “Analisis SWOT dalam Mitigasi Risiko Strategis
Produk KPR Hijrah di Bank Muamalat KCP UII”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah pada penelitian ini yaitu

sebagai berikut:

1. Bagaimana analisis SWOT diterapkan untuk mengindentifikasi risiko strategis
pada produk pembiayaan KPR Hijrah di Bank Muamalat KCP UlI Yogyakarta?

2. Bagaimana penerapan mitigasi risiko strategis pada produk pembiayaan KPR
Hijrah di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan inti penelitian diatas maka tujuan penelitian ini yaitu sebagai berikut:



Untuk mengindetifikasi risiko strategis produk KPR Hijrah melalui analisis
SWOT di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta.

Untuk mengetahui penerapan mitigasi risiko strategis pada produk pembiayaan
KPR hijrah di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat dilaksanakannya penelitian ini yaitu sebagai berikut:
1.4.1.Manfaat Akademik

Manfaat akademik hasil studi ini diantaranya sebagai berikut:

1.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan
kajian mengenai mitigasi risiko strategis produk KPR dan analisis SWOT
khususnya dalam sektor perbankan syariah.

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi empiris untuk
penelitian selanjutnya yang menelititi terkait dengan analisis SWOT pada
produk pembiayaan KPR. Penelitian ini juga diharapkan berguna untuk mengisi
kesenjangan penelitian terkait mitigasi risiko strategis produk pembiayaan KPR

pada bank syariah.

1.4.2.Manfaat Praktikal
Manfaat praktikal hasil studi ini diantaranya sebagai berikut:

1.

Hasil Penelitian diharapkan mampu menyampaikan evaluasi yang menyeluruh
terkait dengan mitigasi risiko strategis produk KPR di bank syariah serta
mengindetifikasi faktor-faktor kekuataan, kelemahan, kesempatan dan ancaman
di masa mendatang melalui analisis SWOT.

Hasil penelitian diharapkan mampu menyampaikan rekomendasi strategis
kepada Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta sehingga risiko strategis produk
KPR Hijrah dapat diminimalkan.



BAB |1
LANDASAN TEORI

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Bank Syariah
Berdasarkan Undang-Undang Republik Indonesia No 21 Tahun 2008 tentang
perbankan syariah menyatakan bahwa bank syariah menjalankan kegiatan usaha
berdasarkan prinsip syariah dan mengacu pada fatwa yang dikeluarkan oleh
lembaga berwenang, dalam hal ini Dewan Syariah Nasional (DSN) di bawah
Majelis Ulama Indonesia (MUI). Penempatan dana di bank syariah merupakan
bentuk investasi sehingga keuntungan yang dihasilkan tidak bisa dipastikan
besarannya dikarenakan sebuah bisnis dapat memberikan laba atau mengalami
kerugian. Sebaliknya, rasio bagi hasil atau nisbah dalam praktik ini ditetentukan
diawal (Ikatan Bankir Indonesia, 2014). Bentuk investasi yang diterapkan dalam
bank syariah mampu mendamaikan tujuan yang saling bertentangan antara
pemegang saham yang mengharapkan selisih yang signifikan, penyimpan dana
yang mengharapkan memperoleh imbal hasil yang tinggi dan peminjam dana yang
mencari suku bunga rendah.
Menurut Tzahira (2022) perbankan syariah dalam menjalankan operasional
perlu mengikuti prinsip-prinsip syariah di bawah ini:
1. Keadilan, berarti membagikan keuntungan berdasarkan penjualan riil sesuai
dengan kontribusi dan risiko masing-masing pihak.
2. Kemitraan, bahwa investor, peminjam dana, serta bank bekerja sama sebagai
mitra bisnis untuk menghasilkan keuntungan.
3. Transparansi, nasabah investor berhak mengetahui kondisi dana yang ia
tempatkan melalui pelaporan keuangan secara terbuka dan berkesinambungan.
4. Universal, yakni tidak membedakan suku, agama, dan ras di masyarakat sesuai
prinsip rahmatan lil alamin.
Dalam operasional perbankan syariah, aktivitas yang tidak diperbolehkan adalah

yang memiliki unsur-unsur di bawah ini:



1. Riba
Riba secara umum adalah memperoleh tambahan dari modal atau harta dengan
cara yang tidak benar. Para ahli agama sepakat bahwa riba itu hukumnya dilarang
sesuai dengan pernyataan Allah SWT pada Al-Quran. Di samping itu, semua
mazhab muslim sepakat bahwa riba merupakan dosa besar dan harus dihindari
oleh umat muslim.

2. Gharar
Gharar secara umum diartikan sebagai sesuatu yang memiliki ketidakpastian,
seperti taruhan atau judi. Setiap transaksi yang barangnya belum jelas atau di luar
kendali seseorang termasuk dalam kategori jual beli gharar. Contoh gharar yaitu
seperti membeli buah dalam pohon, hewan ternak yang masih dalam rahim atau
ikan yang ada di dalam air. Pelarangan gharar dilakukan karena dapat berdampak
negatif dalam kehidupan, sebab gharar adalah praktik yang meraih keuntungan
secara tidak sah.

3. Maisir
Menurut pengertian, maisir mengarah pada memperoleh keuntungan tanpa perlu
berusaha keras. Maisir ini seringkali dikaitkan dengan aktivitas perjudian
dikarenakan seseoranag bsia memperoleh keuntungan dengan cara yang
sederhana. Oleh karena itu, aktivitas judi diharamkan dalam praktik keuangan
Islam karena tidak sejalan dengan prinsip keadilan serta keseimbangan.

2.1.2 Pembiayaan

Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang Perbankan, pembiayaan

berdasarkan prinsip syariah adalah uang atau tagihan berdasarkan kesepakatan

antara pihak bank dengan pihak lain, di mana pihak yang dibiayai dituntut untuk

dapat mengembalikan dana tersebut sesuai dengan ketentuan yang berlaku dan

waktu yang telah ditentukan dengan sistem bagi hasil. Kesepakatan ini mengikat

pihak yang mendapatkan dana untuk mengembalikan uang tersebut dalam waktu

yang sudah ditentukan. Pembiayaan pada intinya merupakan keyakinan yang

diserahkan dari lembaga keuangan selaku pemilik dana kepada penerima dana guna

melakukan tanggung jawab yang sudah diberikan. Oleh karena itu, dana yang



diterima perlu dimanfaatkan dengan bijak, tepat, dan menguntungkan untuk kedua
belah pihak (Aravik, Hamzani, Khasanah, & Tohir, 2025).

Bank seharusnya bertujuan membantu masyarakat untuk memenuhi
kebutuhannya serta meningkatkan dan mengembangkan sektor bisnis masyarakat
pada saat pemberian pembiayaan. Di samping itu bank juga harus berkomitmen
untuk menyediakan fasilitas pembiayaan yang akan menimbulkan tanggung jawab
bagi bank serta nasabah. Pembiayaan syariah secara umum terbagi menjadi 3 jenis
bentuk akad yaitu:

1. Akad Bagi Hasil
Perbankan syariah harus menerapkan akad-akad di bawah ini pada setiap produk
bagi hasil yang terbagi menjadi:

a. Musyarakah

Merupakan jenis kerjasama yang melibatkan dua pihak atau lebih dengan

kondisi dimana kedua pihak ikut menginvestasikan dana serta apabila ada

kerugian semua pihak akan menanggungnya sesuai perjanjian yanng telah
dibuat.
b. Mudharabah
Merupakan kolaborasi yang melibatkan dua orang atau dengan kondisi nishah
yang sudah disepakati kedua pihak. Ssalah satu pihak sebagai pemilik modal
dan pihak lainnya sebagai pelaku usaha.
2. Akad Jual Beli
Perbankan syariah harus menerapkan akad-akad di bawah ini pada setiap produk
jual beli yang terbagi menjadi:
a. Murabahah

Merupakan akad jual beli barang dengan catatan pihak penjual menyampaikan

segala biaya perolehan barang, mulai dari biaya pengeluaran lain serta besaran

keuntungan yang diharapkan penjual.
b. Salam

Merupakan akad jual beli dengan sistem pembayaran di muka setelah itu barang

yang dipesan akan diserahkan setalahnya. Semua rincian seperti harga,



spesifikasi, kualitas, jumlah, tanggal serta lokasi penyerahan sudah ditentukan
saat kontrak.
c. Isthisna
Isthisna yaitu transaksi jual beli namun dengan melakukan proses pemesanan
kepada pabrik/perusahaan terlebih dahulu untuk dibuatkan produk yanng
diinginkan customer.
3. Akad Sewa
Perbankan syariah harus menerapkan akad-akad di bawah ini pada setiap produk
bagi hasil yang diberikan
a. ljarah
Konsep akad ini yaitu ketika individu membutuhkan dana untuk membeli suatu
aset dan menemui pemilik dana (bank) untuk membantunya membeli aset yang
produktif. Pihak bank kemudian akan membeli aset tersebut dan
menyewakannya kepada nasabah.
b. ljarah Mumtahiya Bittamlik (IMBT)
Konsep akad ini yaitu perjanjian sewa atas kesepakatan menjual atau
memberikan aset sewa pada akhir masa. Pada akad ini akan terjadi pemindahan
kepemilikan aset sewa dari bank kepada pihak nasabah
2.1.1 Kredit Kepemilikan Rumah (KPR)
Kredit Kepemilikan Rumah merupakan pinjaman yang diserahkan dari pihak bank
kepada masyarakat untuk membeli hunian atau lahan. Biasanya KPR diberikan
dengan jaminan berupa tanah maupun bangunan yang dibeli menggunalan
pinjaman tersebut, di mana rumah itu kemudian akan dibebani dengan surat Hak
Tanggungan. KPR muncul karena semakin tingginya kebutuhan masyarakat untuk
memiliki tempat tinggal tanpa diimbangi daya beli masyarakat (Vira, 2024). KPR
yang ditawarkan bank konvensional umumnya mengggunakan sistem floating rate
atau bunga mengambang sesuai dengan kesepakatan antara bank dan
nasabah. Sementara itu, KPR di bank syariah menerapkan prinsip-prinsip syariah
dalam proses akad serta margin yang ditentukan. Dalam KPR ini, bank dan nasabah
saling berbagi risiko serta hasil sesuai dengan kesepakatan. Selain itu, KPR di bank

syariah tidak memberlakukan denda jika pihak nasabah membayar angsuran



pinjaman lebih awal dikarenakan bank syariah menggunakan harga beli rumah

sesuai awal kontrak (Ni’mah, 2024).

Selain terbagi menjadi konvensional dan syariah, KPR juga terbagi sebagai
berikut:

1. KPR subsidi vyaitu jenis pembiayaan untuk orang-orang dengan
kondisi ekonomi menengah ke bawah. Jenis ini sudah diatur oleh pemerintah
sehingga tidak semua masyarakat dapat mengajukan pembiayaan ini. Di
Indonesia pihak yang sudah menyelenggarakan program ini adalah Bank
Tabungan Negara (BTN) (Rahima, 2021).

2. KPR non subsidi berbeda dengan KPR subsidi, dimana jenis ini dapat
digunakan oleh semua masyarakat tanpa intervensi dari pemerintah. Aturan
terkait KPR ini ditentukan oleh pihak bank itu sendiri sehingga penetapan suku
bunga maupun margin dilakukan menurut kebijakan masing-masing bank.

2.1.3 Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan sebuah teknik yang bermanfaat untu menganalisis suatu

proyek tertentu dengan mengidentifikasi kelebihan, kelemahan, kesempatan dan

ancaman sehingga dapat memberikan keuntungan dalam memahami kondisi secara
mendalam, merumuskan strategi, membuat keputusan serta meningkatkan efisiensi

dalam pengelolaan dan pengembangan sumber daya (Rohiem & Sari, 2023).

Menurut Wijayati (2019), analisis SWOT terdiri dari 4 unsur sebagai berikut :

1. Strength (Kekuatan)

Kekuataan yaitu salah satu dari faktor internal suatu organisasi atau perusahaan.
Pada kekuataan, terdapat faktor khusus yang dapat memberikan manfaat untuk
pertumbuhan suatu organisasi atau peruahaan.

2. Weakness (Kelemahan)

Pada unsur kelemahan, dapat diperoleh faktor khusus yang berhubungan dengan
faktor lain yang memungkinkan dapat menghalangi pertumbuhan suatu organisasi

atau perusahaan.



3. Opportunities (Peluang)

Unsur ini diperoleh dari luar organisasi atau perusahaan. Pada unsur ini, peluang-

peluang dari lingkungan luar organisasi atau perusahaan memiliki hubungan

dengan faktor khusus yang dapat mendorong organisasi untuk berkembang.

4. Threats (Ancaman)

Unsur ini diperoleh dari luar organisasi atau perusahaan. Pada unsur ini, ancaman-

ancaman dari lingkungan luar organisasi atau perusahaan memiliki hubungan

dengan faktor ancaman yang dapat menaruh organisasi atau perusahaan dalam

keadaan yang sulit sehingga menghambat pertumbuhan organisasi atau

perusahaan.

Penilaian ini memerlukan tahapan yang melibatkan indentifikasi faktor

eksternal internal serta penentuan tujuan spesifik dari spekulasi bisnis. Analisis

SWOT memberikan hasil berbentuk rekomendasi dan saran yang dapat digunakan

untuk mempertahankan unsur kekuatan, memperoleh keuntungan dari peluang,

meminimalisir kelemahan serta menjauhkan perusahaan dari ancaman. Lebih

lanjut, hasil dari analisis SWOT berupa matriks di bawah ini:

Tabel 2. 1 Matrik SWOT

Strength (S)

Weakness (W)

Tentukan 5-10 faktor peluang
eksternal

Internal
Temukan 5-10 faktor-faktor Temukan 5-10 faktor-faktor
Eksternal kekuatan internal kelemahan internal
Opportunity (O) Strategi SO Strategi WO

Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang

Ciptakan strategi yang
meminimalkan kelemahan
untuk memanfaatkan peluang

Threats (T)
Tentukan 5-10 aktor ancaman
eksternal

Strategi ST

Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan untuk
mengatasi ancaman

Strategi WT

Ciptakan strategi yang
meminimalkan kekemahan
dan menghindari ancaman

Sumber : (Rangkuti, 2015)

Berdasarkan pada matrik SWOT diatas terdapat empat alternatif pilihan bagi

organisasi atau perusahaan untuk melakukan strategis pemasaran, yaitu sebagai

berikut:
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1. Strategi SO (Strength-Opportunity)
Strategi SO bertujuan untuk mengetahui kelebihan internal organisasi dalam
memanfaatkan  kesempatan eksternal.  Strategi ini  bertujuan  untuk
mengimplementasikan strategi WO, ST, dan WT.
2. Strategi ST (Strength-Threat)
Strategi ST dijalankan dengan menggunakan kelebihan atau keunggulan
organisasi guna menjauhkan dari ancaman yang muncul. Ancaman eksternal
tersebut mencakup berbagai aspek seperti faktor atau kondisi alam, peraturan dan
kebijakan pemerintah serta kondisi ekonomi secara mikro maupun makro.
3. Strategi WO (Weakness-Opportunity)
Strategi WO dirancang dengan tujuan menganalisis kekurangan internal organisasi
berdasarkan pemanfaatan peluang atau kesempatan. Strategi WO salah satunya
yaitu merekrut serta melatin tenaga kerja yang memiliki kualifikasi dan
keterampilan yang diperlukan.
4. Strategi WT (Weakness-Threath)
Strategi WT dirancang dengan tujuan mengurangi kekurangan organisasi atau
upaya yang memungkinkan organisasi menghilangkan kekurangan dan
menjauhkan organisasi dari ancaman sehingga dapat mencapai tujuan.
2.1.4 Mitigasi Risiko
Mitigasi risiko merupakan bagian dari sistem atau tahapan manajemen risiko.
Berdasarkan POJK Nomor 65/POJK.03/2016 tentang Penerapan Manajemen
Risiko bagi Bank Umum Syariah, manajemen risiko adalah serangkaian metodologi
dan prosedur yang digunakan untuk mengindentifikasi, mengukur, memantau, dan
mengendalikan risiko yang timbul dari kegiatan usaha bank (Otoritas Jasa
Keuangan, 2016). Sejalan dengan hal tersebut (ISO, 2018) mendefinisikan
manajemen risiko sebagai aktivitas terkoordinasi untuk mengarahkan dan
mengendalikan organisasi terkait risiko, yang dilakukan melalui proses identifikasi,
analisis, evaluasi, dan perlakuan (treatment) risiko secara sistematis dan
berkelanjutan. Dengan demikian, mitigasi risiko dapat dipahami sebagai salah satu
bentuk perlakuan risiko (risk treatment) dalam kerangka ISO 31000, sekaligus

merupakan wujud dari proses pengendalian risiko yang dipersyaratkan dalam
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ketentuan POJK, yaitu langkah-langkah yang diambil organisasi untuk mengurangi
kemungkinan terjadinya risiko dan/atau mengurangi dampak yang ditimbulkan
apabila risiko tersebut terjadi.
Menurut Darmawi (2016) mitigasi risiko mempunyai beberapa manfaat bagi
perusahaan, diantaranya:
1. Meminimalisir kerugian dan berbagai risiko yang bersifat uncontrolled
2. Dapat memberi arah bagi suatu perusahaan dalam melihat pengaruh-pengaruh
yang mungkin timbul baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang
3. Mendorong para manager dalam mengambil keputusan untuk selalu
menghindari risiko dan pengaruh terjadinya kerugian
4. Mengalokasikan modal dan membatasi risiko dalam perusahaan
5. Memastikan perusahaan tidak mengalami kerugian yang bersifat unacceptable
2.1.5 Risiko Strategis
Berdasarkan Peraturan Otoritas Jasa Keuangan (POJK) Nomor 18/POJK.03/2016
tentang Penerapan Manajemen Risiko bagi Bank Umum, risiko strategis
didefinisikan sebagai risiko akibat ketidaktepatan dalam pengambilan dan/atau
pelaksanaan suatu keputusan strategis serta kegagalan dalam mengantisipasi
perubahan lingkungan bisnis (Otoritas Jasa Keuangan, 2016b). Risiko ini dapat
terjadi karena lemahnya proses formulasi strategi serta ketidaktepatan dalam
merumuskan strategi, kurang memadainya sistem informasi, kurang memadainya
hasil analisis internal dan eksternal, terlalu agresi dalam mencapai tujuan strategis,
implementasi strategi yang tidak tepat, dan gagalnya antisipasi perubahan
lingkungan bisnis (Sari, et al., 2026). Diperlukannya strategi yang tepat sehingga
terhindar dari risiko strategis dan kegiatan bisnis bank syariah dapat berjalan
dengan lancar sesuai target serta visi misi.
Untuk mencapai hal tersebut, bank syariah perlu mengevaluasi strategi dengan
memperhatikan hal hal sebagai berikut (Fachryana, 2020):
1. Memahami kondisi lingkungan bisnis, ekonomi, dan industri dimana bank
syariah beroperasi, termasuk bagaimana dampak perubahan lingkungan
terhadap bisnis, produk, teknologi, dan jaringan kantor bank syariah
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2. Mengukur kekuatan dan kelemahan bank syariah terkait posisi daya saing,
posisi bank syariah di industri perbankan, dan kinerja keuangan, struktur
organisasi, dan manajemen risiko, infrastruktur untuk kebutuhan bisnis saat ini
dan masa mendatang, kemampuan manajerial serta ketersediaan dan

keterbatasan sumber daya bank syariah

selurun  alternatif tersedia  setelah

3. Menganalisis strategi

yang
mempertimbangkan tuujuan strategis serta toleransi risiko bank syariah.
Kedalaman dan cakupan analisis harus sejalan dengan skala dan kompleksitas

kegiatan usaha bank syariah.

2.2 Penelitian Terdahulu
Dalam penelitian ini penulis menggunakan acuan berdasarkan beberapa penelitian
terdahulu yaitu sebagai berikut:

Tabel 2. 2 Penelitian Terdahulu

No Judul Tujuan Metode Temuan
Penelitian

1. Analisis Penelitian ini Metode Terdapat  beberapa  faktor
Penerarapan bertujuan untuk  studi penentu risiko strategis dan
Manajemen menganalisis dan literatur mitigasi nya seperti adanya
Risiko Strategis menjelaskan persaingan  bisnis, kuraang
pada Bank penerapan tepatnya perumusan strategi,
Syariah manajemen risiko kurangnya inovasi dan adaptif
(Nurfadillah et strategis pada bank serta perubahan kondisi makro
al., 2025) syariah

2. Analisis SWOT Tujuan dari penelitian Metode Kinerja pembiayaan di Bank
Produk ini adalah  kualitatif Muamalat ini  berlangsung
Pembiayaan di mengidentifikasi deskriptif dengan fokus pada sekotr Islam
Bank Muamalat kinerja serta faktor untuk pembiayaan produktif,
pada Masa internal eksternal serta  untuk  pembiayaan
Pandemi (Nur & produk pembiayaan konsumtif yang dialokasikan
Rahmawati, saat pandemi dengan yaitu dana talang haji,
2022) analisis SWOT multiguna, dan KPR.

3.  Implementasi Penelitian ini Metode Hasil penelitian ini
Pembiayaan bertujuan untuk kualitatif menemukan bahwa kualitas
Produk  Kredit menguraikan metode deskriptif dan kuantitas SDM yang
Pemilikan analisis SWOT menangani produk KPR sangat
Rumah (KPR) sebagai rangka berpengaruh terhadap minat
Griya Untuk mengembangkan nasabah serta perlunya
Milenial (Gaul) produk pembiaayan peningkatan brank image untuk
Pada PT BJB KPR mendukung tujuan tersebut.
KCK Banten
(Syuhada, 2024)

4.  Minimalisasi Tujuan dari penelitian  Metode Temuan dari penelitian
Potensi  Risiko ini yaitu utuk  deskriptif menunjukkan bahwa keggiatan
Strategis pada meminimalisasi risiko kualitatif merger dapat memberikan
Bank Umum strategis yang muncul dampak negatif dan positif
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Syaruag antara akibat kegiatan sehingga diperlukan
Bank  Syariah merger konsolidadi dan perencaan
Mandiri (BSM), yang matang setiap bagian
Bank Negara bank

Indonesia

Syariag (BNIS),
dan Bank Rakyat
Indonesia
Syariah (BRIS)
(Thantawi et al.,
2022)

5. Analisis Strategi Tujuan dari penelitian Metode Hasil penelitian menunjukkan
Kebijakan Bank ini yaitu menganalisis kualitatif bahwa strategi kebijakan bank
Tabungan strategi kebijakan  deskriptif berdasarkan analisis SWOT
Negara (BTN) BTN supaya dapat memberikan keuntungan bagi
dalam menambah  jumlah Bank BTN dalam menarik
Meningkatkan nasabah produk KPR minat nasabah, terutama karena
Jumlah  Minat adanya dukungan pemerintah

Nasabah Melalui
Program Kredit
Kepemilikan
Rumah (KPR)
(Studi Kasus
pada Bank BTN
KC Surabaya
Bukit  Darmo)
(Febriati &
Lathifah, 2024)

yang mendorong masyarakat
untuk mengajukan kredit KPR.

Sumber: Diolah penulis (2026)

Berdasarkan Tabel 2.3 di atas, peneliti telah melakukan studi literatur terhadap
penelitian sebelumnya untuk menghindari similaritas dan mendapatkan keunikan
pada penelitian ini. Persamaan penelitian ini berada pada penerapan metode yang
digunakan yaitu kualitatif dan analisis SWOT serta berfokus pada produk KPR.
Namun, penelitian ini lebih menekankan penggunaan analisis SWOT untuk
mengindentifikasi risiko strategis produk KPR Hijrah milik Bank Muamalat KCP
Ull Yogyakarta. Selain itu penelitian ini membahas penerapan mitigasi risiko
strategis produk KPR Hijrah di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta.



BAB Il
METODELOGI PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Bank Muamalat KCP UlI yang terletak pada Jalan

Kaliurang Km 14,5, Umbulmartani, Ngemplak, Sleman, Daerah Istimewa

Yogyakarta, 55584. Waktu penelitian berlanagsung selama 6 bulan dimulai tanggal

22 September 2025 sampai dengan 17 Maret 2026.

3.2 Desain Penelitian

Penelitian ini menerapkan metode penelitian kualitatif deskriptif. Proses penelitian

ini melibatkan pengumpulan data secara sistematik, mengelompokkan berdasarkan

kategori tertentu, serta menggambarkan dan menganalisis data yang diperoleh

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi (Ratnaningtyas et al., 2023).

Penelitian ini memiliki tujuan guna mendapatkan deskripsi strategi penyaluran

produk KPR Hijrah pada Bank Muamalat KCP Ul sesuai kondisi yang terjadi di

lapangan. Melalui pendekatan ini, peneliti dapat mendapatkan gambaran yang lebih

mendalam terkait realitas sehingga dapat memberi kontribusi dalam tahapan

penentuan strategi dan keputusan dalam organisasi.

3.3 Sumber Data dan Sampel Penelitian

Sumber data dalam penelitian ini dikelompokkan menjadi dua kategori, yaitu

sumber data primer dan sumber data sekunder sebagai berikut:

1. Data Primer
Data primer merupakan sumber informasi yang diperoleh langsung oleh peneliti
pada tahapan penelitian. Sumber data ini berasal dari respon atau jawaban dari
informan terkait. Observasi, wawancara pengumpulan informasi dengan angket
merupakan bentuk-bentuk dari data primer (Sulung & Mohamad, 2024). Data
primer dihimpun berdasarkan interaksi secara langsung dengan responsen yang
mempunyai keterlibatan dan pengetahuan khusus terkait KPR Hijrah di Bank
Mumalat KCP UlI Yogyakarta. Peneliti melakukan wawancara dengan pihak
internal dan pihak eskternal dalam pengumpulan. Pihak internal terdiri dari

14
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Branch Manager, Relationship Manager Customer, Supervisor, dan Customer
Service serta pihak eksternal yaitu nasabah.

Tabel 3. 1 Data Informan

Kategori Narasumber Jumlah Topik Pembahasan
Branch Manager 1 - Informasi latar belakang
Relationship Manager Customer 1 - Kekuatan/kelebihan produk KPR Hijrah
Supervisor 1 - Kelemahan produk KPR Hijrah
Customer Service 1 - Peluang produk KPR Hijrah
Nasabah 1 - Ancaman produk KPR Hijrah
- Strategi yang diterapkan pihak bank
- Risiko atau kendala yang terjadi pada
strategi yang dilakukan
- Mitigasi yang dilakukan pihak bank
Total 5

Sumber: Diolah penulis (2026)

2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan informasi yang sudah diperoleh sebelumnya dari
peneliti lain dapat digunakan untuk penelitian peneliti lain. Data yang
diklasifikasikan sebagai data primer untuk suatu penelitian memiliki
kemungkinan menjadi suatu data sekunder di penelitian selanjutnya (Rahman,
et al., 2022). Dalam hal ini, peneliti menggunakan data pada buku, jurnal
akademik, skripsi, laporan tahunan perusahaan, laporan keberlanjutan
perusahaan, website resmi perusahaan dan berita yang relevan mengenai produk
pembiayaan KPR Hijrah.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, penulis menggunakan tiga jenis teknik pengumpulan data,

antara lain:

1. Observasi
Teknik observasi digunakan untuk mengamati kejadian, perilaku serta interaksi
langsung serta memungkinkan mendapatkan kesempatan melihat kejadian
diluar wawancara (Zahroh et al., 2025). Observasi secara langsung di lokasi

penelitian dilakukan oleh penulis untuk mengetahui penerapan mitigasi risiko
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strategis produk KPR Hijrah dan tahapan pembiayaanya. Kegiatan ini
melibatkan pengamatan aktivitas pegawai khususnya di bidang bisnis dalam
memasarkan produk, bekerja sama dengan pihak ketiga, proses pemberkasan
pengajuan produk, penilaian jaminan serta akad dan pencairan. Penulis
mendapatkan gambaran nyata terkait dengan penyaluran produk KPR Hijrah
melalui teknik observasi.

2. Wawancara
Pada teknik ini terjadi interaksi langsung antara peneliti dengan responden atau
informan untuk memperoleh pengetahuan mendalam seperti perspektif dan
pengalaman responden terkait kejadian yang diteliti (Ardiansyah et al., 2023).
Penulis melakukan teknik ini dengan pihak-pihak yang berkaitan dengan
penyaluran produk pembiayaan KPR Hijrah seperti Branch Manager,
Relationship Manager Customer, Supervisor, CS/Teller, dan nasabah produk
KPR Hijrah. Tahapan ini dilaksanakan dengan pertanyaan yang bersifat terbuka
guna memperoleh data keunggulan, kelemahan, peluang dan ancaman produk
serta penerapan mitigasi risiko strategis produk.

3. Dokumentasi
Teknik ini mempelajari beragam data pada benda-benda tertulis atau yang sudah
didokumentasikan sebelumnya. Untuk melengkapi data dari hasil observasi
dan wawancara, teknik ini biasanya dilakukan oleh peneliti (Saadi, 2025).
Penulis menerapkan teknik dokumentasi seperti untuk menggambarkan sejarah
berdirinya perusahaan, visi misi dan struktur perusahaan Bank Muamalat KCP
ull.

3.5 Teknik Keabsahan Data

Peneliti menerapkan triangulasi teknik untuk mendapatkan informasi dari sumber

yang serupa. Tujuan dari triangulasi ini yaitu untuk memperkuat aspek teoritis,

metodologis, serta interpretatif (Nurfajriani et al., 2024). Dalam hal ini, triangulasi

teknik yang terapkan yaitu dengan menggunakan observasi secara pastisipasif,

kemudian wawancara secara mendalam dengan pihak-pihak terkait, serta

dokumentasi secara serempak yang kemudian dirumuskan suatu kesimpulan.
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Menurut Husnullail et al. (2024) terdapat beberapa tahapan uji keabsahan dalam

penelitian kualitatif, yaitu:

1.

Derajat kepercayaan (credibility)

Hal ini dilakukan dengan memperpanjang periode observasi, melakukan
penelitian yang teliti, menerapkan metode triangulasi, berdiskusi dengan teman
sebaya, menganalisis kasus yang negatif, dan memverifikasi hasil wawancara
guna menegaskan akurasi informasi yang didapat.

Keteralihan (transferability)

Uji transferabilitas data dilakukan dengan menggambarkan seluruh proses
penelitian secara meneyeluruh, rinci, dan sistematik. Pembahasan yang
mendetail ini akan sangat bermanfaat sebagai acuan melakukan penelitian
lanjutan bagi peneliti lain.

Kebergantungan (dependability)

Pada penelitian ini, kriteria kebergantungan dipenuhi melalui pengumpulan
informasi atau data secara menyeluruh dan disusun dengan baik. Setelah itu,
analisis data dilakukan secara menyeluruh bersama dosen pembimbing.
Pembimbing skripsi juga memberikan saran dan perbaikan setelah peneliti
mengumpulkan topik yang dibahas dan hasil transkrip wawancara.

Kepastian (confirmability)

Perefleksian hasil temuan melalui jurnal, melakukan peer review dan
berkonsultasi kepada pakar ahli dilakukan pada proses ini untuk memastikan
data yang diperoleh. Selan itu juga tidak menutup kemungkinan diadakan
presentasi atas hasil penelitian pada suatu konferensi tertentu dengan tujuan

mencapai kualitas penelitian yang tinggi berdasarkan masukan yang diberikan.

3.6 Teknik Analisis Data
Penulis menerapkan pendekatan analisis SWOT (Strength, Opportunity, Weakness,

Threat) sebagai metode analisis data untuk memfokuskan pada suatu objek yang

kemudian dianalisa lebih detail guna memperoleh jawaban atas permasalahan yang

diteliti. Pendekatan analisis SWOT pada penelitian kualitatif ini dilakukan secara

sistematis dalam proses merumuskan strategi perusahaan Bank Muamalat KCP UII.

Dengan mengenali peluang dan ancaman eksternal serta memahami kekuatan serta
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kelemahan internal perusahaan maka akan membantu perusahaan bersaing di

industri sehingga tercapainya tujuan yang ditetapkan.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Data Umum
4.1.1 Profil Perusahaan Bank Muamalat Ul

Bank Muamalat merupakan lembaga keuangan pertama di Indonesia yang
dalam operasionalnya menggunakan prinsip-prinsip perbankan syariah. Melalui
pemikiran dari Majelis Ulama Indonesia (MUI), Ikatan Cendekiawan Muslim
Indonesia (ICMI), pengusaha muslim di Indonesia maka terciptanya Bank
Muamalat dengan mendapat dukungan penuh dari pemerintah pada tanggal 1
November 1991 di Jakarta. Beragam produk dan layanan yang ditawarkan sudah
sesuai dengan prinsip syariah, seperti tabungan, pembiayaan, layanan perbankan
digital (Muamalat DIN), dan layanan lainnya. Pada tahun 2009, Bank Muamalat
memulai operasionalnya di negara Malaysia dan menjadi bank pertama Indonesia
yang mencapai Malaysia. Saat ini, Bank Muamalat memiliki 234 kantor layanan
yang didukung oleh 564 unit ATM Muamalat, 90.000 jaringan ATM prima, 77.000
ATM bersama, dan 55 unit mobil kas keliling.
4.1.2 Visi dan Misi Bank Muamalat
1. Visi
Visi Bank Muamalat yaitu “Menjadi Jalan Hijrah menuju Berkah” yang memiliki
makna menjadi solusi hijrah terdepan bagi ekosistem bisnis dan keuangan syariah
dengan kinerja keuangan yang berkelanjutan untuk mencapai keberkahan.
2. Misi
Misi Bank Muamalat yaitu: Mencapai kinerja keuangan dengan profitabiltas yang
sehat dan berkelanjutan untuk memberikan nilai tambah yang optimal bagi seluruh
pemangku kepentingan; Mempermudah aktivitas keuangan melalui produk yang
inovatif, komprehensif dan layanan terbaik yang menguntungkan bagi nasabah;
Mendukung perkembangan ekosistem ekonomi syariah, industri halal dan
ekosistem haji menuju masyarakat madani; Memberikan kontribusi sosial yang
positif kepada masyarakat; Bekerja secara profesional sebagai bentuk perwujudan
ibadah.
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4.2 Struktur Organisasi dan Tata Kelola
4.2.1 Struktur Organisasi

Branch Manager

_| Abdul Basitl
I
[ |

Relationship Manager
Customer

Supervisor

! Anisa Dwi Jayantil _| Rudi Adiyanto

Customer
Service/Teller

_| Bimo Ilham Saputrol

Gambar 4. 1 Struktur Organisasi Bank Muamalat KCP Ul
Sumber: Diolah penulis (2025)

Berdasarkan pada Gambar 4.1 terdapat beberapa penjelasan untuk job desc pada

sturuktur organisasi, yaitu:

1. Branch Manager
Branch Manager adalah pimpinan yang bertanggung jawab dalam hal memimpin,
mengelola, mengawasi serta mengevaluasi seluruh kegiatan operasional di kantor
cabang. Pencapaian atas target kantor cabang juga merupakan tanggung jawab
dari Branch Manager.

2. Relationship Manager Customer
Relationship Manager Consumer atau yang biasa disebut RM ini memiliki tugas
memberikan solusi keuangan sesuai dengan kebutuhan dan kondisi nasabah serta
mengelola hubungan dengan nasabah perorangan sehingga terus menggunakan
produk dan layanan bank.

3. Supervisor
Supervisor memastikan bahwa semua operasional harian berjalan dengan lancar,
kebijakan dan prosedur perbankan dilaksanakan, serta menjaga tingkat kualitas
layanan kepada nasabah.



4. Customer Service/Teller
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Customer Service memiliki tugas dalam hal penyampaian informasi produk dan

layanan yang ditawarkan bank serta membantu nasabah dalam menyelesaikan

keluhan dan masalah. Di samping itu, teller memiliki tugas untuk melakukan

transaksi perbankan seperti pembukaan rekening, penyimpanan dana, penarikan

dana, serta menerima dan mengeluarkan cek.

4.3 Data dan Pembahasan

4.3.1 Analisis SWOT Produk KPR Hijrah Bank Muamalat KCP UlI
Analisis SWOT dilakukan untuk menggambarkan faktor-faktor yang menjadi

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada Bank Muamalat KCP Ull

Yogyakarta. Setelah melakukan penelitian baik dengan teknik observasi serta

wawancara diperoleh data yang kompleks dan dijabarkan dalam Tabel 4.1 berikut:
Tabel 4. 1 Analisis SWOT Produk KPR Hijrah

Strength () Weakness (W)
Margin flat hingga akhir | 1. Proses yang lama
periode 2. Kurangnya SDM vyang
2. Hadiah umroh/porsi haji menangani
3. Jangka waktu hingga 25 | 3. Lokasi yang kurang
tahun memadai
4. Tujuan pembiayaan lebih | 4. Risiko  kredit  akibat
fleksibel dan beragam nasabah  yang tidak
payroll
Opportunity (O) Strategi SO Strategi WO
1. Penggunaan website dan | 1. Melakukan kemitraan | 1. Percepatan proses melaui
media sosial dengan agent umrah/haji kemitraan developer atau
2. Kunjungan dengan | 2. Memperluas  kemitraan property agent
developer dan property dengan developer dan | 2. Perekrutan SDM yang
agent property agent handal dalam bidangnya
3. Prinsip nasabah | 3. Meningkatkan promosi | 3. Mengoptimalkan
mengambil syariah berbasis prinsip syariah pemasaran digital
4. Potensi segmen | 4. Mengembangkan 4.  Memperkuat analisis
wirausaha pembiayan khusus risiko pada pembiayan
segmen wirausaha
Threat (T) Strategi ST Strategi WT
1. Adanya risiko moral | 1. Menekankan keunggulan | 1. Membatasi pembiayaan
hazard nasabah prinsip syariah berisiko tinggi
2. Adanya produk serupa | 2. Mempertahankan jangka | 2. Memfokuskan
dari pesaing waktu pembiayaan yang pembiayaan area
3. Harga tanah/bangunan fleksibel potensional
yang tidak seimbang | 3. Melakukan inovasi atau | 3. Perkuat pemantauan
dengan pendapatan promosi produk nasabah
penduduk Yogyakarta 4. Mengembangkan skema
4. Ketidakpastian  kondisi pembayaran yang adaptif
ekonomi

Sumber: Diolah penulis (2026)
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Analisis SWOT terdiri atas kekuatan dan kelemahan yang merupakan lingkungan
internal serta peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal dengan penjabaran
hasil penelitian sebagai berikut:
1. Strenghts (Kekuatan)
Kekuataan yang dimiliki KPR Hijrah Bank Muamalat KCP Ul terletak pada
margin yang flat dari awal hingga akhir angsuran. Berdasarkan hasil wawancara
dengan lbu Anisa Dwi Jayanti dengan jabatan Relationship Manager Customer,

menyatakan bahwa:

“Untuk margin sebenarnya kita flat, karena nggak ada kenaikan jadi
kalau terjadi inflasi atau kenaikan harga tanah, nasabah itu tidak
perlu bingung karena angsurannya akan tetap flat sampai selesai,
sesuai akad yang sudah disepakati di awal. Untuk kelebihan yang
lain kalau pengambilan lebih dari 500 juta, itu akan mendapatkan
hadiah umroh. Umroh secara gratis dan tidak diundi atau porsi haji.
Jadi kita langsung daftarkan nasabah tersebut haji setelah 18 bulan
angsuran lancar. Nanti kalau lebih dari 1M, itu dapatnya porsi
umrohnya dua. Jadi itu berkelipatan dari 500 juta” (Wawancara, 25
Mei 2026)
Hal yang sama juga dinyatakan oleh Bapak Rudi Adiyanto selaku Supervisor

bahwa:

“Kalau di Muamalat sendiri dengan akad murabahah sendiri itu
lebih memastikan bahwa sudah jelas akadnya di awal. Akad di awal
ini yang sudah pasti tetap cicilannya dari awal sampai selesai
ansuran, maka nasabah sendiri lebih jelas untuk mengukur
kemampuan dari rasio pendapatan dengan pembiayaan dari
masyarakat. Kemudian dengan akad yang jelas di awal, ini
meminimalkan risiko gagal bayar di kemudian hari apabila ada
kenaikan dari suku bunga” (Wawancara, 22 Mei 2026)

Lebih lanjut pernyataan Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager

menyatakan bahwa:
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“Jadi KPR Hijrah kita konsepnya itu adalah jual beli dimana nasabah
kita memberikan informasi transparansi harga atau info ke barang
nasabah dari awal sebelum akad. Sehingga nasabah tidak ada yang
merasa dirugikan karena mereka mengetahui berapa besaran yang
harus mereka siapkan setiap bulannya itu mereka sudah tahu di awal.
Sehingga mereka bisa mengukur kapasitasnya dan tidak ada
perubahan floating dikarenakan perubahan nilai inflasi harga rupiah.
Terus yang kedua, fleksibilitas dalam memilih jangka waktu terkait

dengan metode yang diinginkan” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Lebih lanjut Bapak Bimo selaku Customer Service juga menambahkan

bahwa:

“Menurutku keunggulan yang lebih dominan itu di angsuran yang flat
sampai lunas soalnaya biasanya di bank lain atau di bank
konvensional itu angsuran flat nya cuma sampai tahun ke tiga atau
lima gitu. Untuk angsurannya lebih ringan juga, tenor nya hingga di
25 tahun terus untuk tujuan KPR-nya sendiri fleksibel ya, bisa untuk
beli rumah, ataupun takeover, dan untuk renovasi juga, gitu.”
(Wawancara, 26 Mei 2026)

Berdasarkan pemaparan narasumber, KPR Hijrah memiliki beberapa
kekuatan seperti angsuran/margin yang flat hingga akhir angsuran, hadiah
umroh/porsi haji gratis berlaku kelipatannya, jangka waktu yang lebih panjang
hingga 25 tahun serta tujuan KPR yang lebih fleksibel mulai dari beli rumah baik
baru maupun second, take over dari bank lain hingga biaya renovasi rumah.
Dengan demikian KPR Hijrah memiliki banyak kekuatan sebagaimana yang telah
disebutkan oleh narasumber diatas.

Harga rumah, besaran margin, serta besaran angsuran yang tetap hingga akhir
masa pembiayaan akan memudahkan nasabah/debitur. Menurut Nugraha &
Baidhowi (2025) hal ini memberikan kenyamanan bagi nasabah karena mereka
tidak perlu khawatir terhadap fluktuasi suku bunga seperti yang terjadi pada

sistem konvensional. Dengan adanya kepastian cicilan, nasabah dapat lebih
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mudah merencanakan keuangan jangka panjang tanpa risiko adanya kenaikan
angsuran secara tiba tiba. Selain itu, jangka waktu yang lebih fleksibel hingga 25
tahun juga memudahkan nasabah sebagaimana disampaikan dalam penelitian
Aulia et al. (2025) yang menyatakan semakin fleksibel jangka waktu pembiayaan
yang ditawarkan bank dengan kemampuan nasabah, maka semakin besar pula
kemungkinan nasabah mengambil KPR syariah.

Penelitian lkhsanudin et al. (2024) menunjukan bahwa adanya pengaruh
antara ketertarikan menjadi nasabah bank syariah dengan tingkat religiusitas
seseorang. Penelitian ini menunjukan bahwa penawaran berdasrkan prinsip-
prinsip syariah cenderung lebih berhasil dalam menarik minat konsumen Muslim.
Oleh karena itu, hadiah umrah/porsi haji dalam pembiayaan KPR Hijrah menjadi
salah satu bentuk promosi yang tepat, mengingat tingginya minat masyarakat

terhadap ibadah umrah dan haji di Indonesia.

2. Weakness (Kelemahan)
Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Annisa Dwi Jayanti selaku Relationship

Manager Customer, ditemukan bahwa kelemahan produk KPR Hijrah yaitu:

“Kita lemahnya di prosesnya yang tidak bisa cepat karena kan kita
harus bersinggungan dengan notaris juga. Kelemahan lain mungkin
resiko kredit ya. Resiko kredit ke nasabah yang tidak payroll di kita,
jadi kita nggak bisa autodebet gitu loh. Kalau nasabah kemungkinan
macet itu lebih besar daripada nasabah yang payroll di kita.
Mungkin ada antrean yang agak panjang karena kan kita memang
bagian risk management-nya itu kan terbatas jadi kita harus

mengantre” (Wawancara, 25 Mei 2026)

Pernyataan tersebut menunjukan bahwa proses analisis pembiayaan
memerlukan waktu yang relatif panjang karena keterbatasan SDM pada bagian
risk management sehingga proses pengajuan harus menunggu antrean untuk
mencapai tahap selanjutnya. Kurangnya sumber daya manusia yang ahli
merupakan salah satu permasalahan pada perbankan syariah (Filzah Aulia & Siti
Jamilah, 2023). Penentu kesuksesan suatu perusahaan bergantung pada kegiatan
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operasional yanng dilakukan oleh sumber daya manusia sehingga hal ini
merupakan komponen penting bagi perusahaan.
Selain itu Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager juga menyatakan

bahwa:

“Tapi terkadang kalau di kami itu terkait dengan yang terjadi di
lapangan, itu taksasi, penilaian, dan juga proses itu KPR masih
terhitung terlalu lama buat nasabah. Di mana bank-bank lain itu bisa
lebih cepat prosesnya, di kami sangat lama sekali di komitmennya,
sehingga jatuhnya itu kayak semacam antara menjanjikan apa
enggak” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Hal yang sama juga dikeluhkan Pak Indra selaku nasabah/debitur KPR Hijrah

yang menyatakan bahwa:

“Kendala lain waktu karena kita orang yang sibuk kerja semua jadi
mungkin kita gak bisa yang kayak punya waktu intens”
(Wawancara, 17 Maret 2026)

Pernyataan tersebut dipertegas oleh Setya (2024) yang menemukakan bahwa
prosedur pengajuan pembiayaan pada Bank Muamalat belum efektif dan efisien
sehingga terkadang memerlukan waktu yang lebih lama. Lamanya prosesedur
pengajuan ini tentu saja membuat nasabah berpikir apakah ini menjanjikan atau
tidak, di sisi lain nasabah yang memiliki jadwal yang cukup padat juga mengalami
hambatan karena tidak bisa fokus kepada prosedur pengajuan pembiayaan.

Lebih lanjut Bapak Bimo Ilham Saputra selaku Customer Service

menambahkan bahwa:

“Itu kebanyakan dari RM sendiri itu produk KPR itu istilahnya di
nomor dua kan ya, karena prosesnya panjang dan juga untuk
persyaratannya yang istilahnya bisa dikatakan susah juga. Untuk
lokasi menurut saya sangat berpengaruh karena di lingkup kantor
yang Muamalat disini kan istilahnya begitu sempit ya dan juga

ketika untuk menjamu nasabah itu sangat kurang. Ya itu karena
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letaknya yang kadang buat masyarakat bingung” (Wawancara, 22
Mei 2026)

Hal serupa juga dinyatakan Bapak Rudi Adiyanto selaku Supervisor terkait

lokasi yaitu:

“Nah karena kantor cabang UII ini secara ruang dan luas kantor
cabangnya tidak memadai, akhirnya akadnya dialihkan ke kantor
cabang atau kantor cabang Muamalat terdekat dengan lokasi
nasabah.” (Wawancara, 22 Mei 2026)

Lokasi kantor cabang menjadi salah satu faktor kelemahan dikarenakan
kondisi kantor yang sempit sehingga kurang optimal dalam menjamu dan
memberikan kenyamanan kepada nasabah serta lokasinya yang dinilai kurang
terjangkau oleh masyarakat luar. Hal ini diperkuat dengan penelitian Al-Ghifari
(2023) bahwa lokasi memiliki pengaruh akan pengambilan keputusan
menggunakan produk bank bagi nasabah. Lokasi yang mudah dijangkau dan
diketahui oleh masyarakat dapat meningkatkan ketertarikan nasabah untuk
menggunakan produk. Selain itu, penelitian Akbar (2021) juga menyebutkan
bahwa tingkat kepuasan nasabah lokasi berpengaruh positif dengan faktor lokasi
sehingga dapat disimpulkan bahwa kesuksesan penyaluran produk pembiayaan
kepada masyarakat bergantung dengan lokasi bank.

Dengan demikian KPR Hijrah memiliki kelemahan seperti prosedur
pengajuan yang relatif lama, persyaratan yang banyak, risiko kredit atas nasabah
yang tidak payroll di Bank Muamalat sehingga tidak bisa autodebet, kurangnya
sumber daya manusia khususnya pada bagian risk management, serta faktor

lokasi yang kurang strategis dan kurang memadai.

3. Opportunities (Peluang)
Peluang bagi produk KPR Hijrah berdasarkan wawancara dengan Ibu Annisa Dwi

Jayanti selaku Relationsip Manager Customer menyatakan bahwa:

“Pertama kita kan seringnya ada event, event di berbagai mall atau

developer. Kemudian kita sering kunjungan ke developer-developer.
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Terus adi tuh kayak ada contoh rumah 123, sekarang banyak orang
yang jual rumah juga di OLX atau di website-website. Kita lebih
suka promosi di website-website tertentu, kayak rumah 123, rumah
kita, gitu-gitu. Kita sering juga bikin konten di official Bank
Muamalat, di Tiktok, di developer juga kita sering kunjungan dan
bikin konten atau bikin promosi secara bersama sama memang
prinsip dari nasabah ingin mengambil syariah.” (Wawancara, 25
Mei 2026)

Pemanfaatan media sosial dan website jual beli rumah juga sudah diupayakan
untuk melakukan promosi secara digital guna menjangkau masyarakat luas. Hal
tersebut sejalan dengan pernyataan Nawawi & Syahfitri (2025) bahwa strategi
pemasaran digital yang diterapkan oleh bank syariah di era digital terbukti mampu
meningkatkan daya saing bank. Situs properti berbasis website juga menjadi
sebuah kebutuhan pengguna untuk melakukan pencarian tempat tinggal yang
dapat mudah diakses contohnya rumah123. Menurut Yunira et al. (2024) sitem
situs properti rumah123 ini terbukti efektif dalam memberikan informasi terkini
secara digitialisasi.

Selain itu penelitian Inka (2023) menjelaskan bahwa religiusitas memiliki
pengaruh terhadap minat masyarakat untuk memilih KPR syariah, seiring dengan
meningkatnya religiusitas individu maka semakin tinggi pula kecenderungan
mereka untuk menggunakan produk perbankan syariah. Oleh karena itu, prinsip
nasabah untuk menggunakan produk syariah ini menjadi peluang yang dapat
dimanfaatkan Bank Muamalat untuk memperluas pangsa pasar pembiayaan
syariah serta meningkatkan minat terhadap produk KPR Hijrah.

Pernyataan lain disampaikan oleh Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager

yang menyatakan bahwa:

“Sebenarnya kalau untuk peluang itu sangat besar sekali di para
wirausahawan atau yang punya profesi wirausaha. Namun dari pihak

manajemen risiko nya itu mereka masih mengolah terkait dengan
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cash ratio, karena wirausaha tidak bisa diproyeksikan pendapatan
tetapnya, mereka kan belum fluktuatif” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Potensi peluang ini cukup menjanjikan dimana jumlah pelaku usaha di
Indonesia hingga 2025 sebesar 58,51 juta menurut data Badan Pusat Statistik
(Djailani, 2025). Banyaknya pelaku usaha tersebut menunjukkan adanya
potensial pasar yang besar bagi perbankan. Namun tetap perlunya analisis yang
ketat dan tepat untuk menghindari pembiayaan bermasalah.

Sejauh ini KPR Hijrah telah melihat peluang dari beberapa hal seperti event-
event tertentu, kunjungan ke developer, penggunaan website jual beli rumah serta
konten media sosial dengan harapan untuk mendapat perhatian dari masyarakat
luas. Segmen wirausaha yang berpenghasilan diatas rata-rata juga menjadi salah

satu faktor peluang produk KPR Hijrah.

4. Threats (Ancaman)
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager,

ancamannya berada pada moral hazard nasabah sebagai berikut:

“Kalau di KPR lebih kepada potensinya moral hazard. Moral
hazard dari pihak nasabahnya yang tidak ada iktikad baik untuk
menyelesaikan soalnya sering kejadian seperti itu” (Wawancara, 3

Juni 2026)

Penelitian Bagaskara et al. (2024) menyatakan bahwa menerapkan prinsip
kehati-hatian, menjalankan mekanisme yang sudah ditetapkan serta melakukan
pengawasan yang rutin terhadap nasabah merupakan langkah-langkap yang dapat
dilakukan bank syariah dalam memitigasi perilaku moral hazard.

Selain itu Ibu Annisa Dwi Jayanti selaku Relationship Manager Customer

menyatakan bahwa:

“Kalau faktor eksternal pasti dengan pesaing ya, karena Bank
Syariah disini kan sekarang nggak hanya Muamalat tapi kan semua
lini itu udah main KPR sama syariah-syariah lainnya. Jadi ya faktor
eskternalnya peminat dan pesaing itu sih. Kalau di area Jogja sendiri

itu kan harga tanah udah terlalu tinggi sedangkan pendapatan
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mereka itu nggak bisa mencukupi angsuran yang udah disepakati.
Karena ekonomi sekarang banyak PHK, perang, harga dolar
semakin naik, itu kan menimbulkan PHK dimana mana, harga tanah
semakin tinggi. Jadi nasabah atau orang orang sekarang lebih
mementingkan untuk bisa bertahan hidup daripada mencari rumah
tinggal terlebih dahulu gitu” (Wawancara, 25 Mei 2026)

Berdasarkan hasil wawancara di atas adanya beberapa ancaman pada KPR
Hijrah yaitu produk serupa dari pesaing bank syariah, harga rumah atau tanah di
Yogyakarta yang sudah terlalu tinggi dan tidak sebanding dengan pendapatan
mayoritas penduduk di Yogyakarta, serta kondisi ekonomi yang tidak stabil
dimana banyak terjadi PHK sehingga masyarakat lebih memprioritaskan untuk
bertahan hidup daripada membeli tempat tinggal.

Banyaknya bank lain yang memiliki produk serupa KPR Hijrah
menyebabkan tingkat persaingan antarbank semakin tinggi. Kondisi tersebut
menuntut Bank Muamalat untuk melakukan analisis pasar baik terhadap market
share pesaing maupun potensi pasar secara keseluruhan agar produk KPR Hijrah
tetap mampu bersaing dan menarik minat masyarakat. Hal ini diperkuat oleh
penelitian Pradita Putri et al. (2022) yang menekankan bahwa persaingan
perbankan syariah juga terjadi dengan lembaga keuangan atau bank syariah
lainnya sehingga tidak hanya dengan bank konvensional saja. Perumusan strategi
yang tepat seperti seperti menetapkan target pemasaran, meningkatkan kualitas
layanan serta meningkatkan market share akan berguna bagi Bank Muamalat
untuk menghadapi persaingan dari bank lain.

Penilitian Nurpita et al. (2023) menemukakan bahwa harga tertinggi rumah
kategori sederhana di Kabupaten Sleman, Yogyakarta sebesar Rp510.000.000.
Artinya penduduk di Yogyakarta khususnya di Sleman harus menyiapkan dana
sekitar 500 juta untuk rumah tipe sederhana, yang dimana jika disesuaikan dengan
plafond pada Bank Muamalat, besaran angsuran minimal yang harus dikeluarkan
adalah sekitar 4,7 juta rupiah perbulan. Nominal in tentunya cukup besar karena
hampir 2 kali lipat Umah Minimum penduduk di Yogyakarta.
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Dapat disimpulkan dari analisis SWOT produk KPR Hijrah di Bank
Muamalat KCP UlI ini diperoleh beberapa risiko strategis baik internal maupun
eksternal seperti:

1. Internal
a. Lokasi kantor cabang yang kurang memadai
b. Keterbatasan Sumber Daya Manusia
c. Perubahan kebijakan dari kantor pusat
2. Eksternal
a. Ketergantungan kemitraan dengan developer atau property agent
b. Persaingan dengan bank lain

Risiko-risiko strategis tersebut perlu dikelola dengan baik agar tidak
berdampak pada pencapaian target penyaluran produk KPR Hijrah, sehingga
diperlukan langkah-langkah mitigasi yang tepat guna meminimalkan
kemungkinan maupun dampak dari masing-masing risiko. Berikut ini akan
dijabarkan penerapan mitigasi risiko strategis yang telah dilakukan oleh Bank

Muamalat KCP Ul atas setiap risiko yang telah diidentifikasi diatas.

4.3.2 Penerapan Mitigasi Risiko Strategis pada Produk KPR Hijrah di Bank

Muamalat KCP UlI Yogyakarta
Strategi pembiayaan merupakan suatu pedoman atau struktur yang menguraikan
metode yang diterapkan oleh perusahaan atau organisasi lainnya dalam
mendistribusikan dan menyalurkan pembiayaan kepada peminjam atau debitur
(Listanti, 2023). Inovasi dan kreativitas merupakan salah satu kunci dalam strategi
sehingga dapat meningkatkan jumlah penyaluran kepada nasabah. Hal yang perlu
diperhatikan adalah dengan menyeseaikan antara pencapaian target perusahaan
denfan pengendalian risiko strategis. Dengan strategi yang tepat dapat
menghindarkan bank dari risiko strategis ssehingga kegiatan bisnis bank dapat
berjalan dengan lancar sesuai target serta visi misi.

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dilakukan, Bank Muamalat
KCP Ul Yogyakarta menghadapi beberapa risiko strategis pada produk KPR
Hijrah yang dapat memengaruhi pencapaian target bisnis bank dan keberhasilan

produk. Risiko strategis tersebut muncul baik dari faktor internal maupun faktor
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eksternal, seperti lokasi kantor cabang, sumber daya manusia, kebijakan kantor
pusat, kurang optimalnya kerja sama dengan developer, persaingan produk
pembiayaan. Untuk meminimalkan dampak dari risiko-risiko tersebut, Bank
Muamalat KCP Ull Yogyakarta telah menerapkan berbagai upaya mitigasi sesuai
dengan kondisi dan kebutuhan perusahaan. Penerapan mitigasi risiko strategis
tersebut bertujuan untuk menjaga efektivitas strategi penyaluran, meningkatkan
daya saing produk KPR Hijrah, serta mendukung tercapainya target pembiayaan
yang telah ditetapkan. Uraian mengenai penerapan mitigasi risiko strategis pada
produk KPR Hijrah di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta dijelaskan di bawah
ini:
1. Mitigasi risiko strategis lokasi kantor cabang
Lokasi kantor cabang bank Muamalat Ull diketahui berada di dalam lingkungan
kampus sehingga dinilai kurang strategis dan juga memiliki keterbatasan ruang
dikarenakan konsep kantor cabang yang merupakan kantor kas sebelumnya. Hal
ini tentunya akan berakibat pada kurang maksimalnya pencapaian target karena
kurang terjangkaunya dan kurang dikenal oleh masyarakat luas. Sebagai bentuk
mitigasi, bank berusaha untuk mengoptimalkan kunjungan langsung kepada
nasabah seperti yang dinyatakan oleh Bapak Bimo selaku Customer Service

bahwa:

“Untuk lokasi menurut saya sangat berpengaruh karena di lingkup
kantor yang Muamalat disini kan istilahnya begitu sempit ya dan
juga ketika untuk menjamu nasabah itu sangat kurang. Ya itu karena
letaknya yang kadang buat masyarakat bingung. Jadi makanya
insyaAllah tahun ini juga mau pindah ke sebelah” (Wawancara, 22
Mei 2026)

Hal ini juga didukung oleh pernyataan Bapak Rudi Adiyanto selaku
Supervisor atas alternatif atas keterbatasan lokasi:

“Untuk sekarang karena ada tim bisnis yang bisa melakukan visit
langsung kepada nasabah, jadi lokasi yang mungkin kurang strategis

bisa diatasi karena saat ini banyak channel yang bisa digunakan
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untuk memasarkan produk baik secara visit langsung, telemarketing,
atau melalui rekanan-rekanan yang sudah bekerja sama dengan
Muamalat.” (Wawancara, 22 Mei 2026)

Berdasarkan hasil wawancara diatas diketahui bahwa mitigasi yang telah
dilakukan pihak bank adalah dengan adanya rencana relokasi kantor cabang. Hal
ini diperkuat oleh penelitian Al-Ghifari (2023) menyatakan bahwa lokasi
memiliki pengaruh akan pengambilan keputusan menggunakan produk bank bagi
nasabah. Pihak bank juga melakukan penguatan pemasaran seperti direct
marketing, telemarketing, serta kemitraan untuk mengatasi risiko dari lokasi fisik
kantor cabang. Penelitian Mirna et al. (2024) menyatakan bahwa direct marketing
mampu memperluas relasi, mengetahui pasar yang ada, mampu mencari solusi
dan menjawab permasalahan pada calon nasabah serta tingginya kesempatan
bank untuk closing produk. Lokasi yang mudah dijangkau dan diketahui oleh
masyarakat dapat meningkatkan ketertarikan nasabah untuk menggunakan
produk sehingga pemindahan lokasi kantor cabang serta penguatan pemasaran
produk menjadi mitigasi risiko strategis yang tepat untuk keberlangsungan dan

pencapaian target produk.

2. Mitigasi risiko strategis atas keterbatasan sumber daya manusia
Jumlah sumber daya manusia khususnya di bidang pemasaran pada KCP Ull
terbilang cukup terbatas serta tingginya tingkat turnover pegawai sehingga
menyebabkan kurang optimalnya penyaluran produk pembiayaan. Hal ini
disampaikan oleh Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager yaitu:

“Kalau di UII sendiri itu pergantiannya petugas konsumernya itu
yang sering kadangkan itu menjadi kendala buat cabang sehingga
belum bisa fokus untuk ke produk. RM Consumer yang lain itu

paling mungkin 3 bulan keluar gitu.” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Sebagai bentuk mitigasi, bank mengoptimalkan petugas front-liner dalam hal
pemasaran, sebagaimana disampaikan oleh Bapak Bimo Ilham Saputra selaku

Customer Service yaitu:
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“Nah dari saya sebagai CS itu biasanya menerangkan produk secara
gambaran umum saja dan untuk selebihnya, misalnya nasabah ada
minat untuk menggali lagi atau tanya lebih lanjut produk KPR nya
biasanya langsung saya kasih RM Consumer. Untuk CS sendiri kaya
produk KPR dan cilem itu cuma referal aja atau perantara aja.”
(Wawancara, 22 Mei 2026)

Hal ini didukung oleh pernyataan Bapak Rudi Adiyanto selaku Supervisor

atas pentingnya kolaborasi dari semua bagian perusahaan, yaitu:

“Makanya strategi-strategi dari bank itu mengharuskan kolaborasi
dari semua bagian, dari sisi servis, dari sisi bisnis, dari sisi
produknya sendiri.” (Wawancara, 22 Mei 2026)

Selain itu Bapak Rudi Adiyanto juga menyebutkan bahwa kualitas dari SDM
yang adapun sudah berpengalaman dan dapat memitigasi profil setiap nasabah
yaitu:

“SDM khususnya di KCP UII sendiri kebetulan background dari
pimpinan cabang maupun marketing nya sendiri sudah punya
pengalaman di consumer, khususnya di KPR maupun di pembiayaan
yang lain. Jadi memang secara pengalaman, sudah mempunyai dan
sudah punya kapasitas untuk memasarkan produk maupun
memitigasi setiap profil nasabah yang akan mengajukan KPR di

Muamalat”

Mitigasi yang dilakukan pihak bank adalah mengoptimalkan pemanfaatan
seluruh pegawai untuk digital marketing, sebagaimana yang disampaikan oleh

Ibu Annisa Dwi Jayanti selaku Relationship Manager Customer yaitu:

“Kalau marketing disini semua pegawai disini kan setiap hari
memang bikin status di Whatsapp, maupun di IG.” (Wawancara, 25
Mei 2026)

Berdasarkan wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa mitigasi risiko

keterbatasan SDM dilakukan dengan menjadikan Customer Service dan Teller
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sebagai referral awal, sehingga fungsi pemasaran KPR tidak hanya bertumpu
pada satu atau dua tenaga bisnis atau pemasaran serta kolaborasi antar divisi. Hal
ini didukung oleh penelitian Salihin (2024) menyatakan bahwa kinerja tim yang
baik seringkali berkaitan erat dengan kolaborasi yang kuat di antara anggota tim.
Kolaborasi yang efektif dapat mempercepat pencapaian tujuan dan memastikan
penggunaan sumber daya dengan bijak. Diketahui juga bahwa SDM yang
menangani bisnis pada kantor cabang ini berpengalaman serta handal dalam
bidangnya sehingga mampu memitigasi profil nasabah. Hal ini juga diperkuat
olen penelitian Juliana & Fadhila (2024) yang mengemukakan bahwa
pengalaman berdampak positif terhadap kinerja karena meningkatkan
kemampuan analsis dan kehati-hatian dalam mengambil keputusan sehingga
terciptanya kestablitasan kinerja perusahaan. Selain itu, semua pegawai, baik tim
bisnis maupun operasional rutin melakukan pemasaran secara digital melalui
akun pribadi masing-masing pegawai. Strategi pemasaran ini merupakan bentuk
employee advocacy, sebagaimana yang dijelaskan oleh Kembau et al. (2022)
bahwa hal ini merupakan upaya pemberdayaan pegawai untuk membagikan
konten berkualitas melaui sosial media pribadi. Pertumbuhan dan penjualan
perusahaan akan berpengaruh pada strategi ini karena meningkatnya kesadaran

merek di masyarakat.

3. Mitigasi risiko ketergantungan dengan developer atau property agent
Strategi penyaluran KPR Hijrah pada awalnya memprioritaskan pada kerja sama
dengan developer lokal di Yogyakarta, namun mayoritas developer diketahui
masih banyak yang bersifat individu dan belum memenuhi syarat formal kerja
sama dengan bank sehingga berisiko berjalan kurang optimal. Hal ini dinyatakan

oleh Bapak Abdul Basit selaku Branch Manager yaitu:

“Kalau dari sisi kendala ada beberapa memang dari mitra dari para
developer itu yang belum memenuhi syarat atas permintaan dari
kerjasama contoh, syarat menjadi mitra itu adalah sudah pernah
sekian tahun, seperti pernah di properti ya, minimal sekian. Ada

beberapa developer dari jogja yang memang belum sampai ke sana,



35

karena jogja itu lebih dominan kepada developer individu. Jadi
mereka yang main kapling kaplingan sehingga kalau diajak bermitra
itu tidak bisa tidak memenuhi syarat. Jadi banyak beberapa
developer di jogja yang belum memenuhi syarat permintaan untuk

bisa kerjasama dengan Bank Muamalat.” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Sebagai bentuk mitigasi, pihak bank melakukan sosialisasi langsung ke
masyarakat luas sebagai bentuk pemasaran sehingga tidak hanya bergantung pada
developer, sebagaimana disampaikan oleh Bapak Abdul Basit selaku Branch
Manager yaitu:

“Sosialisasi ke beberapa dosen-dosen dan tendik-tendik atau
nasabah institusi di Bank Muamalat KCP Ul untuk sosialisasi
program-program tersebut, dan juga pemasaran ke beberapa atau
menggandeng beberapa mitra marketing dari developer atau
marketing dari property untuk menjadi agen-agen Bank Muamalat
atau merekrut beberapa agen-agen BSO untuk pemasaran program

tersebut.” (Wawanacara, 3 Juni 2026)

Bapak Abdul Basit juga menambahkan bawah sosialisasi juga dilakukan

dengan menyasar masyarakat umum di luar lingkup UlI, yaitu:

“Kalau strategi sudah diterapkan sama saya, sama nisa, di sosialisasi
ke masyarakat sosialisasi ke masyarakat luar Ull ya itu dalam
bentuk presentasi-presentasi, penawaran ke ASN, guru-guru PNS,

institusi-institusi” (Wawancara, 3 Juni 2026)

Mitigasi kedua berupa pendekatan langsung ke nasabah di luar jalur
developer, yaitu nasabah yang ingin membeli rumah bekas (bukan rumah baru
dari developer), sebagaimana disampaikan oleh Ibu Annisa Dwi Jayanti selaku

Relationship Manager Customer yaitu:

“Tidak menutup kemungkinan Kita juga dapat KPR itu dari di luar
developer, kayak contohnya nasabah kita yang memang ingin

membeli rumah, tapi nggak baru. Yang pasti KPR itu nggak bisa



36

jauh-jauh dari properti agen, developer, dari notaris kan juga kita
bisa dapet referral dari notaris juga atau rumah second. Jadi ada
website namanya rumah123 atau rumahsecond itu kita bisa dapet
dari situ juga. Itu Kita bisa pendekatan lebih lagi.” (Wawancara,
2026)

Mitigasi ketiga berupa seleksi bertahap dalam proses kerja sama developer,
untuk memastikan kualitas dan keberlanjutan kemitraan yang terjalin,
sebagaimana disampaikan oleh Ibu Annisa Dwi Jayanti selaku Relationship

Manager Customer yaitu:

“Kita udah kerjasama dengan developer yang pengajuan itu banyak.
Setiap bulan ada tapi kan itu case-in-case ya, ada yang bisa lolos
dari tahap 1 ke tahap 3. Ada yang lolos, ada yang nggak.”
(Wawancara, 2026)

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa mitigasi atas
ketergantungan pada developer dilakukan dengan pemasaran kepada masyarakat
luas melalui sosialisasi langsung ke instansi dan segmen profesional. Penelitian
Yusuf et al. (2026) juga menekankan bahwa masyarakat dapat memahami lebih
dalam terkait produk bank Muamalat melalui edukasi dan sosialisasi langsung
sehingga cara ini tetap menjadi faktor utama untuk meningkatkan penggunaan
produk bank syariah. Selain itu juga pihak bank melakukan seleksi bertahap
terhadap mitra developer agar kerja sama yang terjalin lebih terjamin kualitasnya.
Penelitian Nurhasanah (2023) menyatakan bahwa terdapat faktor-faktor
pendudukung yang memengaruhi terwujudnya kerjasama antara developer dan
bank syariah yaitu: legalitas perusahaan yang jelas dan terverifikasi, yang
menunjukan bahwa developer memiliki izin usaha dan dokumen hukum yang
sah; pengalaman dan rekam jejak di bidang properti, yang mencerminkan
kredibilitas serta kemampuan manajerial developer dalam menyelesaikan proyek;
hubungan interpersonal yang baik antara pihak developer, karyawan internal
perusahaan, dan pihak bank yang dapat mmenciptakan komukasi yang efektif dan
kepercauaan timbal balik; adanya pertimbangan khusus dari pihak bank kepada
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calon konsumen, seperti kemudahan proses akad, fasilitas pembiayaan, dan
fleksibilitas dalam pembayaran. Oleh karena itu, diversifikasi jalur kemitraan
menjadi mitigasi yang tepat untuk mengatasi ketergantungan pihak bank dengan

developer.

4. Mitigasi risiko strategis persaingan dengan bank lain
Produk KPR Hijrah menghadapi tekanan persaingan dari bank syariah lain
maupun konvensional yang menawarkan skema margin floating dengan angsuran
awal tampak lebih ringan serta persepsi sebagian masyarakat bahwa KPR bank
syariah lebih mahal dibandingkan KPR konvensional.

Mitigasi pertama yaitu menonjolkan keunggulan-keunggulan produk KPR
Hijrah sebagaimana yang telah disebutkan sebelumnya seperti, angsuran tetap
hingga akhir periode, tenor yang panjang, hingga adanya hadiah umroh/porsi haji
tanpa diundi.

Mitigasi kedua berupa edukasi dan pendekatan personal kepada calon nasabah
untuk meluruskan persepsi bahwa margin flat sebenarnya lebih menguntungkan
dalam jangka panjang dibandingkan skema floating yang tampak murah di awal.
Hal ini dibuktikan melalui pengalaman Bapak Indra selaku debitur KPR Hijrah

yang sempat ragu antara skema floating dan flat:

“Ada juga bantuan mungkin dari salah satu ya apa fungsinya
marketing itu kan mungkin menggiring dan memberi solusi. Jadi ya
dari pihak bank juga bener-bener kayak ngasih saran kalau di
floating kan mungkin pertama awal-awal terlihat oke tapi lama-
kelamaan kan kebutuhan ga ada yang tau kan ke atasnya gimana.”
(Wawancara, 17 Maret 2026)

Mitigasi ketiga berupa pemantauan dan pembandingan (benchmarking)
pesaing secara berkala, sebagaimana disampaikan oleh Ibu Annisa Dwi Jayanti

selaku Relationship Manager Customer yaitu:

“Kalau evaluasi itu pasti kita adain sebelum event sama setelah event

karena kita kan juga harus tahu pesaing kita itu seperti apa.
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Contohnya margin-nya di sana berapa, bagi hasilnya berapa,
keunggulan disana itu apa, itu kita juga harus bersaing secara produk
juga.” (Wawancara, 25 Mei 2026)

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa mitigasi atas
tekanan persaingan usaha dilakukan dengan menekankan keunggulan produk
KPR Hijrah seperti angsuran yang tetap. Hal ini didukung oleh penelitian
Nugraha & Baidhowi (2025) yang menyatakan bahwa ketetapan angsuran serta
fleksibilitas memberikan kenyamanan bagi nasabah karena mereka tidak perlu
khawatir  terhadap fluktuasi suku bunga seperti yang terjadi pada sistem
konvensional. Dengan adanya kepastian cicilan, nasabah dapat lebih mudah
merencanakan keuangan jangka panjang tanpa risiko adanya kenaikan angsuran
secara tiba tiba. Pihak bank juga melakukan edukasi/pendekatan personal ke
nasabah sehingga akan meningkatkan pemahaman dan minat masyarakat akan
produk bank syariah (Caspirosi et al., 2023). Selain itu, pihak bank juga
melakukan benchmarking disetiap kesempatan seperti pada event-event terkait
atau kesempatan lain sehingga produk bank dapat bersaing dengan produk serupa
lainnya. Hal ini diperkuat oleh penelitian Susanto et al. (2024) yang menyatakan
bahwa proses perbandingan dan evaluasi kinerja bank dengan perusahaan lain
bermanfaat untuk perbaikan secara berkelanjutan.

5. Perubahan kebijakan dan prioritas dari kantor pusat
Program booster yang ditetapkan berkala oleh kantor pusat/region dapat
mengalihkan fokus pemasaran dari KPR Hijrah ke produk lain, sehingga strategi
penyaluran yang telah dirancang berisiko tidak berjalan konsisten. Sebagai
mitigasi, bank menerapkan monitoring dan evaluasi berkala, sebagaimana

disampaikan Bapak Rudi Adiyanto selaku Supervisor yaitu:

“Kan untuk monitoring setiap target kan dilakukan harian. Apakah
hari ini dimulai dari potensi atau kan biasanya disebut leads, leads
ini statusnya masih awal atau sudah menuju ke closing. Nah, dari

monitoring harian, kemudian pekanan itu akan terlihat apakah
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strateginya cukup efektif atau perlu ada strategi lain yang harus
dilakukan.” (Wawancara, 22 Mei 2026)

Bapak Rudi juga menjelaskan bagaimana strategi cabang perlu adaptif terhadap

arahan pusat:

“Booster misalkan yang bulan ini yang lagi dikejar cicil emas, atau
bulan besok yang dikejar pro hajj, jadi kita harus menyesuaikan atau
adaptasi untuk strategi-strategi yang kemarin sudah berjalan.”
(Wawancara, 22 Mei 2026)

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa mitigasi atas
dinamika kebijakan pusat/region dilakukan melalui monitoring harian dan
evaluasi mingguan terhadap efektivitas strategi. Penelitian Nisa (2025) juga
menekankan bahwa dengan melakukan evaluasi, bank dapat mengidentifikasi
berbagai faktor seperti kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang ada
sehingga memungkinkan mereka untuk mengadaptasi kebijakan dan strategi
dengan lebih tepat sesuai dengan perubahan pasar. Selain itu, strategi yang adaptif
juga telah dilakukan oleh pihak bank apabila adanya perubahan kebijakan dari
pusat. Hal ini didukung oleh penelitian Ulfa & Fasa (2024) yang menyatakan
bahwa strategi yanng adaptif dapat membantu bank syraiah dalam meningkatkan
daya saing, memperluas jangkauan pasar, serta menarik lebih banyak nasabah
sembari tetap berpedoman pada prinsip-prinsip syariah.

Hasil pembahasan penerapan mitigasi risiko strategis pada produk KPR
Hijrah di atas dapat disimpulkan dengan Tabel 3.2 di bawah ini:

Tabel 3. 2 Mitigasi Risiko Strategis pada Produk KPR Hijrah di Bank
Muamalat KCP UlI Yogyakarta

No | Risiko Strategis Mitigasi Risiko Strategis
1. Lokasi kantor cabang yang | 1. Relokasi kantor cabang
kurang memadai 2. Pemasaran secara direct marketing serta kerja

sama dengan mitra-mitra terkait
2. Keterbatasan sumber daya | 1. Mengoptimalkan tenaga kerja front-liner

manusia 2. Melakukan digital marketing oleh masing-
masing pegawai
3. Ketergantungan dengan | 1. Melakukan sosialisasi ke masyarakat luas

developer atau property agent | 2. Melakukan seleksi bertahap terhadap kemitraan
dengan developer
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Persaingan dengan bank lain 1. Menekankan keunggulan produk
2. Melakukan edukasi kepada calon nasabah
3. Melakukan pemantauan perbandingan produk

pesaing
Perubahan kebijakan kantor | 1. Monitoring KPI cabang dan evaluasi strategi
pusat 2. Adaptif terhadap perubahan strategi kantor pusat

Sumber: Diolah penulis (2026)




BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian mengenai strategi penyaluran produk pembiayaan KPR

Hijrah yang telah dilakukan di Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta, penulis

menyimpulkan bahwa:

1. Analisis SWOT Produk KPR Hijrah pada Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta
yaitu:

a. Kekuataan (Strength): flat margin hingga akhir periode pembiayaan, adanya
hadiah umroh/porsi haji, jangka waktu hingga 25 tahun, serta tujuan
pembiayaan yang lebih fleksibel dan beragam.

b. Kelemahan (Weakness): proses/tahapan pembiayaan yang lama, kurangnya
SDM yang menangani, lokasi kantor cabang yang kurang memadai, serta
adanya risiko kredit bagi nasabah yang tidak payroll di Bank Muamalat.

c. Peluang (Opportunity): penggunaan website jual beli rumah dan media sosial
sebagai media promosi, kunjungan untuk kerjasama dengan developer-
developer atau agen properti, prinsip nasabah ingin mengambil produk
syariah serta adanya potensi pembiayaan bagi segmen wirausaha.

d. Ancaman (Threats): Adanya risiko moral hazard nasabah, produk yanng
serupa dari pesaing, serta harga tanah/bangunan yang sudah tidak sebanding
dengan pendapatan penduduk di Yogyakarta.

2. Penerapan mitigasi risiko strategis pada produk KPR Hijrah di Bank Muamalat
KCP Ul Yogyakarta secara keseluruhan sudah dilakukan sesuai dengan risiko-
risiko yang ada. Pihak bank menerapkan berbagai strategi mulai dari kolaborasi
antar divisi dan mengoptimalkan pihak internal, diversifikasi strategi
pemasaran, hingga monitoring dan evalusi strategi secara berkala. Penerapan
mitigasi yang dilakukan sudah dilakukan dengan mempertimbangkan faktor-
faktor eksternal dan internal namun masih ada celah pada keputusan pimpinan

dalam menghadapi risiko yang muncul.
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5.2 Implikasi

5.2.1 Implikasi Teoritis

Penelitian ini memberikan kontribusi penting dalam pengembangan ilmu terkait

analisis SWOT serta mitigasi risiko strategis produk KPR Hijrah Bank Muamalat.

Analisis SWOT yang digunakan dapat membantu mengindentifikasi faktor-faktor

internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja produk pembiayaan ini. Hasil

studi ini akan memberikan referensi dan informasi tentang produk pembiayaan

KPR Hijrah di Bank Muamalat. Selain itu penerapan mitigasi risiko strategsi yang

diterapkan dapat memberukan teori yang relavan dengan manajemen risiko

strategis dan strategi yang tepat untuk perusahaan.

5.2.2 Implikasi Praktis

Temuan penelitian ini dapat digunakan oleh Bank Muamalat KCP Ull Yogyakarta

untuk meningkatkan jumlah nasabah/debitur KPR Hijrah dengan masukan antara

lain:

1. Bank sebaiknya dapat mengajukan ke kantor cabang untuk penambahan sumber
daya manusia khususnya pada bagian Relationship Manager Customer.
Penambahan SDM ini diharapkan dapat meringankan beban yang ditanggung
serta dapat memperluas segmen atau pemasaran terkait produk pembiayaan

2. Bank sebaiknya lebih gencar mempromosikan produk, baik melalui kunjungan
ke developer, sosialisasi, open booth pada event-event serta penggunaan media
sosial. Dengan cara ini diharapkan dapat memperluas jangkauan calon
nasabah/debitur sehingga tidak bergantung pada lokasi kantor cabang yang
kurang memadai.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Penulis dalam melakukan penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan antara lain:

1. Keterbatasan lokasi sehingga penelitian hanya menggambarkan kondisi pada
satu cabang saja

2. Keterbatasan penulis yang tidak bisa bertemu dengan nasabah produk KPR
Hijrah di Bank Muamalat KCP UlIl Yogyakarta dikarenakan hanya ada satu
nasabah.
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5.4 Rekomendasi untuk Peneliti Berikutnya

Penulis merekomendasikan beberapa hal untuk penelitian selanjutya yaitu:

1. Peneliti selanjutnya dapat mengeksplorasi faktor-faktor lain dalam kekuataan,
kelemahan, peluang, dan ancaman produk pembiayaan KPR Hijrah dengan
metode lain seperti IFAS/EFAS.

2. Peneliti selanjutnya dapat meneliti terkait manajemen risiko strategis bank

dalam meningkatkan jumlah penyaluran KPR Hijrah.
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Lampiran 1: Instrumen Penelitian

Draft Wawancara Branch Manager (Abdul Basit)

“Strategi Penyaluran Produk Pembiayaan KPR Hijrah Berdasarkan Analisis Swot
Pada Bank Muamalat KCP UII”

1. Menurut Anda apa saja keunggulan utama produk KPR Hijrah yang ditawarkan
Bank Muamalat?
Keunggulan produk KPR Hijrah sebenarnya kalau KPR Hijrah itu lebih kepada
konsep yang kita usung karena kita menggunakan akad-akad yang memang
sudah diperbolehkan oleh syariat Islam. Jadi KPR Hijrah kita konsepnya itu
adalah jual beli dimana nasabah kita memberikan informasi transparansi harga
atau info ke barang nasabah dari awal sebelum akad. Sehingga nasabah tidak
ada yang merasa dirugikan karena mereka mengetahui untuk terkait dengan
berapa besaran yang harus mereka siapkan setiap bulannya itu adalah mereka
sudah tahu di awal. Sehingga mereka bisa mengukur kapasitasnya dan tidak ada
perubahan floating dikarenakan perubahan nilai inflasi harga rupiah. Terus yang
kedua, fleksibilitas dalam memilih jangka waktu terkait dengan metode untuk
yang diinginkan. Apakah bisa single payment berarti kalau menggunakan single
margin itu flat dari awal sampai akhir dari penilaian plafond, misalkan dia
ikutnya sekian juta, kita kasih margin sekian per tahun. Maka nanti sampai lunas
angsurannya segitu-gitu mulu. Tapi kalau misalkan dengan konsep step up, kita
bisa menyesuaikan. Step up bisa digunakan karena kita juga bersaing dengan
bank-bank konvensional, dimana di awal kita berikan marginnya berapa murah
di tengah menyesuaikan dengan pendapatan, ternyata nasabah itu memiliki
kenaikan pendapatan. Maka kita bisa sesuaikan dengan margin sekian. Terus
abis itu tahap ketiga, lebih tinggi atau lebih rendah lagi, jadi biasanya step up
modelnya kaya kurva. Tapi kalau di bank syariah, itu semuanya sudah
ditentukan harga jualnya. Jadi tidak akan berubah sampai lunas. Kalau di
konvensional, mereka memang banyak promo di awal lebih murah misalkan

4%, bahkan di bawah KUR. Tapi ketika kena floating, biasanya setelah tahun
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ketiga, itu langsung naiknya bisa berkali-kali lipat sehingga agak sedikit
membebankan nasabah atau debitur itu.

. Tantangan atau kelemahan apa yang Anda temui pada produk KPR Hijrah?
Sebenarnya yang terkait dengan kelemahan, kalau bicara dari sisi kelemahan itu
bukan masalah kelemahan produknya, tapi lebih kepada kurangnya pemahaman
masyarakat terkait dengan skema KPR Bank Syariah karena kalau dilihat secara
kacamata kasat nasabah yang ada kebutuhan itu ketika mereka
membandingkan, yang mereka lihat dari penawaran awalnya dimana ketika
bank konvensional memberikan opsi angsuran ringan, sementara karena kita
menggunakan opsi jual-beli, jadi kesannya lebih tinggi dan jauh. Sehingga
mereka menganggap KPR Bank Syariah selalu lebih mahal daripada KPR Bank
Konvensional. Tapi bank konvensional itu jatuhnya seperti promo ketika awal,
jadi jebakan riba. Istilah jebakan riba sebenarnya begini, yang sering terjadi di
masyarakat. Mereka tergiur dengan harga murah di awal, tapi mereka tidak tahu
di tengah jalan mereka sebenarnya punya bom waktu yang akan mengubah
mereka. Jadi kalau bicara kelemahan, mungkin dari secara ini bukan kelemahan,
tapi kepemahaman. Tapi terkadang kalau di kami itu terkait dengan yang terjadi
di lapangan, itu taksasi, penilaian, dan juga proses, itu KPR masih terhitung
terlalu lama buat nasabah. Di mana bank-bank lain itu bisa lebih cepat
prosesnya, di kami sangat lama sekali dikomitmennya, sehingga jatuhnya itu
kayak semacam antara menjanjikan apa enggak. Tapi mungkin secara konsep,
sebenarnya mungkin dari tim manajemen kami lebih memperhatikan dari unsur
garansinya, atau dari unsur kehati-hatiannya, apakah penilaian dari kapasitas
dari calon nasabahnya ini untuk menilai kemampuan membayarnya, dsb. Jadi
tahap analisanya cukup lama, cukup memakan waktu. Yang kedua, ditambah
lagi sekarang juga dengan kondisi pihak ketiga, ada contoh lain dari notaris,
ppn, yang itu belum bisa langsung mengeluarkan surat-surat kelengkapannya.
Jadi kalau di kita dokumen semuanya sudah lengkap, masuk, kita cepat kok.

. Peluang apa yang Anda lihat untuk meningkatkan atau mengembangkan produk
KPR Hijrah?
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Kalau peluang, sekarang sebenarnya tetap selalu ada peluang. Kalau untuk kpr
hampir semuanya, semua segmen diterima, cuma mungkin kalau di kita kan
seperti besarta penggajian, pendapatan sebagai perhitungan cash ratio,
kemampuan angsur, itu tinggal bagaimana marketnya. Jadi di daerah mana kpr
itu kira-kira cocok, karena kadang-kadang ada beberapa daerah yang
pendapatannya di bawah rata-rata. Ketika di situ emang karyawan pegawainya
atau pendapatannya itu emang kurang sesuai, ya otomatis peluangnya kecil.
Terus yang kedua, ini sebenarnya jatuhnya saya masukkan terkait dengan
program KPR. Sebenarnya kalau untuk peluang itu sangat besar sekali di para
wirausahawan atau yang punya profesi wirausaha. Namun dari pihak
management risk nya itu mereka masih mengolah terkait dengan cash ratio,
karena wirausaha tidak bisa diproyeksikan pendapatan tetapnya, mereka kan
belum fluktuatif. Namun ini yang masih menjadi kendala si di kita, sehingga
potensi potensi wirausaha yang seharusnya mereka bisa banyak mengambil kpr,
malah di kita dibatasin seakan-akan kita persulit dengan mutasi rekeningnya
harus lengkap, harus banyak, tambahan lagi, tambahan lagi yang akhirnya
ketika sudah dilengkapin, malah dalam prosesnya ujungnya ditolak. Itu sangat
disayangkan. Kita pun sebagai staff-nya juga masih belum tahu tim analisisnya
apa yang membuat mereka mempertimbangkan itu. Jadi yang perlu
dikembangkan sebenarnya produk itu bisa dikasih oleh para wirausahawan
dengan skema khusus yang mungkin bisa dibeli oleh para wirausahawan yang
pendapatannya lebih dari rata-rata.

. Apakah ada segmen pasar atau kebutuhan pelanggan yang belum tersentuh yang
dapat dipenuhi oleh produk KPR Hijrah?

Segmen pasar sebenarnya semuanya sudah ada kalau dalam lingkup-lingkup
circle-nya pasar Muamalat dari pendidikan, pemerintahan, kesehatan, dan
sebagainya hanya saja mungkin memang kapasitas sdm-nya. Artinya kebutuhan
SDM, keseimbangan, keterbatasan SDM Kkita yang belum bisa memadai untuk
sampai ke seluruh segmen itu. Jadi waktu kita singkat, tapi SDM Kkita terbatas,
sehingga tidak begitu maksimal. Sementara kalau kaitan dengan KPR, bicara

tentang KPR tadi, segmen-segmennya cocok banget sebenarnya lebih cocoknya
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kepada yang memang ke BUMN, ke perusahaan swasta, atau mungkin
karyawan karyawan swasta yang gajinya memang tinggi.

Faktor eksternal apa saja yang menjadi ancaman terhadap keberhasilan produk
KPR Hijrah?

Kalau di KPR lebih kepada potensinya moral hazard. Moral hazard atau pihak
sdm, dari pihak nasabahnya yang tidak ada itikad baik untuk menyelesaikan
soalnya sering kejadian seperti itu. Nah itu kan sangat berpotensi, itu kenapa di
Muamalat analisanya terlalu kuat, mungkin karena hati-hatinya, jadi kesannya
secara durasi prosesnya agak lama. Kalau ditarik ulurnya, korelasinya begitu.

. Apakah ada tantangan peraturan atau ekonomi yang berdampak pada produk
KPR Hijrah?

Kalau itu lebih kondisi ekonomi globalnya, antara semuanya, ini antara makro
sama mikro pasti nanti akan ada korelasinya. Contoh kayak kondisi negara,
ekonomi global, dollar, semuanya kan berpengaruh. Masih umum sih, tapi kalau
lebih spesifik kayaknya nggak ada ya masih sama kayak gitu case nya.

. Strategi apa yang dirumuskan/ direncanakan Bank Muamalat KCP UlIl dalam
menyalurkan KPR Hijrah kepada nasabah?

Kalau kamu bicara strategi, kalau itu kita menggunakan kerjasama-kerjasama
ke beberapa developer-developer menjalin kerjasama dengan developer-
developer lokal yang ada di Yogyakarta yang memenuhi syarat untuk bisa
kerjasama, terus sosialisasi ke beberapa dosen-dosen dan tendik-tendik yang
ada kepada mitra atau nasabah institusi di Bank Muamalat KCP UlI untuk
sosialisasi program-program tersebut terus apalagi ya dan juga pemasaran ke
beberapa atau menggandeng beberapa mitra marketing dari developer atau
marketing dari property untuk menjadi agen-agen Bank Muamalat atau
merekrut beberapa agen-agen BSO kayak kalian berdua itu agen-agen BSO
untuk pemasaran program tersebut.

Bagaimana pengimplementasian strategi yang sudah dirumuskan/ direncanakan
dalam menyalurkan KPR Hijrah? Apakah sudah sesuai dengan yanng
direncakan oleh Bank Muamalat KCP UII?
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Kalau strategi sudah diterapkan sama saya, sama nisa, di sosialisasi ke
masyarakat sosialisasi ke masyarakat luar Ull ya itu dalam bentuk presentasi-
presentasi, penawaran ke asn, guru-guru PNS, institusi-institusi tapi kan
memang tidak semuanya merespon jadi akhirnya ya kadang-kadang stuck di
tengah jalan.

Apakah ada kendala dalam penyaluran KPR Hijrah?

Kalau dari sisi kendala ada beberapa memang dari mitra dari para developer itu
yang belum memenuhi syarat atas permintaan dari kerjasama contoh, syarat
menjadi mitra itu adalah sudah pernah sekian tahun, seperti pernah di property
ya, minimal sekian. Ada beberapa developer dari jogja yang memang belum
sampai ke sana, karena jogja itu lebih dominan kepada developer individu. Jadi
mereka yang main kapling kaplingan tapi kalau untuk kaitan sehingga kalau
diajak bermitra itu tidak bisa tidak memenuhi syarat. Jadi banyak beberapa
developer di jogja yang belum memenuhi syarat permintaan untuk bisa
kerjasama dengan Bank Muamalat. Kalau di Ull sendiri itu pergantiannya
petugas konsumernya itu yang sering kadangkan itu menjadi kendala soalnya
kan Ull untuk kemarin 2024-2025 itu kita konsumernya kita ganti terus. Terus
kalau bank kita itu promonya kadang setahun sekali doang. SDM-nya tau
sendiri paling 1-2 orang, dana entertain-nya sangat minim. Entertain itu dana
untuk bisa mengundang masa dalam satu acara kayak gathering atau untuk
sosialisasi untuk promosi, dana promosi itu sangat minim sehingga kurang bisa
maksimal.

Bagaimana solusi atas kendala dalam penyaluran KPR Hijrah?

Kalau solusinya tetap berusaha untuk mengajukan dana sponsors untuk
beberapa kegiatan meskipun dalam hasilnya belum tentu di approve jadi tetap
mengusahakan itu. Yang kedua ketika nggak ada itu yaudah sosialisasi terus
dijalankan terus ke beberapa nasabah nasabah potensi yang secara profesi
mereka masuk kategori baik itu ke pemerintahan ke ASN ke dokter ke dosen,
ke pegawai yang secara kategori masuk yang tadi kan statusnya harus pegawai
dengan pendapatan tetap setiap bulan, wirausaha belum bisa.

Bagaimana evaluasi dari strategi penyaluran KPR Hijrah?
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Sebenarnya kalau terkait dengan evaluasi atas strategi yang harus selalu ada
harusnya hanya saja memang kalau di Ull sendiri itu pergantiannya petugas
konsumernya itu yang sering kadangkan itu menjadi kendala buat cabang
sehingga belum bisa fokus untuk ke produk, mungkin ini baru bisa dimulai nanti
dari anissa ini ya rm konsumer baru yang memang kalau saya nilai itu paling
lama diantara RM Consumer yang lain karena RM Consumer yang lain itu
paling mungkin 3 bulan keluar gitu. Tapi kalau yang anissa ini kan sudah tetap
sampai sekarang masih berlangsung ya harapannya mudah-mudahan ada ada
peningkatan. Jadi kalau evaluasinya itu seringnya pergantian konsumer sdm
konsumer atau SDM KPR ya akhirnya menyebabkan kurang maksimalnya
dalam distribusi informasi kepada masyarakat. Umumnya kalau kami lakukan
itu seminggu sekali tapi kadang-kadang juga sore hari di atas jam 5 di atas jam
4 tapi umumnya kalau saya dulu minimal seminggu sekali evaluasi untuk lebih
kepada pencapaian tidak berlaku hanya KPR saja tapi semuanya karena saya
lebih kepada KPI nya dari teman-teman nah nanti tampaknya kalau KPI kan

pencapaian cabang ya.
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Draft Wawancara Relationship Manager Customer (Annisa Dwi Jayanti)

“Strategi Penyaluran Produk Pembiayaan KPR Hijrah Berdasarkan Analisis
SWOT Pada Bank Muamalat KCP UII”

DAFTAR WAWANCARA RM CONSUMER

1. Menurut anda kelebihan apa yang dimiliki oleh KPR Hijrah dibandingkan
bank lain?
Kalau dibandingkan dengan yang lain pasti banyak ya, untuk margin
sebenarnya kita flat, karena nggak ada kenaikan jadi kalau terjadi inflasi atau
kenaikan harga tanah, nasabah itu tidak perlu bingung karena angsurannya akan
tetap flat sampai selesai, sesuai akad yang sudah disepakati di awal. Untuk
kelebihan yang lain kalau pengambilan lebih dari 500 juta, itu akan
mendapatkan hadiah umroh. Umroh secara gratis dan tidak diundi atau porsi
haji. Jadi kita langsung daftarkan nasabah tersebut haji setelah 18 bulan
angsuran lancar. Jadi setelah 18 bulan berjalan, aksurannya lancar, langsung
kita berikan sesuai pilihannya nasabah mau umroh atau mau haji. Kalau mau
haji, langsung kita daftarkan porsinya. Kalau umroh, langsung kita daftarkan ke
biro terkait. Nanti kalau lebih dari 1M, itu dapatnya porsi umrohnya 2. Jadi itu
berkelipatan dari 500 juta. Jadi keunggulan Muamalat selama ini ya itu, selain
memang prinsip dari nasabah ingin mengambil syariah yang kedua kita ada
wisata religi juga kan.

2. Kelemahan/kekurangan apa yang Anda temui pada produk KPR Hijrah?
Kalau kelemahan Kita, sebenarnya kelemahan di setiap KPR itu sama. Kita
lemahnya di prosesnya yang tidak bisa cepat. Karena kan kita harus
bersinggungan dengan notaris juga. Jadi membutuhkan waktu yang tidak bisa
cepat. Kelemahan lain mungkin resiko kredit ya. Resiko kredit ke nasabah yang
tidak payroll di kita. Jadi kita nggak bisa auto debit gitu loh. Jadi kalau nasabah
kemungkinan macet itu lebih besar daripada nasabah yang payroll di kita.

3. Masalah apa yang sering dikeluhkan oleh nasabah terkait produk KPR Hijrah?
Sebenarnya kalau dari produk KPR kita ya dikeluhkan mungkin karena kita

fixed ya. Jadi marginnya itu kita langsung sesuai di depan. Katakanlah 8%, ya
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kita akan terus 8%. Tapi kan nasabah melihatnya itu lebih tinggi daripada
floating di bank lain. Sedangkan kalau floating itu nanti memang margin nya
itu di awal itu kecil. Tapi kan di akhir-akhir itu bakalan besar dan mengikuti
harga tanah saat ini. Jadi sebenarnya itu akan jatuh lebih mahal berkali-kali
daripada kita yang flat di depan. Jadi memang nasabah akan diberatkan di depan
terlebih dahulu. Jadi dari depan udah berat dulu gitu. Karena kita nggak ada
iming-iming buat bunga atau margin yang kecil. Kalau untuk keluhan proses
pasti ya, apalagi mungkin keluhan di notaris. Jadi kan Kita notaris juga sesuai
daerah, sesuai antrian. Atau mungkin nasabah yang ada case in case.
Sebenarnya slipnya tidak lolos, tetapi nasabah tersebut mempunyai pendapatan
yang cukup dan bisa kita fight kan, itu biasanya kita akan membutuhkan proses
yang lama. Karena itu approval-nya sampai ke region atau sampai ke direktur
pusat. Jadi akan membutuhkan waktu yang lebih lama

. Apakah ada kesulitan operasional dan prosedural dalam pengelolaan produk
KPR Hijrah?

Kalau dari segi operasional, sebenarnya nggak ada sih cuma proses antrean aja
ya mungkin. Kalau dari bagian marketing, mungkin antrean dan persyaratannya
yang dari nasabah, mungkin syaratnya belum ada kekurangan yang belum
dikirim. Itu kan akan mengambat proses atau dari sisi bank, mungkin ada
antrean yang agak panjang karena kan kita memang bagian risk management-
nya itu kan terbatas. Jadi kita harus mengantre. Sedangkan kalau persyaratannya
belum lengkap, itu tidak bisa masuk ke risk. Jadi belum bisa kita proseskan.

. Faktor eksternal apa saja yang menjadi ancaman terhadap keberhasilan produk
KPR Hijrah?

Kalau faktor eksternal pasti dengan pesaing ya. Karena Bank Syariah disinikan
sekarang nggak hanya Muamalat tapi kan semua lini itu udah main KPR sama
syariah-syariah lainnya. Jadi ya faktor eskternalnya peminat dan pesaing itu sih.
. Apakah ada tantangan peraturan atau ekonomi yang berdampak pada produk
KPR Hijrah?

Kondisi ekonomi mungkin ada ya, mungkin sekarang tahun 2026, kalau di area

jogja sendiri itu kan harga tanah udah terlalu tinggi sedangkan pendapatan
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mereka itu nggak bisa mencukupi angsuran yang udah disepakati. Jadi orang
orang itu kalau mau beli tanah udah mikir beberapa kali lagi atau KPR gitu.
Jadi sekarang memang di developer juga peminatnya semakin sedikit. Itu
berdampak semuanya enggak hanya di Bank Muamalat karena harga tanah yang
udah terlalu tinggi. Contoh kayak di Solo, itu harga tanah masih lebih affordable
daripada di jogja cuma karena ekonomi sekarang banyak PHK, perang, harga
dollar semakin naik, itu kan menimbulkan PHK dimana mana, harga tanah
semakin tinggi. Jadi nasabah atau orang-orang sekarang lebih mementingkan
untuk bisa bertahan hidup daripada mencari rumah tinggal terlebih dahulu gitu,
prioritas mereka sekarang udah beda.

. Peluang apa yang Anda lihat untuk meningkatkan atau mengembangkan produk
KPR Hijrah?

Kalau di sisi peluang sih, pasti ada ya. Pertama kita kan seringnya ada event,
event di berbagai mall atau developer. Kemudian kita sering kunjungan ke
developer-developer. Sebenarnya kalau KPR kan memang kita terikatnya
seharusnya dengan developer tapi tidak menutup kemungkinan Kita juga dapat
KPR itu dari di luar developer, kayak contohnya nasabah kita yang memang
ingin membeli rumah, tapi nggak baru. Itu kita bisa pendekatan lebih lagi.
Bagaimana teknologi atau inovasi dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan
produk KPR Hijrah?

Kalau teknologi pasti ya, sama informasi. Karena kan sekarang eranya itu udah
era digital semua. Jadi tuh kayak ada contoh rumah 123, sekarang banyak orang
yang jual rumah juga di OLX jadi di website-website. Kita lebih suka promosi
di website-website tertentu, kayak rumah 123, rumah kita, gitu-gitu. Kita sering
juga bikin konten di official Bank Muamalat, di Tiktok, di developer juga kita
sering kunjungan dan bikin konten atau bikin promosi secara bersama.

. Apakah ada segmen pasar atau kebutuhan pelanggan yang belum tersentuh yang
dapat dipenuhi oleh produk KPR Hijrah?

Kalau yang belum tersentuh sejauh ini, tidak ada. Karena kita sudah menyentuh

di instansi, di yayasan, dan konsumen Kkita sendiri. Jadi menurut kita sudah
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semuanya sih sudah tersentun cuma memang perkembangannya aja yang
berbeda-beda

Strategi apa yang dirumuskan/ direncanakan Bank Muamalat KCP Ull dalam
menyalurkan KPR Hijrah kepada nasabah?

Strategi yang digunakan untuk menyalurkan produk KPR, kita lebih kerjasama
sama developer karena kita kan nggak tahu orang mana aja yang butuhin rumah
karena nggak semua orang itu bisa beli dan bisa saat itu butuh rumah.
Sedangkan kita kan juga dikejar target tiap bulan dan proses KPR itu panjang
jadi kita harus bekerja sama itu selain sama properti agen kita sama developer
dan juga sering open booth untuk promosi. Jadi kalau yang tadi saya infoin
digital marketing sebenarnya kan kalau marketing disini dan semua pegawai
disini kan setiap hari memang bikin status di Whatsapp, maupun di 1G. Tetapi
untuk digital marketing nya kita itu berpusat. Jadi untuk yang promosiin dari
pusat. Jadi kita ada WA broadcast, kalau untuk kayak bikin akun terus ada
platform khusus kita KPR itu belum, kalau untuk percabang. Tapi kalau untuk
Muamalat sendiri itu sudah. Jadi kita harus konten itu berpusat Jadi kita enggak
boleh salah-salah bikin konten gitu.

Bagaimana pengimplementasian strategi yang sudah dirumuskan/ direncanakan
dalam menyalurkan KPR Hijrah?

Kalau strateginya sudah berjalan, pasti sudah berjalan cuma kan kita di sini,
keterbatasannya konsumer itu kan nggak hanya di KPR. Jadi kita nggak yang
bisa fokus 100% di KPR. Karena kita juga ngejar nilai yang lain. Apalagi kan
Cicil emas, Multiguna, dan juga haji. Jadi kita memang harus berjalan demi
hasil produk-produk itu. Kita udah kerjasama dengan developer yang pengajuan
itu banyak tapi kan itu case-in-case ya, ada yang bisa lolos dari tahap 1 ke tahap
3. Ada yang lolos, ada yang nggak. Jadi untuk pengajuan setiap bulan kita ada.
Setiap bulan kita ada. Tetapi untuk closing-nya, closing-nya itu belum tentu 1
bulan itu paling 1 kali closing.

Apakah ada kendala dalam penyaluran KPR Hijrah?

Kendalanya kita ya itu sih, kalau cuman penyaluran itu sebenarnya cuman

pengertian nasabah tentang KPR. Sebenarnya kita nggak ada kendala, cuma
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mungkin kurang penyebarannya kurang aja. Karena di Ull itu consumer nya
cuma satu kita nggak bisa fokus 100% di KPR karena ada produk lain. Jadi
sebenarnya penyalurannya kurang itu sih, kurang maksimal.

Bagaimana evaluasi dari strategi penyaluran KPR Hijrah?

Kalau evaluasi itu pasti kita adain sebelum event sama setelah event. Event atau
setelah kita kunjungan, apa aja sih yang sebenarnya perlu kita benahi karena
kita kan juga harus tahu pesaing kita itu seperti apa. Contohnya margin-nya di
sana berapa, bagi hasilnya berapa, keunggulan disana itu apa, itu kita juga harus
bersaing secara produk juga. Jadi kita harus update pesaing kita gimana biar
nnati kalau kita pemasaran, Kita bisa percaya diri gitu misalnya di Muamalat

gini kelebihannya.
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Draft Wawancara Supervisor (Rudi Ardianto)

“Strategi Penyaluran Produk Pembiayaan KPR Hijrah Berdasarkan Analisis
SWOT Pada Bank Muamalat KCP UII”

DAFTAR WAWANCARA SUPERVISOR

1. Menurut anda kelebihan apa yang dimiliki oleh KPR Hijrah dibandingkan bank
lain?
Khususnya Bank Konvensional ya, kalau di Muamalat sendiri dengan akad
murabahah sendiri itu lebih memastikan bahwa sudah jelas akadnya di awal.
Akad di awal ini yang sudah pasti tetap cicilannya dari awal sampai selesai
ansuran, maka nasabah sendiri lebih jelas untuk mengukur kemampuan dari
rasio pendapatan dengan pembiayaan dari masyarakat. Kemudian dengan akad
yang jelas di awal, ini meminimalkan risiko gagal bayar di kemudian hari
apabila ada kenaikan dari suku bunga, karena kan suku bunga sendiri fluktuatif
ya, mengikuti risiko bunga.

2. Apakah ada kesulitan operasional dan prosedural dalam pengelolaan produk
KPR Hijrah?
Untuk tugas dari bagian operasional, untuk setiap nasabah yang mau
mengajukan, harus punya rekening dari Muamalat dulu. Jadi dari operasional,
tugasnya adalah membantu untuk nasabah membuka rekening di Muamalat.
Rekening tersebut nanti digunakan untuk akun yang digunakan untuk
pembiayaan dari nasabah, baik dari cicilan maupun untuk nasabah. Ada
beberapa kendala minor, tapi itu insya allah sudah bisa dilakukan ada solusinya
misalkan, normalnya atau idealnya untuk akad, jika memang nasabah sudah
setuju untuk produknya dan secara internal juga sudah menyetujui, normalnya
akadnya itu dilakukan di kantor cabang. Nah karena kantor cabang UII ini
secara ruang dan luas kantor cabangnya tidak memadai, akhirnya akadnya
dialihkan ke kantor cabang atau kantor cabang Muamalat terdekat dengan lokasi
nasabah.

3. Bagaimana pengimplementasian strategi yang sudah dirumuskan/ direncanakan

dalam menyalurkan KPR Hijrah?
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Untuk saat ini sih sudah berjalan dari sisi operasinal bisnis, tapi beberapa kali
untuk kebijakan dari region dari kantor pusat, ada beberapa program yang pada
waktu tertentu ada booster. Jadi, booster misalkan yang bulan ini yang lagi
dikejar cicil emas, atau bulan besok yang dikejar pro hajj, jadi kita harus
menyesuaikan atau adaptasi untuk strategi-strategi yang kemarin sudah
berjalan. Dalam kondisi normal, semua produk diharapkan on target. Jika ada
periode tertentu yang memang ada produk yang pemasaran kurang bagus,
biasanya booster nya akan diiris untuk mungkin itu dengan promo, atau dengan
syarat-syarat yang lebih fleksibel. Untuk programnya sendiri, dari kantor pusat
yang menentukan, bulan kemarin ada ya, bulan kemarin ada cicil remas. Ada
free admin, untuk gramasi tertentu. Untuk KPR, sejauh ini belum ada.
Bagaimana evaluasi dari strategi penyaluran KPR Hijrah?

Harusnya ada ya kan untuk monitoring setiap target kan dilakukan harian.
Apakah hari ini dimulai dari potensi atau kan biasanya disebut leads, leads ini
statusnya masih awal atau sudah menuju ke closing. Nah, dari monitoring
harian, kemudian pekanan itu akan terlihat apakah strateginya cukup efektif
atau perlu ada strategi lain yang harus dilakukan. Sesuai dengan target dari
bagian tersebut, misalkan bisnis kan memang targetnya jualan sama funding,
jadi bagian tersebut lah yang nanti dikejar sama targetnya. Kalau untuk
operasional kan ini sifatnya referal, jadi kita tetap membantu pada tim bisnis
untuk pencapaian targetnya, sesuai dengan jobdesk yang sudah ditentukan pada

operasional.
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Draft Wawancara Customer Service (Bimo Ilham Syahputra)

“Strategi Penyaluran Produk Pembiayaan KPR Hijrah Berdasarkan Analisis
SWOT Pada Bank Muamalat KCP UII”

DAFTAR WAWANCARA DENGAN CS/TELLER

1. Menurut anda kelebihan apa yang dimiliki oleh KPR Hijrah dibandingkan bank

lain?
Di KPR Muamalat sendiri terdapat flat ya untuk angsurannya, kelebihannya
disitu. Untuk angsurannya lebih ringan juga, tenor nya hingga di 25 tahun terus
untuk tujuan KPR-nya sendiri fleksibel ya, bisa untuk beli rumah, ataupun
takeover, dan untuk renov juga, gitu. Menurutku keunggulan yang lebih
dominan itu di angsuran ya flat sampai lunas soalnaya biasanya di bank lain
atau di bank konvensional itu angsuran flat nya cuma sampai tahun ke 3 atau 5
gitu. Nanti selebihnya itu ikut kebijakan dari Bl nya gitu. Jadi kalau di muamalat
itu bisa mengetahui dari awal sampai akhir itu berapa untuk totalnya dan beserta
margin nya.

2. Bagaimana kualifikasi SDM yang menangani KPR Hijrah (RM Consumer)?
Untuk terkait di KCP UlI sendiri itu database terkait KPR itu masih kurang ya,
sebenarnya masih kurang walaupun dari kita untuk BM yang sekarang atau RM
yang sekarang itu juga dari consumer juga akan tetapi untuk di daerah UlI sini
masih kurang gitu, dan sudah beberapa kali juga mengajak kerja sama terkait
untuk developer-developer, tetapi juga sampai saat ini juga belum ada hasil nya
gitu. Jadi memang untuk tingkat produktivitas dari KPR sendiri di KCP Ull ini
masih kurang, tetapi untuk produk-produk yang lain kaya Cilem sama Pro Hajj
masih unggul cuman gitu sama istilahnya dari ketiga produk unggulan itu yang
paling terakhir ya KPR ini.

3. Bagaimana minat nasabah terhadap produk KPR Hijrah?
Untuk nasabah yang dateng ke counter yang menanyakan KPR itu sedikit, ada

beberapa 1-2 orang karena sudah ada brosur di depan itu, baru istilahnya dia
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juga tanya gitu tentang kayak KPR itu gimana. Nah dari saya sebagai CS itu
biasanya menerangkan produk secara gambaran umum saja kan, dan untuk
selebihnya, misalnya nasabah ada minat untuk menggali lagi atau tanya lebih
lanjut produk KPR nya biasanya langsung saya kasih ke Mbak Anisa kontaknya,
atau saya panggilkan Mbak Anisa selaku RM Consumer yang bisa menguasai
produknya kan Mbak Anisa. Dan untuk CS sendiri kaya produk KPR dan cilem
itu cuma referal aja atau perantara aja. Belum ada hasilnya ya masih diusahakan
produk KPR. Itu kebanyakan dari RM sendiri itu produk KPR itu istilahnya di
nomor 2 kan ya, karena prosesnya panjang dan juga untuk persyaratannya yang
istilahnya bisa dibatalkan susah juga. Termasuk rendah dari beberapa
cabangnya juga sama makanya dari RM Consumer sendiri memang untuk
pencapaian KPI terkait untuk KPR itu sebenarnya gede, karena kalau kita
closing kan minimal 300 juta tuh, 2 KPR 3 KPR istilahnya target ketutup tapi
untuk proses yang susah lebih ke lama lah prosesnya, jadi untuk RM Consumer
sendiri pada milih di bagian Cilem atau Prohajj nya dengan waktu yang
istilahnya cepat dan lebih efisien untuk ngejar targetnya gitu.

. Apa saja faktor yang membuat minat nasabah rendah?

Jadi kalau di lingkup UIlI sendiri kan juga produk KPR disini ada yang lain,
pesaing kita di BSI banyak istilahnya perbandingan juga lah antara BSI dan
Muammalat yang jadi pertimbangan nasabah juga. Ya itu kembali, karena BSI
kan dari BUMN sedangkan Muamalat itu kan swasta ya jadi kembali ke nasabah
sih itu. Dan juga untuk kemarin, di akhir tahun kemarin closing di KPR Bu Dwi
itu juga karena loyal sih, nasabah yang loyal jadi berani untuk pengambilan
KPR di Muamalat juga itu jatuhnya take over, pindah dari bank sebelah ke
Muamalat. Untuk lokasi menurut saya sangat berpengaruh karena di lingkup
kantor yang Muamalat disini kan istilahnya begitu sempit ya dan juga ketika
untuk menjamu nasabah itu sangat kurang jadi makanya untuk insya Allah

tahun ini juga mau pindah ke sebelah
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Draft Wawancara Nasabah

“Strategi Penyaluran Produk Pembiayaan KPR Hijrah Berdasarkan Analisis
SWOT Pada Bank Muamalat KCP UII”

DAFTAR WAWANCARA DENGAN NASABAH

1. Apa alasan nasabah/debitur mengajukan KPR Hijrah?
Karena mungkin pilihan lah mungkin mau ambil KPR kan mbak nya juga
menganalisa KPR ya mungkin ini bukan rahasia umum, jadi kalau mau ambil
KPR memang kayak sama kayak beli rumah milihnya lama alasannya apa terus
abis itu faktornya mengambil bank yang mana itu juga pasti dipertimbangkan
dengan kondisi kita. Sebetulnya kan beli rumah kan alangkah nyamannya beli
rumah langsung selesai, cuma karena memang ada program KPR mungkin
meringankan seperti kita yang disebut cah enom iso tuku omah, masih anak
muda tapi pengen punya cita cita punya rumah, ya KPR gak ada salahnya dan
KPR itu banyak sekali mungkin program seperti apa. Jadi memang KPR lah
caranya yang bantu kita punya dana sekian dengan rumah harga sekian bisa
disupport. Kalau di bank lain ya kita kan memang tanya aja kita mau beli rumah
Kita juga Tanya ke marketing-marketing bank yang lain ada gak program beli
rumah atau ada gak program pembiayaan rumah. Ya banyak mengeluarkan
brosur Jadi kita pertimbangkan hasilnya arahnya merucutnya ke angkanya
semua. Jadi ke finansial kita masing-masing, finansial kita pribadi yang akan
membeli. Kita merucutkan dengan model ya satu prosesnya pertama ya proses,
yang kedua nilai angsurannya atau kondisi bagaimana nanti untuk
pembayarannya, yanng ketiga biaya biaya yang lain, apakah dapet bonusnya
apa engga.

2. Kendala apa yang dialami nasabah pada saat mengajukan KPR Hijrah?
Ada, ada penolakan. Awalnya kita mau pengajuannya berdua sama istri
pembiayanya pengajuannya dua jadi memang bener-bener kita perhitungan biar
meringankan, kita cari program yang meringankan. Ternyata akhirnya saya
ditolak nama saya ditolak tapi nama istri saya masih bisa diperjuangkan dengan

cara harus persetujuan dari tempat kerja terus ada atasan kerja. Jadi saya ditolak
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tapi masih ada peluang di satu di istri tapi ya alhamdulillah lancar sih kayaknya
memang dijalankan nya kaya gitu jadi kalau dikasih lancar mungkin kurang
menarik sih harus ada lika likunya. Kendala lain waktu karena kita orang yang
sibuk kerja semua jadi mungkin kita gak bisa yang kayak punya waktu intens.
Malah terbantukan dengan marketingnya Bank Muamalat yang datang kami
selaku nasabah kan ya. Selain waktu ya itu aja jadi kadang pengurusan kpr itu
bola bisa ada di pihak bank bola bisa ada di pihak nasabah. Sempat kemarin pas
kita jalan prosesnya ada di pihak bank kita nunggu nunggu akhirnya mental tapi
akhirnya dari pihak bank melalui marketing, bolanya dipindah ke kita karena
itu mengurus proses surat, keputusan dari atasan akhirnya kita terlambatnya
disitu, sedikit terlambat mungkin sebenarnya sebelum puasa awalnya
rencananya, cuma akhirnya karena itu tadi harus ketemu atasan dengan waktu
kerja yang sangat padat. Bola di kitanya sedikit bergulingan agak melambat.
Bagaimana pelayanan dari pihak bank selama proses pengajuan?

Sejauh ini sangat terbantukan dalam hal ini pertama waktu, karena kita kan
sama-sama bekerja yang mana pulangnya pasti lebih dari jam bank. Jadi kita
juga untuk izin-izin juga belum tentu bisa alhamdulillah dari Bank Muamalat
malah yang datangin kita. Jadi benar-benar terbantukannya dan bisa
mempercepat kita juga untuk pelaksanaanya.

. Apakah debitur akan merekomendasikan produk KPR Hijrah ke kerabat atau
keluarga?

Gini aja kemarin kita belum di acc aja udah ngerekomenasiin karena memang
ada teman yang mau cari rumah habis itu serumah rumahnya saya tak
rekomendasikan karena memang kan secara nggak langsung Kita juga butuh
tetangga kan tapi ya tetap tak rekomendasikan walaupun banyak orang itu
menilai kalau KPR itu masih condong nyebutnya BTN habis itu Mandiri kalau
nggak BRI enggak sih kan lebih ke usaha, ke BSI gitu lah. Ya itu makanya
fungsinya kita nyari bener-bener yang mantep sama sesuai dengan balik lagi ke
kita yang membutuhkan yang akan menjalannya ya pilihannya itu. Sebenernya
kemarin kalau dari tempat kerja saya menyarankan BTN karena memang punya
link di BTN. Jadi kan lebih lebih baik kita nyari yang ngurusnya gampang
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angsurannya ya cocok gitu jadi ya kayaknya Muamalat. Terus pas ngobrol
pertama sama mas dhyka ternyata anak Ull yaudah langsung cocok.
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