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BAB III 

PEMBAHASAN 

 
3.1 Data Umum 

3.3.1  Profil Perusahaan 

 
Bank Syariah Mandiri tumbuh sebagai bank yang mampu memadukan 

keduanya, yang melandasi kegiatan operasionalnya. Harmonisasi idealisme usaha 

dan nilai-nilai spiritual inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah 

Mandiri dalam kiprahnya di perbankan Indonesia. Per Desember 2017 Bank 

Syariah Mandiri memiliki 737 kantor layanan di seluruh Indonesia dengan akses 

lebih dari 196.000 jaringan ATM. 

3.3.2  Sejarah Bank Syariah Mandiri 

 
Nilai-nilai perusahaan yang menjunjung tinggi kemanusiaan dan integritas telah 

tertanam kuat pada segenap insan Bank Syariah Mandiri (BSM) sejak awal 

pendiriannya.  

Kehadiran BSM sejak tahun 1999, sesungguhnya merupakan hikmah sekaligus 

berkah pasca krisis ekonomi dan moneter 1997-1998. Sebagaimana diketahui krisis 

ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, yang disusul krisis multi-dimensi termasuk 

di panggung politik nasional, telah menimbulkan beragam dampak negatif yang 

sangat hebat terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat tidak terkecuali dunia 

usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan nasional yang didominasi oleh 

bank-bank konvensional mengalami krisis luar biasa. Pemerintah akhirnya 
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mengambil tindakan dengan menstrukturisasi dan merekapitulasi sebagian bank-

bank di Indonesia. 

Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan penggabungan (merger) empat 

bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi Daya, Bank Exim, dan Bapindo) menjadi 

satu bank baru bernama PT Bank Mandiri (Persero) pada tanggal 31 Juli 1999. 

Kebijakan penggabungan tersebut juga menempatkan dan menetapkan PT Bank 

Mandiri (Persero) Tbk. sebagai pemilik mayoritas baru BSB. 

Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri melakukan 

konsolidasi membentuk Tim Pengembangan Perbankan Syariah. Pembentukan tim 

ini bertujuan untuk mengembangan layanan perbankan syariah dikelompok 

persahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas diberlakukannya UU No. 10 tahun 

1998, yang memberi peluang bank umum untuk melayani transaksi syariah (duel 

banking system). 

Tim Pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa pemberlakuan UU 

tersebut metupakan momentum yang tepat untuk melakukan konversi PT Bank 

Susial Bakti dari bank konvensiaonal menjadi bank syariah. Oleh karenanya, Tim 

Pengembangan Perbankan Syariah segera mempersiapkan sistem dan 

infrastrukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB berubah dari bank konvensional 

menjadi bank yang beroprasi bedasarkan prinsip syariah dengan nama PT Bank 

Syariah Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, SH, No. 23 

tanggal 8 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB menjadi bank umum 

syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui SK Gubernur BI No. 
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1/24/KEP BI/1999, 25 Oktober 1999. Selanjutnya, melalui Surat Keputudan Deputi 

Gubernur Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/1999, BI menyetujui 

perubahan nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri menyusul pengukuhan dan 

pengakuan legal tersebut, PT Bank Syariah Mandiri secara resmi mulai beroprasi 

sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 1999. 

PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank yang mampu 

memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai rohani, yang melandasi kegiatan 

operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang 

menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam kiprahnya dalam 

perbankan Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun Indonesia menjadi 

lebih baik. 

3.3.3  Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri 

 
1. VISI 

a. Untuk Nasabah 

Bank Syariah Mandiri merupakan bank pilihan yang memberikan manfaat, 

menentramkan dan memakmurkan. 

b. Untuk Pegawai 

Bank Syariah Mandiri merupakan bank yang menyediakan kesempatan untuk 

beramanah sekaligus berkarir professional 

 

 



20 

 

  

c. Untuk investor  

Institusi keuangan syariah Indonesia yang terpercaya yang terus memberikan value 

berkesinambungan. 

3. MISI 

a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan diatas rata-rata industri yang 

berkesinambungan 

b. Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi yang 

melampaui harapan nasabah 

c. Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran pembiayaan pada 

segmen ritel. 

d. Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 

e. Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja yang sehat 

3.3.4  Budaya Kerja Bank Syariah Mandiri 

 
Dalam rangka mewujudkan Visi dan Misi BSM insan-insan BSM perlu 

menerapkan nilai-nilai yang relatif seragam. Insan-insan BSM telah menggali dan 

menyepakati nilai-nilai dimaksud, yang kemudian disebut BSM Shared Values. 

1. Excellence 

Bekerja keras, cerdas, tuntas dengan sepenuh hati untuk memberikan hasil 

terbaik. 

2. Teamwork 

Aktif, bersinergi untuk sukses bersama 
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3. Humanity  

Peduli, ikhlas, memberi maslahat dan mengalirkan berkah bagi negri. 

4. Integrity  

Jujur, taat, amanah, dan bertanggung jawab. 

5. Customer focus 

Berorientasi kepada kepuasan pelanggan yang bersinambungan dan saling 

menguntungkan. 

3.3.5 Produk dan Jasa Layanan Bank Syariah Mandiri 

Bank Syariah Mandiri memiliki banyak produk dan jasa layanan yang 

dapat menunjang  kebutuhan nasabah serta memaksimalkan kepuasan 

nasabah terhadap Bank Syariah Mandiri. Berikut produk dan jasa layanan 

Bank Syariah Mandiri : 

A. Tabungan  

Tabungan adalah simpanan nasabah pada bank yang penarikannya 

sesuai dengan persyaratan yang ditetapkan oleh bank.penarikan 

tabungan dilakukan menggunakan buku tabungan, slip penarikan, 

kuitansi, atau kartu anjungan tunai mandiri (ATM).  Pada BSM sendiri 

memiliki beberapa produk, berikut jenis dari produk tabungan : 

1) BSM Tabungan Mudharabah yaitu tabungan dalam mata uang 

Rupiah yang penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap saat 

selama jam layanan dibuka di konter BSM atau melalui ATM. 
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2) BSM Tabungan Al-Wadiah yad-dhamanah yaitu tabungan yang 

penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat–syarat 

yang disepakati. 

3) BSM Tabungan Mabrur yaitu tabungan dalam mata uang Rupiah 

untuk membantu pelaksanaan umrah dan ibadah haji dengan 

menggunakan akad mudharabah muthlaqah. 

4) BSM Tabungan Investasi Cendekiawan yaitu tabungan berjangka 

untuk keperluan uang pendidikan dengan jumlah setoran bulanan 

tetap (installment) dan dilengkapi dengan perlindungan asuransi. 

5) BSM Tabungan Berencana yaitu tabungan berjangka yang 

memberikan nisbah bagi hasil berjenjang serta kepastian pencapaian 

target dana yang telah ditetapkan. 

6) BSM Tabungan Pensiunan yaitu simpanan dalam mata uang Rupiah 

berdasarkan prinsip mudharabah mutlaqah, yang penarikannya 

dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat dan ketentuan 

yang disepakati oleh bank. Produk ini merupakan hasil kerjasama 

Bank Syariah Mandiri dengan PT Taspen yang diperuntukkan bagi 

pensiunan pegawai negeri Indonesia. 

7) BSM Tabungan Dollar yaitu tabungan dalam mata uang Dollar 

(USD) yang setoran dan penarikannya dapat dilakukan setiap saat 

atau sesuai ketentuan Bank Syariah Mandiri. 
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8) BSM Tabunganku yaitu  tabungan dengan akad mudharabah yang 

diperuntukkan anak–anak berusia dibawah 17 tahun dan belum 

memiliki KTP. 

B. Giro 

Giro adalah simpanan dana pihak ketiga, baik dalam mata uang 

Rupiah maupun valuta asing (valas) yang penarikannya dapat 

dilakukan setiap saat dengan menggunakan cek/bilyet giro, maupun 

saranan perintah pembayaran lainnya, sesuai ketentuan dan syarat-

syarat yang ditentukan bank. BSM memiliki beberapa produk giro, 

sebagai berikut : 

1) BSM Giro yaitu penyimpanan dana dalam mata uang Rupiah untuk 

kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip 

wadiah yad dhamanah. 

2) BSM Giro Valas yaitu penyimpanan dana dalam mata uang US 

Dollar untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan 

prinsip wadiah yad dhamanah untuk perorangan atau non-

perorangan. 

C. Deposito 

Deposito adalah simpanan dari pihak ketiga kepada bank yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu berdasarkan 

perjanjian antara deposan dengan bank (syarat-syarat tertentu).  
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D. Emas 

Pada BSM, memiliki dua produk emas yaitu cicil emas dan gadai 

emas. Cicil Emas adalah fasilitas yang disediakan oleh Mandiri 

Syariah untuk membantu nasabah untuk membiayai 

pembelian/kepemilikan emas berupa lantakan (batangan) dengan cara 

mudah punya emas dan menguntungkan. Sedangkan Gadai Emas 

merupakan produk pembiayaan atas dasar jaminan berupa emas 

sebagai salah satu alternatif memperoleh uang tunai dengan cepat. 

E. Mandiri Syariah Priority 

Mandiri Syariah Priority adalah layanan ekslusif dari Bank Syariah 

Mandiri yang memiliki dana minimal 500 juta Rupiah layanan yang 

diberikan khusus untuk kenyaman bagi nasabah priority. 

F. Haji Dan Umroh 

Pembiayaan Mikro Umrah BSM adalah pembiayaan yang diberikan 

untuk memfasilitasi kebutuhan biaya perjalanan umrah anda. 

G. Jasa Produk 

Bank Syariah Mandiri memiliki banyak jasa-jasa produk yang dapat 

digunakan oleh nasabah yaitu kartu BSM, Net Banking, SMS Banking, 

Mobile Banking, E-Money, electronic payroll, Jual Beli Valas, Sentra 

Bayar, transfer uang tunai dan pembayaran melalui menu 

pemindahbukuan di ATM. 

H. Jasa Operasional 

Bank Syariah Mandiri memiliki banyak jasa-jasa operasional yang 

dapat membantu nasabah dalam bertransaksi yaitu Kliring, Inkaso, Real 
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Time Gross Settlement, Transfer Lintas Negara Western Union, Intercity 

Clearing, Transfer dalam Kota, Transfer Valas, Pajak Online, Referensi 

Bank, Standing Order, Payment Point dan Pembayaran Institus. 

I. Pembiayaan Konsumen 

Bank Syariah Mandiri memiliki produk pembiayaan yang dapat 

diajukan oleh nasabah antara lain : 

1) Pembiayaan Implan 

Pembiayaan Implan adalah pembiayaan konsumer dalam bentuk 

Rupiah yang diberikan oleh bank kepada karyawan tetap Perusahaan 

yang pengajuannya dilakukan secara massal (kelompok). 

Pembiayaan Implan dapat memenuhi kebutuhan pembiayaan bagi para 

karyawan perusahaan, misalnya dalam hal perusahaan tersebut tidak 

memiliki koperasi karyawan, koperasi karyawan belum berpengalaman 

dalam kegiatan simpan pinjam, atau perusahaan dengan jumlah 

karyawan terbatas. 

2) Pembiayaan Griya 

Pembiayaan Griya adalah pembiayaan rumah dalam jangka waktu 

pendek, menengah, atau panjang. Baik baru maupun bekas, di 

lingkungan developer dengan sistem murabahah. 

3) Pembiayaan Kendaraan Bermotor 

BSM Pembiayaan Kendaraan Bermotor (PKB) merupakan 

pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor dengan 

sistem murabahah. 
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3.2  Data Khusus 

 

3.2.1  Produk Pembiayaan Pensiun Bank Syariah Mandiri 

 
1. Pengertian Produk Pembiayaan Pensiun 

Pembiayaan pensiun merupakan pembiayaan konsumer yang diberikan 

kepada para pensiunan yang mendapatkan gajinya setiap bulan. Pembiayaan 

angsuran langsung setiap bulan dilakukan dengan pemotongan uang pensiun 

yang diterima. Produk pembiayaan pensiun ini menggunakan akad murabahah, 

ijarah, dan qardh. Apabila calon nasabah akan mengajukan pembiayaan dengan 

top up maka menggunakan akad murabahah, dan apabila calon nasabah take 

over dari bank lain ke Bank Syariah Mandiri maka akad yang digunakan adalah 

qardh, akad ijarah biasanya digunakan untuk membiayai pendidikan. Jadi akad 

yang digunakan dalam produk dana pensiun ini tergatung dengan tujuan 

penggunaannya. 

2. Ketentuan Pembiayaan Pensiun 

Nasabah adalah penerima pensiun dan pra pensiun PNS, TNI, POLRI, 

Pensiunan pegawai BUMN/Swasta selain pensiunan Program PT Taspen, harus 

ada PKS (Perjanjian Kerjasama) Bank Syariah Mandiri. Saat jatuh tempo (lunas) 

maksimal 75 tahun. Bersedia memindahkan pensiun bulanannya ke Bank 

Syariah Mandiri plafond maksimal Rp 200.000.000 (tanpa agunan) jangka 

waktu 15 tahun DSR (Debt Service Ratio) yaitu maksimal pengajuan 

pembiayaan 70% dan maksimal 90% (jika ada pendapatan lain) angsuran tetap, 

tidak berubah selama masa pembiayaan. 
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3. Syarat mengajukan pembiayaan pensiun 

Syarat untuk mengajukan pembiayaan produk dana pensiun antara lain: 

a. Formulir permohonan pembiayaan yang telah diisi lengkap dan ditanda 

tangani. 

b. Copy Surat Keputusan Pensiun 

c. Surat Permohonan Nasabah 

d. Copy KTP dan spouse 

e. Copy kartu identitas pegawai (Pra Pensiun) 

f. Copy Kartu Identitas Pensiun (KARIP) 

g. Copy NPWP (untuk pinjaman ≥ Rp 50 juta)  

h. Copy akta nikah pemohon/ akta cerai/ keterangan meninggal 

i. Pas Foto terbaru berwarna ukuran 3x4 

j. Copy Kartu Keluarga 

4. Contoh Kasus Pengajuan Pembiayaan Produk Pensiun  

Berikut merupakan contoh kasus dalam mengajukan pembiayaan produk 

pensiun dan gambar simulasi angsuran pembiayaan calon pensiunan: 
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Contoh kasus 1 

Pak Jono ingin melakukan top up dari bank lain ke Bank Syariah Mandiri 

untuk pembiayaan renovasi rumah sebesar Rp 30.000.000 tetapi masih ada 

pinjaman di bank sebelumnya sebesar Rp 170.000.000 dan Pak Jono melakukan 

pembiayaan di bank sebelumnya sudah 1 tahun yang lalu. Jadi apabila Pak Jono 

ingin melakukan top up ke Bank Syariah Mandiri pembiayaan Pak Jono yang 

ada di bank sebelumnya harus ditutup atau dilunasi terlebih dahulu oleh Bank 

Syariah Mandiri. Gaji Pak Jono sebesar Rp 3.300.000 dengan plafond Rp 

200.000.000 dan top up ke Bank Syariah Mandiri dengan jangka waktu selama 

13 tahun jadi angsuran yang harus dibayarkan perbulan yaitu sebesar Rp 

2.300.000. 

Contoh kasus 2 

Pak Aji ingin mengajukan pembiayaan untuk pembelian mobil baru di Bank 

Syariah Mandiri sebesar Rp 100.000.000 dengan margin 12% dengan jangka 

waktu 10 tahun, gaji beliau sebesar Rp 3.100.000 jadi plafond Pak Aji sebesar 

Rp 180.000.000 dipotong biaya administrasi sebesar Rp 1.000.000 maka 

angsuran yang harus dibayarkan perbulan yaitu Rp 1.550.000 

3.2.2  Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Pensiun 

  Produk pembiayaan tidak akan sampai kepada konsumen apabila bank tidak 

melakukan pemasran dengan baik dan menggunakan strategi pemasaran yang 

yang telah disusun untuk dapat mencapai tujuan. Seperti teori yang 

dikemukakan oleh Entaresmen dan Pertiwi (2016) yaitu strategi pemasaran 

adalah bagian integral dari strategi bisnis yang memberikan arah kepada semua 
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fungsi manajemen suatu organisasi bisnis. Dengan adanya strategi pemasaran, 

maka implementasi program dalam mencapai tujuan organisasi dapat 

dilakukan secara aktif, sadar dan rasional. Bank Syariah Mandiri memiliki 

target untuk mencapai sebuah tujuan yang telah disusun dan direncanakan, 

sehingga Bank Syariah Mandiri memiliki strategi pemasaran untuk menarik 

konsumen atau nasabah dalam pengajuan pembiayaan. Marketing Bank 

Syariah Mandiri memiliki startegi pemasaran secara aktif dan rasional untuk 

mencapai target yaitu dengan cara mendatangi nasabah secara personal dengan 

sistem door to door, kelompok (paguyuban) yang biasanya diadakan satu bulan 

sekali acara arisan atau silaturahmi, dan referal yaitu referensi nasabah ke 

nasabah yang lain. 

  Berikut ini merupakan strategi pemasaran yang dilakukan oleh marketing 

Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Yogyakarta untuk menawarkan produk 

pembiayaan pensiun : 

1. Door to Door 

Strategi pemasaran door to door merupakan strategi dimana marketing 

mendatangi rumah calon nasabah sesuai data yang diambil dari Bank Mandiri 

Syariah Kantor Cabang Yogyakarta. Apabila calon nasabah yang memiliki 

potensi untuk mengajukan pembiayaan di produk pensiun maka marketing wajib 

follow up calon nasabah tersebut. 
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2. Kerjasama dengan Taspen 

Strategi kerjasama dengan Taspen ini sangat membantu marketing dalam 

memasarkan/mempromosikan produk pembiayaan pensiun karena setiap hari 

Taspen memberikan referensi data pensiunan sebanyak 6 calon nasabah, dan 

sekarang ada program baru dari Taspen bahwa pra-pensiun juga dapat 

mengajukan pembiayaan sebanyak 10 calon nasabah per hari, sehingga program 

ini juga sangat membantu marketing karena lebih banyak referal. 

3. Menyebarkan Brosur pada Saat Event Bank Syariah Mandiri 

Strategi ini merupakan ajang marketing untuk memperkenalkan produk 

pembiayaan pensiun kepada masyarakat luas, dimana calon nasabah banyak 

yang berkumpul pada sebuah event yang diadakan Bank Syariah Mandiri, dan 

event tersebut merupakan kesempatan bagi marketing untuk memberi informasi 

produk pembiayaan pensiunan kepada calon nasabah. 

4. Referensi  

Referensi merupakan salah satu cara marketing untuk memasarkan produk 

pensiunan yang direkomendasikan dari nasabah ke calon nasabah lain yang 

memiliki potensi untuk mengajukan pembiayaan pensiun. 

5. Datang ke Instansi-Instansi 

Datang ke instansi-instansi yang ada di Yogyakarta untuk memperkenalkan 

produk pembiayaan pensiun kepada calon nasabah yang di instansi tertentu 

dimana calon nasabah tersebut belum pensiun (pra-pensiun). 
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 Kendala-kendala yang dihadapi dalam memasarkan produk pembiayaan 

pensiun antara lain: 

1. Calon nasabah sudah merasa nyaman pada bank sebelumnya dan tidak berminat 

untuk pindah ke Bank Syariah mandiri. 

2. Calon nasabah tidak berkenan pindah karena Bank Syariah Mandiri jangkauan 

jaraknya terlalu jauh dari rumah calon nasabah. 

3. Dari pihak keluarga calon nasabah ada yang tidak setuju apabila calon nasabah 

akan melakukan take over ke Bank Syariah Mandiri. 

4. Calon nasabah masih ragu-ragu untuk pindah ke Bank Syariah Mandiri. 

5. Calon nasabah tidak ingin mengajukan pembiayaan karena merasa anak-

anaknya sudah mapan dan tidak ingin memikirkan pembiayaan administrasi lagi. 

6. Calon nasabah juga memikirkan factor usia yang tidak ingin lagi untuk 

mengajukan pembiayaan. 

7. Calon nasabah yang memiliki penyakit kronis tidak dapat mengajukan 

pembiayaan. 


