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HASIL WAWANCARA 

1. Bagaimana mekanisme pengajuan pembiayaan pada Bank Muamamalat Cabang 

Kupang? 

Narasumber: Pak 

Syarif tanggal 17 

Januari 2018 

pukul 9.45 

“sebenarnya dia mau multiguna mau investasi segala 

macam, semua prosesnya sama saja. Cuma yang 

membedakan itu adalah eee otomatis di akadnya karna 

tergantung fasilitasnya ya,,kemudian kegunaannya yang 

membedakan itu kan tujuannya untuk apa kalo terkait 

prosesnya sama saja mau dia modal kerja mau 

multiguna. Jadi prosesnya itu, kan ada beberapa kriteria 

nasabah, ada nasabah yang datang sendiri ada juga 

nasabah yang ikut bareng keluarga untuk bisnis, ada 

nasabah solusif berarti kita yang cari. Kalo yang 

satunya lagi rekreasi jadi dia merekreasikan keluarga 

apa ingin bergabung. Kalo misalnya sudah dapat 

nasabah nya setuju dengan penawaran kami dan kami 

juga setuju dengan maksud dan tujuan nasabah (kan 

dari kami sudah cek betul tidak semu usaha  bisa 

dibiayai) disini kan kalo kami bank syariah jadi kami 

biayai juga bisnis yang sesuai syariah misalnya usaha 

yang tidak bisa dibiayai diskotik, hotel, penjualan 

minuman keras dan babi pun tidak boleh pokoknya 

usaha yang tidak sesuai syariah kami tidak biayai. 

Kemudian untuk prosesnya sendiri setelah ok dengan 

marketing, dari pihak kami kasih persyaratan 



pembiayaan, apa-apa yang harus dilengkapi oleh 

nasabah, intinya yang pertama itu kaya identitas pribadi 

NPWP, kartu keluarga akta nikah kemudian izin usaha 

kalo dia usaha kalo dia gaji nanti beda lagi. Setelah 

masukkan berkas atau persyaratan yang dibutuhkan 

bank, bank akan melakukan pertama itu, BI Checking, 

itu bertujuan untuk memastikan bahwa nasabah 

mempunyai fasilitas atau pembiayaan di bank lain atau 

tidak, kalo pun ada dia tergolong lancar, bagus atau 

tidak karena yang bisa dibiayai itu yang statusnya 

lancar. Setelah BI Checking proses selanjutnya yaitu 

taksasi jaminan (penilaian jaminan) jadi jaminan nya 

itu harus meng-cover total plafond atau jumlah 

pembiayaan yang diajukan, kemudian yasudah dari 

marketingnya itu buat proposal untuk persetujuan 

pembiayaan. setelah itu, eee (saat ini kita prosesnya 

beda dengan yang dulu) sekarang kita punya program 

yang namanya simmer itu kaya program/aplikasi yang 

intinya membantu untuk sebagai kaya ini loh supaya 

kita tahu prosesnya tu dimana, jadi maksudnya begitu 

kami input di simmer nanti kan disitu masuk ada 

bagian-bagian sih yang dipilih siapa kalo lolos dari situ 

nanti diajukan ke tingkatnya lagi, jadi dari situ kami 

bisa lihat pergerakannnya sudah sampe mana sampe 

persetujuan. Nah, pada intinya kalo sudah masuk di 



simmer sudah di review segala macam, kemudian kami 

terbitkan SP 3 kalo misalnya di setujui ya, SP 3 itu 

yang nanti akan kita sampaikan ke nasabah minta 

nasabah pelajari terkait persetujuan tersebut. Kalo 

misalnya dia tidak memenuhi kriteria dari persetujuan 

tersebut nanti bisa kita nego lagi atau gimana. Kalo 

misalnya semua sudah ok nasabah sudah tanda tangan, 

dari SP 3 itu kita ke notaris untuk order pengikatan 

akad nya, kemudian pengikatan jaminan nya antara 

bank, nasabah, dan notaris seperti itu. Setelah itu, kita 

proses pencairannya.”   

 

2. Apa saja penyebab terjadinya pembiayaan bermasalah pada Bank Muamalat Cabang 

Kupang? 

Narasumber : 

pak Achmad 

Mujib 

tanggal 24 

Januari 2018 

pukul 9.30 

“jadikan gini, waktu awal pembiayaan itu nasabah itukan 

ngomong, katakanlah saya butuh barang seperti ini, kan ya 

di rinci semuanya mau ambilnya dimana? Disurabaya oke, 

kita berikan kekuasaan kepada nasabah. Tetapi awalnya 

nasabah sudah memberikan rincian kebutuhan apa aja, ya 

kan. Trus suppliernya kemana aja? Kita berikan dana 

tersebut tapi eee dengan seharusnya itu mereka setelah 

belanja memberikan in-voice nya (kwitansi belanja) kepada 

kita. Nah itu yang rawan”.  

 

 



 

Narasumber : 

Pak Achmad 

Mujib 

tanggal 19 

Januari 2018 

pukul 10.45 

“sebetulnya yang jadi masalah itu sewaktu dari analisa 

keuangan waktu pengajuan pembiayaan itu kan nanti di 

analisa oleh marketing, seperti dalam proses apa namanya 

analisa Cash Flow trus bisnis nasabah sendiri itu sepeti apa, 

itu kan dari marketingnya apakah menguasai bisnis nasabah. 

Kalo salah analisanya trus dana itu sudah dikeluarkan maka 

ada poternsi dia nunggak gitu.   Trus dalam pembuatan apa 

namanya eee jadwal angsurannya itu sesuai dengan bisnis 

nasabah atau tidak seperti itu. Trus dana yang diberikan 

kepada nasabah sesuai dengan bisnisnya apa gak, makanya 

kita harus menguasai Critical Point dari bisnis nasabah 

tersebut”.  

Narasumber : 

Pak Achmad 

Mujib 24 

januari 2018 

pukul 9.30 

“jadi faktor eksternal lebih banyak. Jadi saat ini sebetulnya 

khusus tahun 2016-2017 sampe sekarang ini Indonesia 

perekonomiannya mengalami penurunan sehingga dari situ 

untuk pengusaha-pengusaha itu mengalami penurunan 

pendapatan yang dahulunya katakanlah eee dia dapat laba 

bersih itu sekitar perbulannya katakanlah 10 juta nah 

sekarang karna akonomi mengalami penurunan bisa sampe 

5 juta. Otomatiskan dulu kita bisa atur keseluruhan untuk 

angsuurannaya sekian ternyata eee tidak mampu, seperti itu. 

Trus klo manajemennya dari waktu kontrol apa namanya 

dari mengatur strategi penjualan seperti apa, pemasaran 

seperti apa, produksinya seperti apa. Kalo sampe itu 



manajemennya gak bisa ngatur, kalo pemasarannya kita 

punya barang tapi tidak bisa dipasarkan percuma juga. Kalo 

dari segi persaingan (kompetitor) eee kita harus mengetahui 

pertama, punya barang seperti apa, kualitasnya, kedua 

haraganya seperti apa berapa? Apa dia bisa bersaing trus 

fasilitas yang diberikan seperti apa, itu”.  

 

3. Bagaimana penanganan yang dilakukan Bank Muamalat Cabang Kupang dalam 

mengatasi pembiayaan bermasalah? 

Narasumber: 

Pak Achmad 

Mujib 

tanggal 24 

Januari 2018 

pukul 9.30 

“penyelesaiannya itu pertama, kita harus mengetahui 

permasalahan nasabah. Untuk mengetahui permasalahannya 

apa tentunya kita lihat dulu eee memorandum usulan 

pembiayaan tersebut seperti apa, karakteristik bisnisnya 

seperti apa, jadi pada saat kita ketemu nasabah itu sudah ada 

imbal balik, jadi bukan monoton dari nasabah saja yang, 

memberikan informasi tapi kita sudah mengetahui 

sebelumnya bahwa karakteristik nasabah itu dan bisnisnya 

seperti yang tertuang dalam usulan ya kan? Dari situ nasabah 

memberikan informasi permasalahannya apa sehingga dari 

situ kalo memang benar apa yang dikatakan oleh nasabah, 

maka seperti katakanlah karena faktor ekonomi nasabah 

mengalami penurunan omzet seperti itu, kita lihat dulu 

apakah masih ada sumber repayment atau tidak ada atau 

bisnisnya bangkrut (gulung tikar). Untuk yang masih ada 

repayment kita coba lihat repayment nya berapa? Cash flow 



nya seperti apa ya kan? Kalo memang repayment nya masih 

ada, masih bisa kita perbaiki itu ada cara penanganannya 

yaitu yang pertama, namanya Restructure, Reschedule, ada 

Recondition ya kan? Untuk reschedule itu eee, pertama kita 

bisa mengganti akadnya dari murabahah ke musyarakah. 

Jadi katakanlah nasabah sebelumnya murabahah, dia jatuh 

tempo tapi belum bisa lunasin, karna kalo kita perpanjang 

lagi maka nasabah tidak mendapatkan gill. Maka kita 

konversi ke akad musyarakah, sebelumnya katakanlah 

murabahah itu untuk kita belikan barang kepada nasabah kita 

konversi ke akad musyarakah jadi kita syirkah kita posri OS 

nya berapa jadikan sebagai pokok plafonnya. Nah, klo 

musyarakah kan kita syirkah yaudah nasabah sama saja 

butuh apa, dengan sisa pokoknya berapa? Itu nanti kita 

sesuaikan pertama, tentunya dengan kemampuan nasabah 

dan cash flow yang ada, trus dengan jangka waktu sampe 

seberapa lama usaha ini kira-kira bisa masuk exsisting, karna 

kana da faktor risiko, setiap usaha itu pasti harus mampu 

mengalami perkembangan to? Katakanlah usaha eee seperti 

saat ini, toko kelontong sekarang mengalami perkembangan 

dikupang khususnya itu kana da minimarket trus mall nah itu 

faktor risiko kompetitornya di situ kita harus pertimbangkan. 

Jadi jangan sampe terlalu lama dan juga terlalu 

membebankan kepada eee nasabahnya, karena kan klo kita 

beban kan ke nasabah terlalu besar dengan kemampuan yang 



saat ini menurun pasti tidak akan berhasil untuk 

reschedulenya. Trus ada yang kedua recondition, itu hanya 

merubah nominal angsurannya dari 1 juta menjadi 700 ribu. 

Sampe berapa lama eee kira-kira nasabah mengalami 

kesulitan seperti itu estimasinya. Katakanlah 1 tahun kita 

berikan istilahnya relaksasi 1 tahun dengan angsuran turun 

bisa jadi naik gitu. Jadi dikondisikan dengan keadaan 

nasabahnya atau dengan menovasi nasabahnya jadi 

katakanlah nasabahnya mau jual aset, asetnya yang 

dijaminkan mau dijual pada pihak ketiga yaudah kita 

fasilitasi nominal yang mau diambil itu berapa. Untuk 

menutup pembiayaan nasabah bermasalah tersebut pindah 

alih utang. Selain itu ada off set jaminan adalah nasabah 

meyerahkan agunannya pada bank muamalat eee setelah 

melihat asetnya itu memang marketable dan muamalat mau 

yaudah kita ambil asetnya, istilanya nasabah jual pada bank 

muamalat. Selanjutnya ada WO atau write off istilahnya 

hapus tagih, kita hapus buku nanti nasabah kalo ada uang 

sebelum 1 tahun disetorkan kepada bank muamalat. Selama 

1 tahun nasabah tidak ada kemampuan lagi atau tidak ada 

aset lagi yang bisa dijual maka itu menjadi kerugian bank. 

Ada satu lagi namanya litigasi/eksekusi jaminan nasabah 

melalui eee KPKNL (Balai Lelang Swasta). Tentunya pasti 

nanti semua akan bermuara pada KPKNL selaku Badan dari 

pemerintahan untk melakukan lelang. Bank dikatakan kalau 



NPF nya di bawah 3%”. 

 

4. Bagaimana penerapan manajemen risiko di Bank Muamalat Cabang Kupang? 

Narasumber: Pak 

Achmad Mujib 

24 Januari 2018 

pukul 9.30 

“jadi penerapan manajemen risiko itu waktu awal mula 

nasabah mengajukan pembiayaan sudah harus 

diterapkan manajemen risikonya. Makanya disitu, 

dilakukan analisa waktu analisa pembiayaan tim-tim 

dari marketing. Nah disinilah, yang memang faktor 

internal itu (SDM) itu, yang berperan penting karena klo 

SDM nya tidak bisa menguasai critical point dari bisnis 

nasabah maka dari segi analisanya kurang. Karna 

critical point dari setiap bisnis itu akan beda-beda. 

Pertama, knowledge nya sendiri harus di upgrade terus. 

Kedua, dilapangan itu harus banyak pengalaman karna 

di knowledge dan lapangan itu kana da ketidaksesuaian 

mungkin kecil ga sampe 30 %. Maka dari itu, semakin 

lama orang tersebut di bidang pembiyaan maka semakin 

banyak dia menguasai critical point dari setiap bisnis 

nasabah. Apalagi kalo bukan di fix income ya. Tapi non 

fix income banyak. Kalo di fix income dari pegawai 

sudah pasti angkanya tapi, kalo yang non fix income itu 

seperti usaha wiraswasta kan berubah-ubah makanya dai 

situ ada beberapa faktor yang harus diperhatikan. 

Pentingnya penerapan manajemen risiko diterapkan di 

awal pengajuan pembiayaan karna kalo tidak akan jadi 



pembiayaan bermasalah. 
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