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Introduction

Perkembangan dunia ekonomi dan bisnis yang semakin maju dapat terlihat dari
persaingan yang begitu ketat. Fenomena ini disebabkan karena semakin banyak
Lembaga keuangan Syariah yang eksistensinya semakin tinggi. Lembaga keuangan
Syariah ini mampu sebagai penopang pertumbuhan suatu ekonomi negara, sehingga
peran dan keadaannya yang sangat penting dan dibutuhkan. Maka dari itu. bisa
dibuktikan oleh adanya Lembaga keuangan Syariah di negara Indonesia yang telah
menunjukkan perkembangan yang pesat dalam beberapa tahun terakhir (Malayu
Hasibuan, 2010).

Fatwa DSN MUI Nomor 115/DSN-MUI/IX/2017 memberikan arahan dan
ketentuan mengenai penerapan mudharabah dalam bank Syariah terutama di Indonesia.
Fatwa ini memberikan pedoman bagi Lembaga keuangan Syariah dalam mengatur dan
melaksanakan produk akad mudharabah sesuai dengan prinsip Syariah yang berlaku, serta
melaksanakan strategi marketing yang sesuai.

Akan tetapi dalam lapangan penerapan fatwa tersebut banyak sekali tantangan dan
berbagai kendala terutama dalam strategi marketing funding. Di Bank BTN Syariah kota
Cirebon meskipun telah diterapkan berbagai strategi untuk marketing produk akad
mudharabah, masih ada terdapat kebutuhan untuk perbaikan dan perkembangan strategi
yang lebih kompeten. Oleh karena nya sangatlah penting untuk melakukan analisis
secara mendalam untuk strategi marketing funding yang diterapkan oleh Bank BTN
Syariah dalam konteks fatwa tersebut.

Dari beberapa banyaknya bank Syariah di Indonesia, PT. Bank BTN Syariah ini
merupakan bank syariah yang dilihat dari perkembangannya sangat signifikan,
perkembangan ini dimulai sejak 14 Februari 2005 yang diawali pembukaan kantor
cabang syariah pertama di Jakarta, dengan jumlah cabang BTN Syariah mencapai 24
Kantor Cabang (KC), 22 Kantor Cabang Pembantu. (KCP), 7 Kantor Kas, dan 240 Kantor
Layanan Syariah.

Beberapa permasalahan pada Bank Tabungan Negara (BTN) Syariah Kota
Cirebon dalam menjalankan strategi marketing funding dalam kegiatan operasionalnya
tidak sesuai dengan pandangan Fatwa DSN-MUI Nomor 115/DSN-MUI/IX/2017, serta
kendala dan upaya dalam penerapan strategi marketing funding pada pembiayaan akad
mudharabah. Adapun terkait dengan kendala yang terjadi pada Bank BTN Syariah yaitu;
Kurangnya pemahaman masyarakat terkait prinsip Syariah terkhusus akad
mudharabah yang menghambat minat untuk berinvestasi, Persaingan yang ketat karena
banyaknya Lembaga keuangan Syariah yang memiliki produk pembiayaan serupa,
Dengan adanya regulasi yang ketat pemerintah membatasi jenis produk yang ditawarkan
berdampak pada pelaksanaan dalam pemasarannya, Keterbatasan sumber daya manusia
tenaga pemasaran yang dapat mengurangi efektivitas startegi pemasaran. Beberapa
upaya yang dilakukan oleh Bank BTN Syariah antara lain ; Edukasi masyarakat untuk
membantu.  pengetahuan tentang mudharabah dan dapat mengurangi
ketidakpahamannya, Memanfaatkan platform digital sebagai sarana promosi yang dapat
meningkatkan jaringan dan menarik perhatian bagi nasabah, Memberikan variasi dari
pengembangan produk mudharabah yang sesuai kebutuhan, Membangun kolaborasi
dengan berbagai mitra atau komunitas unu.k memperluas relasi serta meningkatkan
kepercayaan, Meningkatkan pelatihan SDM guna menjelaskan produk yang baik kepada
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nasabah. Peneliti menemukan beberapa titik permasalahan yang harus dikembangkan
dan akan dikupas lebih mendalam dari sudut pandang Fatwa DSN MUI Nomor
115/DSN-MUJ/IX/2017 tentang mudharabah terhadap strategi marketing funding di Bank
BTN Syariah Kota Cirebon.

Jurnal Studi Al-Qur’an dan Hukum dengan judul “Analisis Strategi Marketing
Funding di Bank BRI Syariah KC Purwokerto” (Fursiana,2019). Penelitian ini
menggunakan lapangan (field research) dengan metode kualitatif. Adapaun hasilnya:
strategi Bank BRI Syariah KC Purwokerto yang dilaksanakan tim divisi Funding and
Relationship (FRO) dalam mendapatkan dana dari pihak ketiga yaitu dengan promosi
periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), publisitas (publicity), dan
Promosi Penjualan (sales promotion). Dampak dari strategi ini terhadap perolehan dana
pihak ketiga Bank BRI Syariah KC Purwokerto dinilai cukup berhasil, dapat dilihat dari
pertumbuhan asset keuangan bank yang meningkat, terlihat target individu karyawan per
bulan September 2018 naik menjadi 102,4%. Dan target divisi dan supervisinya
mencapai 96% dari 100% yang ditargetkan. Adapun persamaan itu sendiri sama-sama
membahas strategi marketing funding dan untuk perbedaanya sudah sangat jelas dalam
fokus penelitiannya, peneliti Mila Fursiana dkk tersebut meneliti di Bank BRI Syariah KC
Purwokerto.

Tujuan dari penelitian ini berdasarkan identifikasi yang telah di kemukakan adalah
sebagai berikut; Untuk mengetahui strategi marketing funding pada pembiayaan
mudharabah di BTN Syariah Kota Cirebon, Untuk mengetahui kendala dan upaya
implementasi pada strategi marketing funding khususnya pembiayaan mudharabah di BTN
Syariah Kota Cirebon, dan Untuk mengetahui pandangan fatwa DSN MUI terhadap
implementasi strategi marketing funding pada pembiayaan mudharabah di BTN Syariah
Kota Cirebon.

Literature Review
Strategi Marketing Funding

Penghimpunan dana (Funding) adalah suatu kegiatan usaha yang dilakukan bank
untuk mencari dana kepada pihak deposan yang nantinya akan disalurkan kepada pihak
kreditur dalam rangka menjalankan fungsinya sebagai intermediasi antara pihak deposan
dengan pihak kreditur. Istilah penghimpunan dana dapat diartikan sebagai kegiatan
usaha perbankan syariah untuk mengelola dana dari masyarakat dalam rangka melakukan
kegiatan pembiayaan dibidang ekonomi.

Secara umum, pengertian Marketing Funding adalah setiap kegiatan yang
diperuntukan atau ditujukan untuk memberikan kepuasaan nasabah melalui pelayanan
yang diberikan seseorang. Jadi intinya Funding Personil yang diharapkan dapat melayani
keinginan dan kebutuhan masyarakat dalam mengumpulkan dana dari masyarakat
sebagai sumber dana bank dalam melakukan aktivitas usahanya.

Definisi Pembiayaan

Pembiayaan mudharabah adalah perjanjian antara penanam dana dan pengelola dana
untuk melakukan kegiatan usaha tertentu, dengan pembagian keuntungan kedua belah
pihak berdasarkan nisbah yang telah disepakati sebelumnya. Kontrak mudharabah
umumnya digunakan untuk tujuan perdagangan jangka pendek yang dapat dengan
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mudah menentukan masa berlakunya kontrak dan ketentuan tersebut yang umumnya
berlaku pada bank-bank syariah. Dengan mengetahui batas berakhirnya kontrak, tingkat
keuntungan yang akan diperoleh dari pinjaman bank akan dapat diketahui hasilnya.

Di samping itu, juga penting bagi pihak bank untuk mengakhiri pembiayaan
mudharabah dan modal bank akan dikembalikan sesuai batas waktu yang ditentukan
dalam kontrak. Dana yang diberikan melalui kontrak mudharabah tidak boleh digunakan
untuk aktivitas investasi lainnya. Beberapa bank syariah menegaskan bahwa jika
mudharib tidak secara maksimal menggunakan dana tersebut selama masa yang
ditentukan, maka dia harus memberikan kompensasi kepada bank atas segala kerugian
yang terjadi. Pelaksanaan kontrak mudharabah secara otomatis akan diperhatikan sebelum
masa berakhirnya kontrak. Mudharib harus mengembalikan dana pinjaman kontrak
mudharabah kepada bank, apabila mudharib ternyata diketahui membiarkan dana tersebut
selama berlangsungnya masa kontrak tanpa menujukkan produktivitasnya.

Fatwa DSN MUI Nomor 115/DSN-MUI/1X/2017

Fatwa adalah jawaban resmi terhadap pertanyaan dan persoalan yang
menyangkut masalah hukum. Fatwa berasal dari kata bahasa arab al-ifta“, al-fatwa
yang secara sederhana berarti pemberian keputusan. Fatwa bukanlah sebuah
keputusan hukum yang dibuat dengan gampang, atau yang disebut dengan membuat
hukum tanpa dasar (Tamam, 2021).

Fatwa DSN MUI adalah fatwa yang dikeluarkan oleh Majelis Ulama Indonesia (MUI)
melalaui lembaga Dewan Syariah Nasional (DSN) yang berisi tentang ketentuan-
ketentuan dan aturan terhadap sesuatu guna memberikan masukan bagi pihak-pihak
regulator, lembaga-lembaga bisnis syariah, termasuk lembaga keuangan syariah.

Method

Jenis penelitian ini merupakan pelitian kualitatif yang bertujuan untuk memperoleh
pemahaman yang mendalam mengenai fenomena yang sedang diteliti. Teknik
pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Narasumber yang diwawancarai pegawai dan nasabah yang menggunakan produk
funding pada pembiayaan mudharabah di BTN Syariah Kota Cirebon. Sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan sekunder, selanjutnya data akan
dianalisis dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Data divalidasi
dengan menggunakan Teknik trangulasi data, triangulasi narasumber, trangulasi metode
dan triangulasi waktu.

Results and Discussion

Strategi Marketing Funding Pada Pembiayaan Mudharabah Di BTN Syariah Kota Cirebon

Pembiayaan mudharabah adalah perjanjian antara penanam dana dan pengelola dana
untuk melakukan kegiatan usaha tertentu, dengan pembagian keuntungan kedua
belah pihak berdasarkan nisbah yang telah disepakati sebelumnya. Pembiayaan
mudharabah di BTN Syariah Kota Cirebon memiliki berbagai jenis, danjenis yang paling
banyak diminati yaitu tabungan dan giro dengan total 1.688 nasabah serta 52 nasabah
unrukjenis deposito.
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Strategi marketing funding dilakukan untuk menarik nasabah bertransaksi di BTN
Syraiah Kota Cirebon. Berdasarkan hasil wawancara dilapangan, adapun strategi yang
dilakukan unit funding officer di BTN Syariah Kota Cirebon yaitu sebagai berikut.

“Strategi yang kami lakukan yaitu dengan turun langsung kelapangan, bisa dikatakan
metodenya adalah door to door. Selain itu, pemanfaatan media sosial juga menjadi salah
satu strategi marketing yang kami lakukan, seperti membagikan postingan di Instagram,
WhatsApp, Website dan lain-lain”. (Bapak Maulana Yusuf-Unit Funding Officer-05
Februari 2025 Pukul 16:37 WIB).

“Berbicara unit funding officer dalam Institusi dunia perbankan, arti dari funding itu
sendiri adalah dana. Unit Funding Officer itu. sendiri menjual jasa untuk dikelola dan
memberikan pelayanan nasabah yang ingin bertransaksi. Penyaluran dana pihak ke-3 yang
dikelola oleh BTN Syariah itu. bisa berasal dari nasabah dan investor. Mengenai strategi
marketing yang dilakukan unit funding officer untuk menawarkan produk BTN Syariah yaitu
dengan berbagai cara, bisa datang langsung atau door to door dan juga dengan memanfaatkan
media sosial seperti Instagram, Website dan lain-lain. Selain itu, dalam menerapkan strategi
marketing diperlukan teknik tersendiri, yang fungsinya untuk mencapai hasil yang
maksimal. Teknik selling marketing dan teknik ilmu sales dilakukan untuk memahami
karakteristik nasabah atau personality. Didalam teknik tersebut secara mendalam ada berbagai
jenis nya seperti Collerik (Dayrektif) yang mana teknik ini diperuntukkan untuk
menghadapi sifat orang yang tidak suka basa-basi, memperhatikan outfit yang dipakainya dan
typical suka memerintah. Senwink (Influence) mempunyai ciri khas dalam penampilannya
suka warna yang cenderung mencolok dan ingin berbeda dengan yang lainnya. Melankolik
(Analitik) sifat ini yang membuat orang terpesona yaitu mempunyai karakteristik loyal dan
ceria dari berbagai hal yang dilakukan. Plagmatic (Supportif) teknik ini digunakan hanya
untuk menghadapi orang-orang yang anti problematik, jika ada masalah seringnya
menghindar dan mencari aman. Oleh karena itu, kami semaksimal mungkin harus dapat
menguasai teknik tersebut untuk mencapai hasil yang memuaskan.” (Ibu Tatiek Rifgiyati-

Sub Branch Head-Jum’at 28 Februari 2025 Pukul 10:19 WIB).

Pada saat diwawancara oleh peneliti, pegawai di unit kerja funding officer yang ada di
BTN Syariah Kota Cirebon menyampaikan terkait strategi marketing funding yang
dilakukan yaitu dengan terjun ke. lapangan pada event tertentu saja bahkan sampai
mendatanginya secara door to door ada juga yang mendatangi ke setiap lembaga
terkait guna penawaran produk dan tidak lupa juga media sosial itu sangat penting
untuk mempromosikannya. Sedangkan Ibu Tatiek yang juga merupakan pegawai
Funding Officer menerangkan bahwa Unit Funding itu jual jasa Bank BTN Syariah dan
mencari dana pihak ke-3 untuk bisa bertransaksi di BTN Syariah Kota Cirebon. Adapun
di unit Funding Officer meliputi Funding Commercial dan Funding Consumer untuk
teknik marketing yang dilakukan Unit Funding Officer itu sendiri ada Teknik Selling
Marketing dan Teknik Ilmu Sales guna memahami Personality nasabah. Untuk jenis-
jenis yang digunakan dalam teknik tersebut ada Collerik (Dayrektif), Senwink
(Influence), Melankolik (Analitik) dan Plagmatic (Supportif).

Peneliti menyimpulkan bahwa dari hasil wawancara strategi yang dilakukan Unit
Funding Officer Di BTN Syariah Kota Cirebon bisa dilakukan dengan cara Face To Face, Door
To Door, serta memanfaatkan media sosial seperti Instagram, WhatsApp maupun
Website. Selain itu, dalam menerapkan strategi marketing juga diperlukan teknik untuk
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memahami karakteristik calon nasabah sekaligus upaya pendekatan untuk menarik
minat caon nasabah melakukan transaksi. Teknik yang dimaksud yaitu teknik selling
marketing dan teknik ilmu sales.

Strategi pemasaran marketing funding sangat diperlukan agar produk yang
ditawarkan oleh bank dapat diterima oleh masyarakat sekitarnya, maka strategi-
strategi yang dilakukan harus sampai ke masyarakat, akan tetapi strategi yang
diakukan terkadang tidak semua berjalan lancar, pasti akan terjadi kendala
didalamnya yang mengakibatkan kurang responnya masyarakat terhadap produk yang
dipasarkan (Anas et al., 2024).

Kendala Dan Upaya Dalam Penerapan Strategi Marketing Funding Pada Pembiayaan
Mudharabah di BTN Syariah Kota Cirebon

Kendala merupakan suatu penghalang atau penghambat seseorang untuk
mencapai sesuatu dimana hal tersebut bisa juga disebabkan karena beberapa faktor.
Beberapa hasil wawancara dilapangan, kendala atau hambatan yang dihadapi oleh unit
funding officer di BTN Syariah Kota Cirebon.

Upaya adalah tindakan atau usaha yang dilakukan untuk mencapai suatu tujuan atau
mengatasi suatu masalah. Secara umum, upaya merujuk pada segala jenis langkah,
usaha, atau kerja keras yang dilakukan untuk mendapatkan hasil tertentu. Dalam
marketing, upaya biasanya merujuk pada langkah-langkah yang diambil oleh suatu instansi
perbankan untuk mencapai keberhasilan atau kemajuan dalam suatu tujuan tertentu.

“Namanya juga dilapangan, pasti ada saja problem yang dihadapi unit funding officer.

Untuk kendala yang biasa dihadapi kami yaitu produk yang ditawarkan tidak sesuai

keinginan calon nasabah, yang mana kebanyakan mereka menginginkan imbal bagi hasil yang

lebih tinggi, sedangkan dari kami tidak memiliki produk tersebut. Oleh karena itu, kami
semaksimal mungkin harus memiliki banyak cara untuk membuat calon nasabah tertarik.

Contoh sederhananya, jika calon nasabah menginginkan nisbah 50%, sedangkan kita tidak

memiliki produk tersebut, kita menawarkan produk lain dengan nisbah 29,5% dan nasabah

mendapatkan hadiah bisa berupa bingkisan. Itu. bisa menjadi solusi juga agar nasabah
tertarik. Selain itu, upaya-upaya lain juga selalu. didiskusikan baik dengan kantor pusat
maupun kantor cabang, agar kita banyak memiliki ide-ide. atau. cara-cara lain yang memang
diberikan oleh kantor pusat ataupun kantor cabang.” (Bapak Maulana Yusuf-Unit Funding

Officer-05 Februari 2025 Pukul 16:37 WIB).

“Dalam penerapannya kendala dan upaya itu sendiri, saya bahas kendala terlebih dahulu ya.

Untuk kendala, biasanya masyarakat kurang paham tentang sistem perbankan Syariah.

Maka dari itu upaya yang dilakukan kami yaitu seperti memberikan edukasi dengan

penjelasaan bahasa atau kalimat yang simple atau mudah dipahami. Selain itu, kendala lain

yang biasa kami hadapi yaitu support system yang diberikan. Teknologi digital kami jauh
lebih tertinggal dibanding bank BTN Konvensional. Upaya kami untuk menghadapi kendala
tersebut yaitu dengan lebih meningkatkan SDM yang terlatih.” (Ibu Tatiek Rifgiyati-Sub

Branch Head-Jum’at 28 Februari 2025 Pukul 10:19 WIB).

Setelah melakukan wawancara, peneliti meyimpulkan bahwa yang
disampaikan Mas Yusuf untuk kendala yang dialami tidak sesuai apa yang
ditawarkan bagaimanapun caranya unit funding officer tidak putus asa, upaya yang bisa
dilakukan seperti diskusi baik dikantor pusat maupun kantor cabang supaya ide-ide
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bisa tersalurkan. Sedangkan Ibu Tatiek menyampaikan kendala dalam penerapan
strategi marketing funding yaitu kurangnya pemahaman dari masyarakat. Adapun upaya
yang dilakukan seperti melakukan edukasi kepada calon nasabah atau masyarakat.

Philip Kotler (2009) menyatakan bahwa seringkali perusahaan mengalami
kesulitan dalam mengidentifikasi dan memahami kebutuhan target pasar secara
tepat, yang berujung pada pemborosan anggaran pemasaran yang tidak efektif. Upaya
mengatasi: Melakukan riset pasar secara mendalam untuk mengidentifikasi segmen
yang tepat. Penggunaan big data dan analitik untuk memahami preferensi konsumen
lebih akurat.

Pandangan Fatwa DSN MUI Terhadap Implementasi Strategi Marketing Funding Pada
Pembiayaan Mudharabah Di BTN Syariah Kota Cirebon

Fatwa DSN-MUI NOMOR 115 DSN-MUI/IX/2017 mengatur tentang akad mudharabah.
Akad mudharabah dalam fatwa ini yaitu akad kerja sama suatu usaha antara pemilik modal
(malildshahib al-mal) yang menyediakan seluruh modal dengan pengelola (amil/mudharib)
dan keuntungan usaha dibagi di antara mereka sesuai nisbah yang disepakati dalam
akad. Selain itu, dalam fatwa ini terdapat beberapa ketentuan seperti Ketentuan Bentuk
Hukum Mudharabah, Ketentuan Shighat Akad, Ketentuan Para Pihak, Ketentuan Terkait
Ra’s Al-mal, Ketentuan Terkait Nisbah Bagi Hasil, Ketentuan Terkait Kegiatan Usaha
Mudharabah, Ketentuan terkait Pembagian Keuntungan dan Kerugian, dan
Ketentuan Aktivitas dan Produk LKS. Saat peneliti melakukan observasi dan
wawancara dengan Unit Funding Officer, Financing Service, dan Nasabah didapatkan
uraian data sebagai berikut.

“Sebuah Instansi atau. lembaga mempunyai regulasi selama berjalannya operasional
perbankan syariah. Di BTN Syariah terutama untuk mengenai Fatwa DSN-MUI
NOMOR 115 DSN-MUI/IX/2017 Insyallah sudah sesuai dengan aturan yang
diberikan Dewan Pengawas Syariah (DPS), mestinya jika BTN Syariah tidak sesuai dengan
regulasi yang berlaku maka akan terkena teguran langsung oleh DPS, DSN MUI atau. instansi
terkait. Dan kami yakini dari Komisaris BIN Syariah pusat sudah berkoordinasi dengan
pihak terkait mengenai prinsip-prinsip syariah.” (Bapak Maulana Yusuf-Unit Funding
Officer-05 Februari 2025 Pukul 16:37 WIB).

“Keterikatan Bank BTN Konvensional dan BTN Syariah dalam penerapan
operasionalnya itu. hampir saja, ada penambahan dalam hal pengawasan di BTN Syariah yaitu
Dewan Pengawas Syariah (DPS), DSN MUI dan lainnya. Untuk BTN Syariah itu sudah
mengikuti regulasi Fatwa DSN-MUI NOMOR 115 DSN-MUI/IX/2017 yang diberikan
sebagai pedoman dalam bekerja bagi pegawai dan memberikan tingkat kepercayaan
masyarakat kepada BTN Syariah.” (Ibu. Okky Pertiwi Unit Funding Officer-07 Februari
2025 Pukul 11.13 WIB)

“Setelah memahami aturan-aturan MU saya selaku. nasabah hanya saja mengikuti
aturan dari pihak bank dan semisal ada yang merugikan tentunya akan mengajukan protes
bagaimana tindak lanjutnya. Tentunya sudah sesuai dalam melaksanakan Fatwa DSN-MUI
NOMOR 115 DSN-MUI/IX/2017 karena mengikat dengan aturan agama Islam juga dan
sebuah kepercayaan bagi bank kepada calon nasabah untuk bertransaksi aman dan amanah
sesuai aturan.” (Bapak Oyib Abdullah Daim-Nasabah- 06 Februari 2025 Pukul 13.59 WIB)
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Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dilapangan bahwasanya Bank BTN
Syariah Kota Cirebon sudah sesuai dan mengikuti regulasi yang ada, hal tersebut
disampaikan oleh Mas Yusuf selaku Unit Funding Officer. Beliau menyampaikan
bahwasanya di BTN Syariah Kota Cirebon itu sudah sesuai Fatwa DSN-MUI NOMOR
115 DSN-MUI/IX/2017 yang berlaku oleh karena itu, jika melanggar regulasi tersebut
akan terkena teguran oleh pihak terkait. Hal serupa disampaikan oleh Ibu Okky selaku
Unit Financing Service. Beliau menyatakan bahwa Bank BTN Syariah Kota Cirebon sudah
mengikuti regulasi yang ada dan juga menjadikannya sebagai pedoman dalam
bekerja sekaligus mempercayakan kepada masyarakat untuk bertransaksi di BTN
Syariah.

Selain itu, Bapak Oyib selaku nasabah menyampaikan bahwasanya beliau hanya
mengikuti aturan yang diberlakukan oleh bank dan menyakini jika bank yang berbau
agama Islam pastinya baik untuk bertransaksi.

Ahmad Baidowi (2015) menekankan bahwa pembiayaan syariah, seperti
mudharabah, harus memastikan kepatuhan pada prinsip-prinsip syariah yang
meliputi penghindaran dari riba, gharar, dan maysir. Fatwa DSN-MUI Nomor
115/DSN-MUJ/IX/2017 memberikan pedoman yang sangat jelas mengenai
penerapan kontrak mudharabah yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, serta
mengatur penggunaan dana untuk tujuan yang tidak melanggar syariah. Para ahli
berpendapat bahwa fatwa ini memberikan pedoman yang jelas tentang penerapan
prinsip syariah dalam setiap transaksi pembiayaan mudharabah, menghindari
praktik-praktik yang bertentangan dengan hukum Islam, seperti riba (Baidowi, 2015).

Berdasarkan uraian diatas, peneliti menyimpulkan bahwa implementasi di BTN
Syariah sudah memenuhi regulasi yang berlaku dan dikeluarkan oleh DSN- MUI
ataupun DPSkarenaregulasi yang diberikan itu memenuhi persyaratan dan sudah bisa
dioperasikan ke. bank-bank syariah yang sudah terverifikasi keabsahan menurut
legalitas, tentunya nasabah tidak akan meragukan akan bertransaksi di BTN Syariah.

Conclusion

Dalam penerapan strategi marketing funding yang dilakukan BTN Syariah Kota
Cirebon untuk menarik nasabah bertransaksi yaitu dengan cara door to door,
mendatangi lembaga atau instansi yang sudah melakukan MOU. dengan BTN Syariah Kota
Cirebon. Selain itu, pemanfaat media sosial juga menjadi strategi marketing pada Funding
Officer. Untuk kendala dan upaya dalam penerapan dilapangan pihak BTN Syariah Kota
Cirebon dalam menghadapi keduanya tentunya ada beberapa kendala seperti
ketidaksesuaian produk yang ditawarkan oleh pihak bank, minimnya pemahaman
masyarakat terkait perbankan syariah, dan support system digitalisasi BTN Syariah
masih kurang dibandingkan dengan BTN Konvensional. Adapun upaya yang
dilakukannya seperti melakukan diskusi bersama kantor pusat atau kantor cabang,
memberikan edukasi kepada masyarakat sehingga akan paham tentang perbankan
syariah, dan peningkatan SDM terlatih. Pandangan fatwa DSN-MUI NOMOR 115 DSN-
MUI/IX/2017 mengenai impelementasinya mejelaskan bahwa BTN Syariah Kota Cirebon
sudah sesuai dengan regulasi yang ada jikalau ada kejanggalan dalam penerapannya
akan ditindak lanjuti oleh DPS dan pihak terkait. Adapun itu, nasabah akan
mempercayai operasionalnya yang mengikat dalam ajaran-ajara Islam tentunya akan
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merasakan transaksi aman dan amanah sesuai aturan yang berlaku, jika ada hal-hal yang
merugikannya nasabah maka akan melakukan pengaduan terhadap instansi terkait.
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