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ABSTRAKPenelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi penyaluran pembiayaan usaha mikrokecil dan menegah (UMKM) di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Bogor. Metodepenelitian yang digunakan adalah metode penelitian analisis deskriptif kualitatif denganteknis analisis data yang digunakan adalah analisis fenomenologi. Hasil penelitianmenghasilkana beberapa kesimpulan yaitu pertama, dalam penyaluran pembiayaanUMKM, Bank Syariah Mandiri membagi dalam beberapa segmen yaitusegmen nasabahgolongan berpenghasilan tetap, segmen nasabah usaha, segmen komunitas dan segmenwilayah. Kedua, strategi yang dilakukan dalam penyaluran pembiayaan UMKM ialahstrategi penetrasi pasar atau melakukan pemasaran, strategi mannual produk, strategibekerjasama dengan instansi, strategi nasabah walk in dan nasabah existing dan strategipromosi. Kemudian ada beberapa kendala dari penyaluran pembiayaan UMKM tersebut.Kata Kunci: Strategi, Penyaluran Pembiayaan, UMKM.

ABSTRACTThis research is intended to study the strategy of channeling financing for micro, smallandmedium enterprises in Bank Syariah Mandiri, Bogor Branch office. The research methodeused is descriptive qualitative research method with data analysis techniques used arephenomenological analysis. The results of the study produced severval conclusions, namelythe fixed income segments, business segments, community segments and regionalsegments. Second, the strategies carried out in distribution of UMKM financing strategis toimprove markets or conduct marketing, product marketing strategies, strategies forconsulting with agencies and existing promotions and promotion strategies. Then there aresome funding from the distribution of the UMKM financing.Keywords: Strategy, Financing Distributions, UMKM.
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PENDAHULUANTahun 1998 diterbitkannya Undang-Undang No. 10 tahun 1998 yang mengaturtentang bank syariah kemudian mulailahdiberlakukannya Undang-Undang No. 21Tahun 2008  tentang perbankan syariahyang telah mendapatkan kesempatan besardalam melaksanakan kegiatan usaha.(Maryanto & Sukma, 2016:244).Peraturan Otoritas Jasa KeuanganNomor 31/POJK.05/2014 TentangPenyelenggaraan Usaha PembiayaanSyariah menjelaskan bahwa pembiayaanyang dilakukan berdasarkan prinsipsyariah wajib memenuhi prinsip keadilan,keseimbangan, kemaslahatan
universalisme, dan tidak mengandungunsur maysir, gharar, riba dan objek yangharam. (POJK, No. 31/POJK.05/2014:2-8)Pembiayaan yang disalurkan perbankansyariah kepada masyarakat telahmengalami perkembangan baik secara totalmaupun menurut jenis penggunaan.Pembiayaan tersebut terdiri dari tigakelompok yaitu modal kerja, investasi dankonsumi. BUS dan UUS telah menyalurkanpembiayaan modal kerja yang mencapai46,7% pada tahun 2010, namun pangsapasar pada pembiayaan investasi hanyasekitar 20% lebih kecil dari pembiayaanmodal kerja yang mencapai 47% padatahun 2010. Lalu porsi pembiayaankonsumsi lebih kecil dari pembiayaanmodal kerja dan lebih besardibandingankan dengan pembiayaaninvestasi. (Soekarni, 2014:71)Sektor Usaha Mikro, kecil danMenengah (UMKM) memiliki peran pentingdalam perekonomian di Indonesia. UMKMmemiliki proporsi sebesar 99,99% darikeseluruhan pelaku usaha di Indonesiayaitu sebanyak 56,54 juta unit. (LembagaPerkembangan Perbankan Indonesia,2015:5) Sektor UMKM pun telahmemperkerjakan 89% angkatan kerjasektor swasta, dan berkontribusi 57% padaPDB. (International Finance Corporation,2016:1)

Terdapat berbagai macam masalahdalam pengembangan usaha tersebut,antara lain faktor internal sepertiketerbatasan modal, sumber daya manusia,akuntabilitas, hukum. Sedangkan faktoreksternal terdapat masalah atau hambatanseperti iklim usaha, infrastruktur, danakses (LPPI dan BI, 2015;18)Berdasarkan peraturan BankIndonesia Nomor 14/22/PBI/2012Tentang Pemberian Kredit atauPembiayaan oleh Bank Umum dan BantuanTeknis Dalam Rangka PengembanganUsaha Mikro, Kecil dan Menengahmeneybutkan bahwa jumlah kredit ataupembiayaan UMKM ditetapkan palingrendah 20% yang dihitung berdasarkanrasio kredit atau pembiayaan UMKMterhadap total kredit atau pembiayaan.(PBI, 2012:7)Salah satu bank syariah yangmenyalurkan pembiayaan UMKM melebihiangka penyaluran sebesar 20% yaitu BankSyariah Mandiri. Melihat dari AnnualReport Bank Syariah Mandiri pada tahun2017 memaparkan bahwa dalamkontribusi membangun ekonomi negeridan mengalirkan berkah bagi umatditunjukan dengan keberpihakan padapembiaaan UMKM. Karena pada tahun2017  pembiayaan UMKM terdiri darisegmen Kecil dan Mikro memilikiportofolio sebesar 21,77% (diatasketentuan pembiayaan UMKM OJK) yangdemikian persentase tersebut melebihi dariketentuan Peraturan Bank IndonesiaNomor 14/22/PBI/2012 yang ditetapkanpaling rendah 20%. (Laporan TahunanBSM, 2017:2).
MATERI DAN METODEStrategi merupakan proses penentuanrencana para pemimpin puncak yangberfokus pada tujuan jangka panjangorganisasi, disertai penyusunan suatu caraatau upaya bagaimana tujuan tersebutdapat dicapai. (Wibowo, dkk, 2015:60).Strategi merupakan alat untuk mencapaitujuan jangka panjang, merupakan
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tindakan yang potensial yangmembutuhkan keputusan manajementingkat atas dan sumberdaya perusahaandalam jumlah besar dengan begitu strategidapat mempengaruhi kemakmuranperusahaan dalam jangka panjang. (Rojak,2017:22). Uraian diatas dapat disimpulkanbahwa strategi merupakan penentuantujuan dan sasaran jangka panjangperusahaan, diterapkannya aksi danalokasi daya yang dibutuhkan untukmencapai tujuan yang ditetapkan.Kemudian pola sasaran atau rencana untukmeraih tujuan yang telah ditetapkan olehperusahaan. Jadi, strategi merupakantujuan atau sasaran yang hendak dicapaisesuai dengan apa yang telah direncanakandalam jangka waktu tertentu.
Tahapan StrategiBeberapa tahapan dalam prosesstrategi, secara garis besar strategimenurut (Basri, 2005:3 dalam Aipah,2013:15):a. Formulasi/Perumusan StrategiLangkah pertama yang perlu dilakukanadalah merumuskan strategi yang akandilakukan. Yaitu perumusan mencakupanalisis lingkungan intern dan ekstern,penetapan visi, misi, dan tujuan,strategi dan kebijakan.b. Implementasi StrategiTahapan ini mengharuskanperusahaan untuk menetapkan sasarantahunan, membuat kebijakan,memotivasi karyawan mengalokasikansumber daya sehingga perumusanstrategi dapat dilaksanakan.c. Pengendalian StrategiTahapan akhir adalah evaluasiimplementasi strategi. Evaluasi strategidiperlukan karena keberhasilan yangtelah dicapai dapat diukur kembaliuntuk menetapkan tujuan berikutnya,evalaluasi akan menjadi tolak ukuruntuk strategi yang akan dilaksanakankembali oleh suatu organisasi danevaluasi sangat diperlukan untukmemastikan sasaran yang dinyatakantelah dicapai.

Strategi Penyaluran PembiayaanStrategi penyaluran pembiayaanmerupakan usaha meningkatkan jumlahnasabah dengan menyalurkan pembiayaanyang ada di perbankan. Inovasi dankreativitas menjadi salah satu kunci dalamstrategi. Hal yang perlu dilakukan adalahmengeksplor terhadap kebutuhan pasardan berupaya memenuhi kebutuhantersebut (Arifah, 2017:8).
PembiayaanMenurut Undang-Undang No. 21 Tahun2008 tentang Perbankan Syariah Pasal 1menyebutkan bahwa pembiayaan adalahpenyediaan dana atau tagihan yangdipersamakan dengan itu. Berdasarkanpersetujuan atau kesepakatan antara BankSyariah dan/atau UUS dan pihak lain yangmewajibkan pihak yang dibiayai dan/ataudiberi fasilitas dana untuk mengembalikandana tersebut setelah jangka waktutertentu dengan imbalah ujrah, tanpaimbalan, dan atau bagi hasil. (UU, No. 21,2018).Berdasarkan Peraturan MenteriKoperasi dan Usaha Kecil dan MenengahNo. 06/per/M.KUKM/2007 tentangpetunjuk teknis program pembiayaanproduktif koperasi dan usaha mikro polasyariah bahwa pembiayaan adalah kegiatanpenyediaan dana untuk investasi ataukerjasama permodalan antara koperasi dananggota, calon anggota, koperasi lain danatau anggotanya yang mewajibkanpenerimaan pembiayaan itu untukmelunasi pokok pembiayaan yang diterimakepada pihak koperasi sesuai akad denganpembayaran sejumlah bagian hasil daripendapatan atau laba dari kegiatan yangdibiayai atau penggunaan danapembiayaan tersebut.
Usaha Mikro Kecil dan MenengahUsaha mikro merupakan usaha yangdikelola oleh individu, keluarga ataubeberapa orang yang belum memiliki izinusaha secara lengkap pada usahanya.(Alim, 2009 : 14) Menurut UU No. 20 tahun2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, danMenengah bahawa unit usaha mikro adalahusaha produktif yang dimiliki perorangan
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atau badan usaha perorangan yang sudahmemenuhi kriteria usaha mikrosebagaimana yang diatur dalam undang-undang.Usaha kecil yang benar-benar kecil danmikro dapat dikelompokan ataspengertian: 1. Usaha kecil mandiri tanpamenggunakan tenaga kerja lain; 2. Usahakecil yang menggunakan tenaga kerjaanggota keluarga sendiri, dan 3. Usaha kecilyang memiliki tenanga kerja upahan yangtetap. (Hubeis, 2009:18)Menurut Undang-undang No. 20 tahun2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, danMenengah menyebutkan bahwa usahamenengah adalah usaha ekonomi produktifyang berdiri sendiri, yang dilakukan olehorang perorangan atau badan usaha yangbukan merupakan anak perusahaan yangdimiliki, kuasai, atau menjadi bagian baiklangsung maupun tidak langsung denganUsaha Kecil atau Usaha Besar denganjumlah kekayaan bersih tahunansebagaimana diatur dalam undang-undang.
Kriteria UMKMBerikut merupakan kriterian besaranasset pada Usaha Mikro, kecil danMenengah:Tabel 1. Kriteria UMKM

Uraian KriteriaAsset Omzet
Usaha
Mikro

Max 50 jt Max 300 jt
Usaha
Kecil

>50 jt – 500jt >300 jt –2,5 M
Usaha

Menengah
>500 jt –10M >2,5 – 50MSumber: Undang-undang No. 20 Thaun 2008 tentangUsaha Mikro, kecil dan Menengah

Permasalahan UMKMFaktor internal permasalahan yangdihadapi oleh Usaha Mikro, Kecil danMenengah menurut (Wawan dalamChamidun, 2015:29-37) meliputi:

Faktor InternalPermasalahan pada faktor internal yangada di UMKM itu sendiri dianataranya:1. Kurangnya Permodalan danTerbatasnya Akses PembiyaanPermodalan merupakan faktor utamayang diperlukan dalammengembangkan suatu usaha. Karenapada umumnya UMKM merupakanusaha perorangan atau perusahaanyang sifatnya tertutup, mengandalkanmodal sendiri yang jumlahnya terbatassedangkan modal pinjaman bank ataulembaga keuangan lainnya sulitdiperoleh karena persyaratanadministratif. Yang cukup familiardengan pembiayaan bank adalahdisyaratkannya agunan, akan tetapisebagian besar belum mempunyaiakses tersebut. Sehingga yang perludiperhatikan untuk UMKM antara lainkebijakan, jangka waktu, pajak,peraturan, perlakuan, hak atas tanah,infrastruktur, dan iklan usaha.2. Kualitas Sumber Daya ManusiaKeterbatasan kualitas SDM baik darisegi pendidikan formal maupunpengetahuan dan keterampilan sangatberpengaruh terhadap manajemenpengelolaan usaha.3. Lemahnya Jaringan Usaha danKemampuan Penetrasi PasarUsaha kecil yang umumnya unit usahakeluarga mempunyai keterbatasanpada jaringan usaha sehinggakemampuan penetrasir pasar menjadirendah. Berbeda dengan usaha besaryang mempunyai jaringan solid danteknologi yang dapat menjangkaupromosi yang baik.4. Mentalitas Pengusaha UMKMSemangat enterpreneurship parapengusaha UMKM antara lainkesediaan terus berinovasi, ulet tanpamenyerah, mau berkorban sertasemangat ingin mengambil risiko.5. Kurangnya TransparansiBanyaknya informasi dan jaringanyang disembunyikan, tidakdiberitahukan kepada pihak
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selanjutnya yang ajan menjalankanusaha tersebut.Faktor EksternalFaktor eksternal yang menyebabkanpermasalahan UMKM yang mempengaruhidari luar, diantaranya:1. Iklan Usaha Belum SepenuhnyaKondusifTerjadinya persaingan yang kurangsehat antara pengusaha-pengusahakecil dan menengah denganpengusaha-pengusaha besar.Kemudian kendala untuk mendapatkanperijinan untuk menjalankan usaha.2. Terbatasnya Sarana dan PrasaranaUsahaSedikitnya informasi yangberhubungan dengan ilmupengetahuan dan teknologimenyebabkan tidak cepat berkembang.Sulit memperoleh tempat untukmenjalankan usaha karena mahalnyaharga sewa tempat serta tempat yangkurang strategis.3. Pungutan LiarPungutan liar menjadi salah satukendala bagi UMKM karena menambahpengeluaran yang tidak sedikit.4. Sifat Produk dengan Ketahanan PendekProduk industri kecil memiliki ciri ataukarakteristik sebagai produk denganketahanan yang pendek. Produk yangdihasilkan mudah rusak dan tidaktahan lama.5. Terbatasnya Akses PasarMinimnya informasi yang diketahuisedikit banyak memberikan penaruhterhadap kompetensi produk ataupunjasa dengan produk lain dalam halkualitas.
Jenis PenelitianJenis penelitian ini bersifat deskriptifkualitatif yang artinya menggambarkansuatu objek dengan penelitian. (Trimulato,2017:7) Analisis deskriptif merupakansuatu metode yang digunakan terhadapdata yang dikumpulkan, kemudian disusun,dijelaskan dan selanjutnya dianalisis.Metode penelitian yang digunakanadalah fenomenologi transendental.

Peneliti akan melakukan penelitian denganmenganalisis fenomena atau kejadian yangbersifat subjektif.
Jenis dan Sumber DataJenis data yang digunakan dalampenelitian ini adalah data kualitatif yangbersumber dari data primer dan datasekunder (Trimulato, 2017:7):1. Data PrimerData Primer merupakan data pokokyang menjadi sumber dalam penelitian.Data primer dalam penelitian inididapatkan dari hasil wawancara danobservasi dengan Area Micro CabangBSM.2. Data SekunderData sekunder merupakan data yangtidak langsung memberikan datakepada pengumpul data (peneliti) datayang diambil peneliti sebagaipendukung atas penelitian secra ilmiahyaitu dengan melakukan studi pustaka.Data diperoleh dari buku, jurnal,skripsi, internet serta bahan pustakalainnya yang memiliki keterkaitandengan penelitian ini. Data-data yangdigunakan peneliti seperti teori-teoriyang peneliti ambil dari berbagailiteratur.
Teknik Pengumpulan DataJenis penelitian ini merupakan field
research, maka teknik pengumpulan datayang diperlukan dalam penelitian inidilakukan dengan beberapa metode(Triyani, 2016:8-9):1. ObservasiPeneliti melakukan langsung dilokasiBank Syariah Mandiri Area Bogor.Observasi merupakan pengumpulandata dengan bentuk kegiatanmengamati gejala, fenomena dan faktaempiris terkait masalah yang diteliti.Melakukan pengamatan danpencatatan yang sistematis terhadapgejala-gejala yang diteliti. Penelitihanya mengamati dan menanyakanbagaimana proses dan tata carastrategi penyaluran pembiayaanUMKM di Bank Syariah Mandiri.
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2. WawancaraWawancara merupakan percakapandengan maksud tertentu. Penelitimelakukan wawancara langsung untukmenggali data penelitian denganresponden yang mengarah padamasalah penelitian.3. DokumentasiTeknik dokumentasi digunakan untukmengumpulkan data berupa datatertulis yang mengandung keterangandan penjelasan serta pemikirantentang fenomena yang masih actualdan sesuai dengan masalah penelitian.Seperti brosur, buku-buku yangberhubungan dengan objek yangditeliti, kumpulan catatan dariperistiwa yang telah berlalu daribentuk tulisan atau gambar, file dandokumen lapangan (foto).
Teknik Analisis DataAnalisis data merupakan upaya yangdilakukan dengan jalan bekerja dengandata, mengorganisasikan dengan data,memilah-milahnya menjadi satuan yangdikelola, mencari dan menemukan pola,penemuan penting dan apa yang dipelajari,dan memutuskan apa yang dapat dicerikankepada khalayak (Triyani, 2016:8-9).Teknik analisis dalam penelitian iniadalah deskriptif kualitatif denganpendekatan fenomenologi transendental.Fenomenologi merupakan salah satu jenispenelitian kualitatif, dimana penelitimelakukan pengumpulan data denganobservasi partisipan untuk mengetahuifenomena esensial partisipan dalampengalaman hidupnya. (Sugiyono, 2014:38)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Segmen Penyaluran Pembiayaan UMKMBank Syariah Mandiri KC Bogormerupakan lembaga keuangan syariah diBogor yang penggunaannya bertujuanuntuk peningkatan kesejahteraanmasyarakat. UMKM tidak hanya berfungsisebagai penyerap tenaga kerja danpenekan tingkat kemiskinan, namum dapatberfungsi sebagai wadah untuk

memasarkan usaha yang sudah ada atauyang sedang berjalan. (Usmiah & Alhifni,2017:373) Bank Syariah Mandiri KC Bogorhadir sebagai alternatif dalam penyaluranpembiayaan, karena memang Bank SyariahMandiri termasuk bank syariah terbesar diIndoneisa yang hadir memberikanpembiayaan pada nasabah UMKM.Segmentasi merupakan prosesmembagi pasar keseluruhan suatu produkatau jasa kedalam beberapa segmen,dengan melakukan segmentasi maka akanlebih terarah dan efektif sehingga dapatmemberikan kepuasan kepada konsumen.(Rosifa, 2015:50) Beberapa segmenpenyaluran pembiayaan yang dilakukanoleh Bank Syariah Mandiri KC Bogor:1. Segmentasi Nasabah GolonganBerpenghasilan Tetap (Golbertap)Segmen nasabah golbertap inimerupakan nasabah yangpenghasilannya berasal dari gajiseperti karyawan dan lain-lain. Yangmenjadi nasabah golonganberpenghasilan tetap ini biasanyamempunyai penghasilan tetap setiapbulannya.

Gambar 1.Data Jumlah Nasabah SegmenGolbertap2. Segmentasi Nasabah UsahaMerupakan nasabah yang memangmempunyai usaha sendiri atau usahamandiri dengan penghasilan yangberasal dari usaha yang dijalankan olehnasabah itu sendiri. Contoh usahaseperti pedagang sembako, warung
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kelontong, kos-kosan, bengkel dan lain-lain.

Gambar 2.Data segmen Nasabah Usaha3. Segmentasi KomunitasPembiayaan yang diberikan oleh bankkepada kumpulan orang dalam satukomunitas yang di biayai oleh bankkemudian ditanggung bersama-samaatau tanggung renteng dengananggotanya untuk membayarkewajiban angsuran. Ha tersebutterjadi karena adanya kesamaan minatdan kesamaan wilayah kerja denganbank.4. Segmentasi WilayahSegmen wilayah dapat menjangjauwilayah disekitaran Kota Bogor danKabupaten. Terdapat kekhasantersendiri dari setiap wilayah tertentumisalnya di Kota bogor banyak usahadibidang makanan, kos-kosansedangkan diwilayah kabupatenseperti warung kelontong, warungsembako dan lain-lain.

Gambar 3.Data segmen Wilayah

Target Market Penyaluran
Pembiayaan UMKMSelain menentukan segmenpenyaluran pembiayaan tentunyasetiap bank mempunyai target nasabahtersendiri dalam menyalurkanpembiayaan. Berikut target marketBank Syariah Mandiri antara lain:1. Nasabah Aliansi ExistingNasabah Aliansi Exiting merupakannasabah kerjasama yang sudahbekerjasama dengan Bank SyariahMandiri KC Bogor, yang bertujuanuntuk menjalankan kerjasamadalam hal pembiayaan. Yangditawarkan oleh marketing adalahmenawarkan kembali kepadanasabah yang sudah mengajukanpembiayaan dan mempunyai track

record yang baik. Biasanya yangsudah aliansi ini pembiayaan dan
payroll melalui BSM.2. Perusahaan atau Sekolah diWilayah KantorPerusahaan dan sekolah menjaditarget BSM KC Bogor karenaterdapat banyak perusahaan dansekolah yang ada disekitarankantor BSM.3. Komunitas dan Nasabah PayrollKomunitas menjadi target bankkarena dapat memberikanpembiayaan yang kewajibanpembayaran angsuran dapatditanggumg bersama oleh anggotakomunitas tersebut. Sedangkanpada Nasabah payroll, bankmemberikan kemudahan untuknasabah payroll Bank SyariahMandiri KC Bogor untuk dapatmengajukan pembiayaan tentunyadengan syarat-syarat tertentu.4. Pegawai KontrakTarget selanjutnya yaitu pegawaikontrak karena pegawai kontraktermasuk pada nasabah Golbertapyang mempunyai penghasilan darigaji setiap bulannya. Apabila inginmengajukan pembiayaan UMKMtentunya dengan syarat dan
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ketentuan yang berlaku di banktersebut.5. Nasabah Existing LancarNasabah existing lancar merupakannasabah yang track recordnya baikdi Bank Syariah Mandiri KC Bogor.Sebagai nasabah lancar baik dalamhal pembayaran pembiayaanmaupun yang lainnya. Sehinggamenjadi kemudahan untuk nasabahapabila akan memperpanjangpembiayaan yang dibutuhkan olehnasabah.
Strategi Penyaluran Pembiayaan UMKM
di Bank Syariag Mandiri Berdasarkan
SegmentasiDalam penyaluran pembiayaan UMKMtentunya perlu dilakukan beberaparencana melalui peruusan beberapasegmen, kemudian merancang hal-hal yangperlu ditargetkan sehingga strategi dapatdilakukan dengan baik. Berikut strategipenyaluran pembiayaan UMKM yangdilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KCBogor:1. Strategi Penetrasi Pasar atauMelakukan PemasaranStrategi untuk meningkatkan penjualanproduk pembiayaan mikro yang ada diBank Syariah Mandiri KC Bogor.Strategi tersebut akan lebih mudahapabila berkerjasama dengan PD Pasar,karena apabila bermain peroranganakan sulit BSM menagih angsuranapabila terjadi kemacetan, beda halnyaapabila bekerjasama dengan PDPasarnya.2. Strategi Mannual ProdukMannual Produk atau memperbaikiaturan atau panduan sehingga tidakmelewati aturan yang telah ditentukandan mengamankan asset BSM.3. Strategi Bekerjasama dengan InstansiMelakukan kerjasama dengan instansi,yaitu dengan beberapa perusahaanuntuk memberikan pembiayaankepada karyawan-karyawan yang tidakbisa di accept oleh bank lain. SehinggaBSM menjadi alternatif untuk calonnasabah. Jadi Bank Syariah Mandiri

melakukan penetrasi pasar di instansi-instansi.4. Strategi Nasabah Walk In dan Nasabah
ExistingWalk in, artinya nasabah sendiri yangmendatangi Kantor Bank SyariahMandiri KC Bogor yang mendapatkaninformasi atau berbekal informasiterkait pembiayaan melalui simpanbrosur yang ada di ATM, melalui temanatau saudara yang memang sudahmengambil pembiayaan di BankSyariah Mandiri KC Bogor. Strateginasabah existing merupakan nasabahyang memang sudah menjadi nasabahBank Syariah Mandiri. Nasabah yangbelum pernah mengajukan pembiayaanUMKM maupun yang sudah pernahmelakukan pembiayaan UMKM.5. Strategi PromosiUpaya yang dilakukan yaitu melakukanstrategi “grebeg pasar” yang dilakukandi pasar kemudia mendirikan standdan memasang banner.Marketing yangbertugas untuk membagikan brosurkepada para pedagang danmenjelaskan terkait pembiayaan yangada di Bank Syariah Mandiri KC Bogor.

Implementasi Strategi Bank Syariah
Mandiri Dalam Menyalurkan
Pembiayaan UMKM1. Pencapaian Target PenyaluranPembiayaan Berdasarkan SegmentasiTentunya setiap bank mempunyairencana untuk mencapai target dalampenyaluran pembiayaan sehinggadapat mengoptimalkan penyaluranpembiayaan yang ada. Berikut ptargetpenyaluran pembiayaan Bank SyariahMandiri KC Bogor:a. Sinergi 3 PilarSetiap tim dalam proses pencairanpembiayaan dilakukaan dengansebaik mungkin dan melakukanfilter terlebih dahulu oleh setiaptim.b. Bedah Ketentuan Mikro secaraRutin
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Bank perlu melakukanpembedahan ketentuan mikro yangsudah ada, ketentuan- ketentuanyang sudah ada tersebut perlu adapembaharuan untuk menghasilkanrencana penyaluran pembiayaanmikro yang kebaharuan dan dapatmenyesuaikan keadaan yang ada.c. Melakukan Coaching secara rutinterhadap marketing yangbermasalahMelakukan pembinaan pada setiap
marketing perlu dilakukan, karenabertujuan untuk lebih dekat antarapimpinan dengan marketinglapangan.

Evaluasi Implementasi Strategi Bank
Syariah Mandiri dalam Menyaluran
Pembiayaan kepada UMKM1. Kendala-kendala dalam penyaluranpembiayaan UMKM di BSMSetiap lembaga keuangan ataulembaga lainnya tentu memilikikendala tersendiri dalam menjalankanrencana-rencana yang sudag ada.Berikut kendala Bank Syariah Mandiridalam menyalurkan pembiayaanUMKM:a. Kendala InternalPertaman, kendala dari nasabahyang tidak melengkapkanpersyaratan atau menunda-nundasehingga pencairan akan semakinlama. Kedua, peraturan ataukebijakan BSM yang kurangfleksibel, disesuaikan dengankondisi wilayah masing-masing.Ketiga, BSM membutuhkan datavalid mengenai banyaknya jumlahUMKM yang perlu di biayai.b. Kendala EksternalPertama, kendala yang ada lebihbanyak pada kondisi ekternal diIndonesia seperti kondisi ekonomi,konddisi politik, dan kondisi sosial.Kedua, terkait dengan persaingantingkat margin atau pada bankkonvensional ditingkat suku bunga.

2. Alternatif solusi atas kendala-kendaladalam penyaluran pembiayaan UMKMa. Analisis SWOT atas ImplementasiStrategi Bank Syariah Mandiridalam menyalurkan PembiayaanUMKMDalam menjalankan strategidibutuhkan analisis data yang dapatmenilai peluang atau ancaman yangmungkin datang. (Irawati & Malina2016:40) maka dari itu analisisSWOT merupakan suatu metodeperencanaan strategis yangdigunakan sebagai alat evaluasiketentuan, kelemahan, peluang danancaman. Proses ini dilakukandengan tujuan untukmengidentifikasi atau melihatkondissi eksternal dalam mencapaisuatu tujuan. (Agustyana, 2018:78)Matrik SWOT dapatmenggambarkan secara jelasbagaimana peluang dan ancamaneksternal yang dihadapiperusahaan dapat disesuaikandengan kekuatan yang dimiliki.Matrik SWOT sebagai alatpencocokan yang mengembangkanempat tipe strategi yaitu SO, WO, STdan WT. (Hidayati, 2018:29)Analisis SWOT terhadap strategipenyaluran pembiayaan oleh Bank SyariahMandiri KC Bogor dapat diuraikansebagaiberikut:1. StrengthKekuatan atau strength merupakankeunggulan yang berhubungan dengankeberlangsungan sebuah organisasi.Kekuatan dari strategi ini yaitu sudahbanyak masyarakat yang mengetahuiadanya Bank Syariah Mandiri,masyarakat sudah mengetahui tidakhanya bank konvensional lain ataupunbank syariah lain yang dalampelaksanaannya dapat meyalurkanpembiayaan UMKM pada masyarakat.Terlebih lagi Bank Syariah Mandirimelakukan operasinoalnyamenggunakan sistem syariah yang
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sesuai dengan aturan-aturan syariahdan berada pada lingkunganberdominasi muslim. Sehingga BankSyariah Mandiri menjadi alternatifmasyarakat dalam memanfaatkanproduk yang ada di bank syariahterutama dalam penyaluranpembiayaannya.Proses pembiayaan yang cepatdan mempermudah nasabah dalammengajukan pembiayaan UMKMmenjadi kekuatan tersendiri untukBSM. Proses kecepatan realisasipembiayaanpun perlu didukungdengan persyaratan-persyaratan yangtelah di tentukan oleh BSM yang disediakan dengan lengkap dan benar.Plafon pembiayaan mencapaiRp. 200 juta menjadi kekuatan BSMdalam menyalurkan pembiayaanUMKM. Dengan begitu baik nasabahusaha maupun nasabah pegawai tetapdapat memanfaatkan pembiayaanUMKM sesuai dengan kebutuhannasabah itu sendiri. Tentunya untukpemberian biaya plafon yang diberikankepada masyarakat perlu dilihatdengan berbagai analisis yang diperlukan kepada nasabah sehinggabiaya plafon diberikan sesuai sebagaimana mestinya dan sesuaikesanggupan nasabah.Proses pengajuan pembiayaantidak menyulitkan nasabah menjadikekuatan untuk BSM. Karena nasabahberhak mengajukan jaminan apa sajayang dimiliki oleh nasabah. Karenajaminan sebagai second layout, jaminandi BSM utamanya adalah dana yangkita butuhkan itu adalah sebagai asetatau jaminan utama. Contoh misalnyanasabah mengajukan pembiayaanuntuk membiayai rumah berari rumahsebagai utamanya, sedangkan agunanyang lainnya digunakan sebagai jalanlain. Kemudian nasabah bisamemberikan berupa jaminan rumah,jaminan kendaraan bermotor dalambentuk sertifikat.

Mempunyai jaringan luas untukbekerjasama dengan instansi lainmenajdi kekuatan BSM. Hal inibermanfaat apabila BSM sudahberkerjasama dengan pasar, dan adanasabah perorangan yang akanmenjalankan usaha tentunyamenggunakan pembiayaan UMKMkemudian belum mempunyai targetpasar untuk menjual produknya,nasabah tersebut dapat dihubungkanoleh BSM kepada pasar yang sudahbekerjasama untuk dapat menjualproduk usaha nasabah tersebut.Sehingga dengan banyaknya atauluasnya jaringan dapat memudahkankerjasama dan menguntungkan untukberbagai pihak.2. WeaknessKelemahan atau weaknessdiartikan sebagai keterbatasan ataukekurangan yang secara efektifmenghambat proses dalammelaksanakan tujuan. Adapunkelemahan dalam strategi penyaluranpembiayaan ini adalah kelemahan atau
weakness BSM dalam peraturan ataupedoman atau kebijakan BSM yangkurang fleksibel. Aturan yang dibuatsecara nasional perlu difleksibelkandengan melihat kondisi wilayahmasing-masing.Kelemahan lainnya BSMkekurangan akan data yang falid ataumembutuhkan data yang validmengenai seberapa banyak UMKMyang dapat di biayai sehingga menjadiharapan tersendiri untuk BSM. Karenabeberapa instansi terutama dinasUMKM tidak mempunyai data falidmengenai jumlah UMKM, seberapabesar assetnya mereka pernahmengajukan pembiayaan hal tersebutdi utarakan saat mengadakanwawancara dengan Area MicroBanking Manager Bank SyariahMandiri KC Bogor. Karena di BSMsendiri untuk penyaluran pembiayaanUMKM pada segmen usaha lebih kecildibandingkan dengan segmen pegawai
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tetap. Segmen usaha hanya di salurkansekitar 20-30% dari total portofoliobank sedangkan pada segmen nasabahpegawai tetap pembiayaan sudahdisalurkan kurang lebih 70% dariportofolio pembiayaan bank.Kelemahan selanjutnya ialahperasaingan tingkat margin, apabila diBank Konvensional sering kita dengarbunga atau suku bunga. Bank SyariahMandiri kalah persaingan tingkatmargin apabila disaingkan denganprogram pemerintah seperti KUR(Kredit Uaaha Rakyat) yang ada diBank konvensional untuk pembiayaanmikro kepada nasabah.3. OpportunitesPeluang atau opportunitiesmerupakan bagian lingkup eksternalperusahaan yang dapat membantumengetahi apasaja yang menjadipeluang untuk menjalankanoperasionalnya. Adapun peluang yangdapat diperoleh oleh BSM dalamstrategi penyaluran pembiayaan yaitubanyaknya usaha mikro yangkhususnya ada di Kota Bogor danKabupaten Bogor dan banyaknyapegawai instansi yang inginmenggunakan pembiayaan untukkebutuhan nasbah tersebut sehinggamenjadi peluang untuk BSMPeluang lainnya selainmengajukan pembiayaan UMKM,banyak nasabah yang membutuhkanpembiayaan untuk biaya pendidikansekolah atau kuliah, pembiayaankonsumer, biaya umrah atau haji danlain-lain sehingga BSM dapatmenjangkau nasabah dengan tingkatkebutuhan sesuai dengan yangdiinginkan oleh nasabahBanyaknya sekolah, perusahaanyang berada disekitar wilayah kantormenjadi peluang untuk BSM agardijadikan sebagai bentuk kerjasmaantara instansi tersebut dengan BSM.Serta peluang dengan banyaknyakomunitas untuk dijadikan sebagaibentuk kerjasama pula. Selanjutnya

peluang dari nasabah payroll BSM yangingin mengajukan pembiayaan UMKMdi BSM.4. ThreatAncaman atau threat merupakanproses analisis lingkungan eksternalperusahaan untuk membantumengetahui tantangan yang akandihadapi adapun ancaman yangdihadapai BSM dalam strategipenyaluran pembiayaan ialahpenggunaan dana tidak sesuai denganakad atau isi perjanjian pada saatpengajuan pembiayaan, maka perludilakukan analisis yang mendalamsebelum pembiayaan disalurkankepada nasabah tersebut. Kemdianancaman selanjutnya ialah tunggakanpiutang yaitu kewajiban angsurannasbah yang bermasalah dapat menjadiancaman untuk BSM denganberpotensi pada asset BSM sehinggamelebihi NPF bank tersebut. Kemudianpersaingan dengan bank-bankpemerintah atau bank syariah lainnya.
Analisis SWOT untuk Strategi SOSetelah mengetahui kekuatan yangdimiliki BSM maka dengan strategi SOmenggunakan kekuatan untukmemanfaatkan sebuah peluang. Startegi SOyang dapat dilakukan adalah melakukanpemasaran melakukan penetrasi pasar,
Mannual Produk atau memperbaiki aturansehingga tidak melewati aturan danmengamankan asset BSM,  melakukankerjasama dengan Instansi, bekerjasmadengan PD Pasar, melakukan Grebek Pasar,nasabah walk in atau nasabah existing,sinergi 3 pilar untuk komitmen dalampercepatan proses.
Analisis SWOT untuk Strategi WOBerdasarkan kelamahan dan peluangyang ada maka dalam strategi WOdilakukan pemanfaatan peluang untukmeminimalisir kelemahandengan memberifasilitas atau memberikan arahan prosesmikro agar memiliki kesepahaman,mengeluarkan produk pembiayaan yangramah yang mudah dijual di pasar,
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program pelatihan kompetensi marketing,pendampingan penetrasi ke instansi.
Analisis SWOT untuk Strategi STKekuatan dan ancaman BSMmenggunakan kekuatan untuk mengatasaiancaman yang ada dengan menjalankanatau menerapkan  analisis 5 C, monitoringsecara berkala kepada nasabahpembiayaan mikro.
Analisis SWOT untuk Strategi WOPada kelemahan dan ancaman BSM,perlu diminimalisir kelemahan internaluntuk menghindari ancaman yang munculdenganmengadakan pertemuan dengannasabah pembiayaan atau monitoring,melakukan analisis pembiayaan sesuaipedoman atau prosedur yang ada di BSM,menerapkan prinsip kehati-hatian
(prudential principle).

KESIMPULAN DAN IMPLIKASISetelah melakukan penelitianmengenai startegi penyaluran pembiayaanUMKM di Bank Syariah Mandiri, makakesimpulan yang dapat diambil dari hasilpenelitian ini adalah sebagai berikut:1. Strategi Penyaluran PembiayaanUMKMBesaran pembiayaan UMKM yangdisalurkan oleh BSM dalam segmennasabah golongan berpenghasilantetap sudah mencapai 70% dari totalportofolio BSM, sedangkan padasegmen nasabah usaha BSM hanyamenyalurkan sekitar 20-30% dari totalportofolio BSM.Dalam strategi penyaluranpembiayaan UMKM, BSM membagidalam beberapa segmen yaitu segmennasabah golongan berpenghasilantetap, segmen nasabah usaha, segmenkomunitas dan segmen wilayah.Strategi yang dilakukan ialahStrategi Penetrasi Pasar atauMelakukan Pemasaran, Strategi
Mannual Produk, Strategi Bekerjasamadengan Instansi, Strategi Nasabah Walk
In dan Nasabah Existing, StrategiPromosi.

2. Kendala Penyaluran PembiayaanKendala yang ada lebih banyak padakondisi eksternal di Indonesia sepertikondisi ekonomi, kondisi politik dankondisi sosial, Kendala selanjutnyaterkait dengan persaingan tingkatmargin atau pada Bank Konvensionalditingkat suku bunga. Adapun kendalainternal dari nasabahnya sendiri yangtidak lengkap akan persyaratan ataumenunda-nunda sehingga pembiayaanakan semakin lama terealisasikan,peraturan atau pedoman ataukebijakan BSM yang kurang fleksibel,membutuhkan data falid mengenaiseberapa banyak jumlah UMKM yangdapat dibiayai.
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