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ABSTRAK 

 Marketing strategy is important in increasing product sales. Ijarah financing 

products at KSPPS BMT Damar have 365 customers with 5.5 billion assets, more than other 

financing. The purpose of this study is to find out what strategy is used by KSPPS BMT 

Damar in determining the target of increasing ijarah financing as a mainstay product, 

determining the criteria for ijarah financing products, building an image (brand image), and 

the superiority of ijarah financing products at KSPPS BMT Damar.  

 The method used in this study is a qualitative method, the data source comes from 

primary data sources and secondary data sources using data collection techniques using 

interviews, observation, and documentation. In this study using descriptive qualitative 

analysis techniques. 

 The results of this study indicate that KSPPS BMT Damar determines the target of 

increasing ijarah financing using Ahmad Sumiyanto's theory in determining demographic 

market targets with regard to business classification and type of business, behavior, namely 

ijarah financing products can finance education, health, and other needs such as home 

renovations, and marketing strategy marketing mix 7P (product, price, place, promotion, 

people, process, physical evidence). This ijarah financing product strategy applies 

professional services, the price strategy for ijarah financing products sets flexible prices and 

free administrative costs, the place strategy, namely the location of KSPPS BMT Damar is 

very strategic because it is close to markets as well as highways and is easily accessible with 

fiders, promotion strategies are carried out KSPPS BMT Damar with personal selling, ball 

pick-up, word of mouth, advertising, people strategy at KSPPS BMT Damar has a structured 

organization and requires all employees to understand the product, the process strategy at 

KSPPS BMT Damar implements the MyBMT and PayBMT applications and also implements 

a ball pick-up system, the physical evidence strategy at KSPPS BMT Damar implements 

adequate facilities. In determining the criteria for ijarah financing products, use 5C 

(character, capacity, capital, collateral, condition). KSPPS BMT Damar builds an image 

(brand image) by providing professional services and making efforts to distribute brochures, 

product promotion campaigns, carry out social media promotions via WhatsApp, Instagram, 

Facebook. The advantages of ijarah financing products at KSPPS BMT Damar are free 

administration fees, more flexible pricing, lower risk in the ijarah financing business because 

income tends to be fixed. 

 

Keywords : Marketing Strategy, Ijarah Financing  
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ABSTRAK 

 Strategi pemasaran merupakan hal yang penting dalam meningkatkan penjualan 

produk. Produk pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar memiliki jumlah nasabah 365 

dengan aset 5,5 M lebih banyak dibandingkan dengan pembiayaan lainnya. Tujuan dari 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi apa yang digunakan KSPPS BMT Damar 

dalam menentukan target peningkatan pembiayaan ijarah sebagai produk andalan, 

menentukan kriteria produk pembiayaan ijarah, membangun citra (brand image), dan 

keunggulan produk pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar.  

 Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode  kualitatif, sumber data 

berasal dari sumber data primer dan sumber data sekunder dengan menggunakan teknik 

pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, serta dokumentasi. Pada penelitian 

ini menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa KSPPS BMT Damar menentukan target 

peningkatan pembiayaan ijarah dengan menggunakan teori Ahmad Sumiyanto dalam 

penentuan target pasar demografik dengan memperhatikan klasifikasi usaha dan jenis usaha, 

perilaku yaitu produk pembiayaan ijarah dapat membiayai pendidikan, kesehatan, dan 

kebutuhan lainnya seperti renovasi rumah, dan strategi pemasaran marketing mix 7P 

(product, price, place, promotion, people, process,physical evidence). Strategi product 

pembiayaan ijarah ini menerapkan pelayanan professional, strategi price produk pembiayaan 

ijarah menetapkan harga yang fleksibel dan biaya administrasi gratis, strategi place yaitu 

lokasi KSPPS BMT Damar sangat strategis karena dekat dengan pasar juga jalan raya dan 

mudah diakses dengan adanya fider, strategi promotion yang dilakukan KSPPS BMT Damar 

dengan penjualan pribadi, jemput bola, mulut ke mulut, periklanan, startegi people di KSPPS 

BMT Damar memiliki organisasi yang terstruktur dan mewajibkan seluruh karyawan 

memahami produknya, strategi process pada KSPPS BMT Damar menerapkan aplikasi 

MyBMT dan PayBMT juga menerapkan sistem jemput bola, strategi physical evidence pada 

KSPPS BMT Damar menerapkan fasilitas yang memadai. Dalam menentukan kriteria produk 

pembiayaan ijarah menggunakan 5C (character, capacity, capital, collateral, condition). 

KSPPS BMT Damar membangun citra (brand image) dengan melakukan pelayanan yang 

professional dan melakukan upaya penyebaran brosur, kampanye promosi produk, 

melakukan promosi media sosiaal melalui whatssap, instagram, facebook. Keunggulan dari 

produk pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar yaitu biaya administrasi gratis, penentuan 

harga lebih fleksibel, risiko usaha pembiayaan ijarah ini lebih rendah karena pendapatan 

cenderung tetap. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Pembiayaan Ijarah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Pada masa sekarang ini sektor usaha jasa keuangan sudah semakin maju, tidak 

terkecuali dengan perkembangan BMT atau Baitul Maal Wa Tamwil. BMT kian maju 

seiring dengan perkembangan jaman semakin banyak bermunculan terutama di daerah 

Jawa Tengah. Hal ini membuktikan bahwa masyarakat sudah mulai mengenal tentang 

BMT, dimana kita banyak ketahui bahwa Bank lah yang dapat melayani mereka 

didalam melakukan transaksi keuangan baik menyimpan (menabung) ataupun 

pembiayaan. Banyak lembaga keuangan makro maupun mikro yang tersebar 

keberbagai pelosok tanah air, dan rupanya belum mencapai kondisi yang ideal jika 

diamati secara teliti. Hal ini Nampak banyaknya lembaga keuangan mikro yang hanya 

mengejar target pendapatan masing-masing, sehingga tujuan yang lebih besar 

terabaikan, khususnya dalam pengembangan ekonomi masyarakat bawah. Padahal 

lembaga keuangan mikro mempunyai posisi strategis dalam pengembangan ekonomi 

masyarakat baah. Dalam kondisi yang demikian inilah BMT hadir dan mencoba 

menawarkan solusi bagi masyarakat kelas bawah.
1
  

 Salah satu lembaga keuangan mikro syariah yang berbentuk koperasi adalah 

Baitul Maal wat Tamwil (BMT). Baitul Mal wat Tamwil (BMT) atau Balai Usaha 

Mandiri Terpadu merupakan lembaga keuangan mikro dengan prinsip bagi hasil 

untuk meningkatkan taraf hidup dan martabat kelompok miskin, yang modalnya 

berasal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat melalui sistem ekonomi syariah. Baitul 

Mal wat Tamwil adalah lembaga keuangan dengan konsep syariah yang lahir sebagai 

pilihan yang menggabungkan konsep mal dan tamwil dalam satu kegiatan lembaga. 

Konsep mal lahir dan menjadi bagian dari kehidupan masyarakat muslim dalam hal 

menghimpun dan menyalurkan dana untuk zakat, infak, dan shadaqah (ZIS) secara 

produktif. Sedangkan konsep tamwil lahir untuk kegiatan bisnis produktif yang murni 

untuk mendapatkan keuntungan dengan sektor masyarakat menengah ke bawah 

(mikro).
2
 

                                                 
1
 Ahmad Sumiyanto, Menuju Koperasi Modern (Panduan untuk pemiliki, pengelola da pemerhti Baitul Maal 

Wa Tamwil dalam format koperasi), Yogyakarta: Debeta, 2008, hlm. 15. 
2
 Novita Dewi Masyitoh, Analisis Normatif Undang-Undang No.1 Tahun 2013 Tentang Lembaga Keuangan 

Mikro (LKM) Atas Status Badan Hukum Dan Pengawasan Baitul Maal Wat Tamwil (BMT), Vol. 5, Edisis 2, 

2014, Hal.18 



2 

 

 Kehadiran BMT untuk menyerap aspirasi masyarakat muslim di tengah 

kegelisahan kegiatan ekonomi dengan prinsip riba, sekaligus membantu meringankan 

beban masyarakat menengah kebawah untuk mengatasi masalah kesulitan ekonomi. 

Hadirnya BMT juga dirasakan telah membawa manfaat finansial bagi masyarakat, 

terutama masyarakat kecil yang tidak bankable dan menolak riba, karena berorientasi 

pada ekonomi kerakyatan, kehadiran BMT di satu sisi menjalankan misi ekonomi 

syariah dan di sisi lain mengemban tugas ekonomi kerakyatan dengan meningkatkan 

ekonomi mikro, itulah sebabnya perkembangan BMT sangat pesat di tengah 

perkembangan lembaga keuangan mikro konvensional lainnya.
3
 BMT memiliki peran 

yang strategis dalam mendukung kegiatan ekonomi yang produktif bagi masyarakat, 

terutama usaha-usaha mikro yang sebagian besar dijalankan oleh kelompok miskin. 

Dengan demikian, BMT berperan penuh sebagai motor penggerak kegiatan ekonomi 

kelas bawah, sekaligus sebagai ujung tombak pelaksanaan prinsip-prinsip syariah 

dalam berusaha, serta menjadi penghubung kaum aghnia (kaya) dengan kaum dhu‟afa 

(miskin).
4
 

 BMT berperan untuk memberikan pembiayaan berupa modal bagi anggota 

yang ingin membuka usaha dan turut memajukan usahanya serta menghimpun dana 

anggota dengan prinsip syariah yang dijauhkan dari praktik riba. Tidak terkecuali 

pada KSPPS BMT DAMAR turut membantu menghadapi tantangan guna membantu 

dan mengembangkan ekonomi masyarakat Indonesia. Salah satunya dengan 

pembiayaan ijarah. Menurut Peraturan Menteri Koperasi Dan Usaha Kecil Dan 

Menengah No. 11/Per/M.KUKM/XII/2017 tentang pelaksanaan kegiatan usaha 

simpan pinjam dan pembiayaan syariah oleh koperasi, pembiayaan adalah penyediaan 

dana atau tagihan untuk penanaman modal atau kerjasama permodalan antara koperasi 

dengan anggota koperasi, koperasi lain, atau calon anggota yang mengharuskan 

akseptor pembiayaan untuk melunasi pokok pembiayaan yang telah diterima oleh 

pihak koperasi sesuai dengan akad yang disertai dengan pembayaran sejumlah bagi 

hasil dari pendapatan atau keuntungan pada kegiatan yang dibiayai atau penggunaan 

dana pembiayaan tersebut. Pembiayaan Akad ijarah adalah akad penyediaan dana 

dalam rangka memindahkan hak guna atau manfaat dari suatu barang atau jasa 

berdasarkan transaksi sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan barang 

                                                 
3
 Ibid hal.18 

4
Tri Hendro Bank Dan Institusi Keuangan Non Bank Di Indonesia  
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itu.
5
 Contoh dari akad pembiayaan ijarah yaitu seperti menyewakan pelayanan jasa 

untuk menebus obat ke rumah sakit atau biaya menyekolahkan anaknya, dan  nantinya 

pihak BMT mendapatkan fee atau anggota memberikan jasa kepada BMT. Akad ini 

dapat membantu para pelaku UMKM dalam pembayaran jasa seperti membantu 

dalam penyewaan gerai atau membantu pembayaran gaji pegawai/tenaga kerja.
6
 

 Perkembangan Lembaga Keuangan saat ini telah mengalami banyak 

perubahan. Setiap lembaga keuangan dihadapkan dengan masalah mengenai 

pemasaran maka dari itu dapat merumuskan suatu strategi pemasaran kompetitif yang 

efektif, perusahaan harus terus membandingkan produk, harga, saluran dan promosi 

miliknya dengan pesaingnya. Dengan cara ini suatu perusahaan dapat menemukan 

kekurangan atau keunggulan kompetitif yang ada, dan dapat melakukan promosi tepat 

sehingga dapat mempertahankan posisinya. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi 

pemasaran dalam usaha meningkatkan anggota yaitu dengan mengukur kemampuan 

suatu perusahaan dalam memasarkan produk dan layanan pada anggota.
7
 

 Pemasaran dapat didefinisikan sebagai suatu proses sosial yang merancang dan 

menawarkan sesuatu yang memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. Oleh 

karena itu, pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang 

dimasudkan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan , dan 

mendistribusikan barang dan jasa dengan tujuan memenuhi kebutuhan konsumen.
8
 

Untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan dengan strategi pemasaran yang 

menyeluuruh, terintegrasi yang memberikan arahan tentang apa yang harus 

dilakukan.
9
 

 Lembaga keuangan dapat menggunakan strategi pemasaran untuk 

memperkenalkan produk yang dimiliki kepada masyarakat umum. Ini dilakukan untuk 

membantu BMT untuk mewujudkan visi dan misi mereka, memperluas eksistensinya, 

dan memajukan ekonomi Indonesia. Bertujuan untuk BMT memaksimalkan 

keuntungan dan bersaing dengan lembaga keuangan lainnya yang semakin meningkat 

di era saat ini, mereka harus memiliki rencana yang tepat.
10

 

                                                 
5
 Peraturan Menteri Koperasi Dan Usaha Kecil Dan Menengah Republik Indonesia 

No.11/Per/M.KUKM/XII/2017  
6
 Didik Friyanto, Wawancara, Semarang 30 Maret 2023 

7
 Nembah F. Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, (Bandung: CV.Yrama Widya), hlm. 15 

8
 Bashu Swasta, Pengantar Bisnis Modern Edisi ke-3, (Yogyakarta: Liberti, 2002), hlm. 197 

9
 Kasmir, Pemasaran Bank Edisi I, (Jakarta: Prenada Media, 2004), hlm.97 

10
 Thamrin Abdullah & Franci Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), hlm.72 
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 Menurut Ahamad Sumiyanto, BMT menggunakan berbagai teori dalam 

pemasaran. Salah satu teori tersebut adalah sebagai berikut : (1) menetapkan target 

intensifnya. Dalam hal ini, target harus ditetapkan sesuai dengan kebutuhan calon 

anggota, sehingga marketing termotivasi untuk kinerja yang maksimal: (2) 

menentukan kriteria produk. (3) membangun citra (brand image), menunjukkan 

bahwa BMT dikelola secara professional dalam hal pembukuan, pelayanan, dan 

sumber daya manusia. BMT harus berusaha mendapatkan dukungan dari tokoh 

masyarakat. Pengendali harus menanamkan bahwa BMT adalah lembaga yang 

didirikan untuk, oleh, dan untuk masyarakat. Mereka harus menanamkan bahwa BMT 

adalah lembaga strategis untuk memberdayakan umat baik dalam hal ekonomi 

maupun moral. Mewujudkan dan menunjukkan bahwa BMT memiliki kemampuan 

untuk mengalokasikan dana dengan tepat untuk meningkatkan kualitas hidup 

masyarakat. (4) keunggulan produk, misalnya produk pembiayaan ijarah bersaing 

dengan pembiayaan lain dengan kriteria yang serupa. Dalam layanan, proses 

pembiayaan professional, mudah, aman, dan cepat.
11

 

 KSPPS BMT Damar merupakan lembaga keuangan mikro syariah yang 

didirikan pada tahun 2003 dengan modal awal sebesar Rp 90.000.000 dengan total 

aset per Mei 2023 sebesar 25 M. Dari segi jumlah nasabah BMT Damar memiliki 

5098 nasabah yang aktif. Dan diketahui jumlah nasabah yang menggunakan 

pembiayaan ijarah sebesar 359 nasabah. Berikut merupakan jumlah data nasabah 

pembiayaan pada BMT Damar : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
11

 Ahmad Sumiyanto, BMT Menuju Koperasi Modern, (Yogyakarta: PT ISES Consulting Indonesia, 2008), hlm. 

117 
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Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Pembiayaan KSPPS BMT Damar Tahun 2023 

Pembiayaan Jumlah Anggota 

Ijarah 356 

Murabahah 174 

Mudharabah 79 

Musyarakah 38 

Total 647 

Sumber : Wawancara Manajer KSPPS BMT Damar Ngaliyan Kota Semarang. 

  

 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa dalam pembiayaan ijarah memiliki 

jumlah nasabah paling banyak dibandingkan dengan pembiayaan lainnya yaitu 

sebesar 356 nasabah aktif. Ini membuktikan bahwa pembiayaan ijarah lebih banyak 

diminati oleh nasabah BMT Damar.  

 BMT Damar hadir guna memperkenalkan dan memberikan produk-produk 

yang berlandaskan syariah. Salah satu produk pembiayaan dalam BMT Damar adalah 

produk pembiayaan ijarah. Dengan adanya produk pembiayaan ijarah ini BMT Damar 

berharap dapat mengatasi masalah pembiayaan. Selain itu juga masih banyak 

masyarakat yang datang pada rentenir, walaupun tidak dipungkiri bahwa keberadaan 

BMT banyak dikenal, yang mengakibatkan masyarakat semakin terjerumus pada 

masalah ekonomi yang tidak menentu. Hal ini disebabkan masyarakat membutuhkan 

pemenuhan dana yang memadai dan pelayanan yang cepat, walaupun harus 

membayar bunga yang cukup tinggi. BMT Damar menawarkan berbagai macam 

produk untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Salah satunya dengan adanya produk 

pembiayaan ijarah. Berikut merupakan data jumlah aset produk pembiayaan ijarah 

pada BMT Damar : 
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Tabel 1.2 

Jumlah Aset Pembiayaan Pada KSPPS BMT Damar Tahun 2023 

Pembiayaan Aset 

Ijarah 5,5 M 

Murabahah 3,5 M 

Mudharabah 2,8 M 

Musyarakah 3 M 

Total 14,8 M 

Sumber : Wawancara Manajer KSPPS BMT Damar Ngaliyan Kota Semarang. 

  

 Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah aset pembiayaan ijarah sebesar 

5,5 M lebih besar dibandingkan jumlah aset pembiayaan lainnya. Ini membuktikan 

bahwa pembiayaan ijarah pada BMT Damar lebih unggul dibandingkan pembiayaan 

lainnya.  

 Pada jurnal penelitian Intan Oktaviani, Sanurdi dan Dahlia Bonang yang 

berjudul Strategi Pemasaran Produk Murabahah Dalam Peningkatan Ritel Konsumer 

(Studi Pada KSPPS Karya Mandiri Jerowaru) bahwa efektifitas penerapan strategi 

pemasaran produk pembiayaan murabahah dalam peningkatan ritel konsumer cukup 

efektif karena pada tahun 2019 ke tahun 2020 yaitu realisasi juga mengalami 

peningkatan dibandingkan dengan produk lainnya. Pada jurnal ini membuktikan 

produk pembiayaan murabahah lebih unggul.
12

 Juga pada jurnal penelitian Hayati 

Selvia dan Holilur Rahman yang berjudul Strategi Pemasaran Pembiayaan Akad 

Murabahah Pada BMT NU Cabang Pragaan Dalam Meningkatkan Profitabilitas 

bahwa pembiayaan murabahah yang paling mendominasi dalam meningkatkan 

profitabilitas dibandingkan dengan pembiayaan lainnya.
13

 Sedangkan pada KSPPS 

BMT Damar produk pembiayaan ijarah lebih unggul dibandingkan produk 

pembiayaan lainnya. Jadi peneliti tertarik untuk meneliti strategi apa yang digunakan 

KSPPS BMT Damar dalam memasarkan produk pembiayaan ijarah sehingga lebih 

unggul dibandingkan dengan produk pembiayaan lain yang ada di KSPPS BMT 

                                                 
12

 Oktaviani, I., Sanurdi., & Bonang, D. (2022). Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Dalam 

Peningkatan Dana Ritel Konsumer (Studi pada KSPPS Karya Mandiri Jerowaru). JPS: Jurnal Perbankan 

Syariah, 1(2) 
13

 Selvia, H., & Rahman, H. (2021). Strategi Pemasaran Pembiayaan Akad Murabahah pada BMT NU Cabang 

Pragaan dalam Meningkatkan Profitabilitas. EKSYAR: Jurnal Ekonomi Syariah & Bisnis Islam (e-Journal), 8 

(1) 
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Damar serta apa yang menyebabkan produk pembiayaan ijarah lebih diminati oleh 

nasabah KSPPS BMT Damar. Pada penelitian ini peneliti menggunakan teori dari 

Ahmad Sumiyanto mengenai strategi yang digunakan pada produk pembiayaan ijarah 

serta menggunakan teori marketing mix atau bauran pemasaran (product, price, place, 

promotion).  

 Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas yang menjadi landasan dari 

penulis untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran 

Produk Pembiayaan Ijarah Pada KSPPS BMT Damar Dalam Meningkatkan 

Keunggulan Kompetitif.”    

   

B. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan diatas, dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana KSPPS BMT Damar menentukan target peningkatan pembiayaan 

ijarah sebagai produk andalan? 

2. Bagaimana KSPPS BMT Damar dalam menentukan kriteria produk pembiayaan 

ijarah? 

3. Bagaimana KSPPS BMT Damar membangun citra (brand image) dari produk 

pembiayaan ijarah? 

4. Apa saja keunggulan dari produk pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar? 

 

C. Tujuan Penelitian 

 Adapun tujuan dari penelitian yaitu : 

1. Untuk mengetahui KSPPS BMT Damar menentukan target peningkatan pada 

produk pembiayaan ijarah sebagai produk andalan. 

2. Untuk mengetahui KSPPS BMT Damar dalam menentukan kriteria produk 

pembiayaan ijarah. 

3. Untuk mengetahui KSPPS BMT Damar membangun citra (brand image) dari 

produk pembiayaan ijarah. 

4. Untuk mengetahui apa saja keunggulan dari produk pembiayaan ijarah pada 

KSPPS BMT Damar. 
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D. Manfaat Penelitian 

 Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1) Manfaat akademik  

 Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebuah realisasi yang dapat di jadikan 

sebagai bentuk kontribusi bagi pendidikan UIN Walisongo Semarang, khususnya 

untuk Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI). 

2) Manfaat praktis  

 Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi yang dapat dijadikan 

evaluasi, saram dan masukan tentang permasalahannya yang perlu adanya 

perbaikan, pembenahan maupun peningkatan dalam strategi pemasaran pada 

produk pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar. 

3) Manfaat  Teoritis  

 Penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan serta pengetahuan dalam 

mengembangkan pemikiran dan memberikan kontribusi literatur di bidang 

keuangan perbankan dan membuat strategi pemasaran pada KSPPS BMT Damar. 

 

E. Penelitian Terdahulu 

No. Nama Pengarang Judul 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

1. Diana Suci Lianingsih, 

Mohamad Andi 

Ibrahim, Intan 

Nurrachmi. 

Analisis 

SWOT 

Strategi 

Pemasaran 

Produk BMT 

ItQan dalam 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif.  

Pada penelitian 

ini memiliki 

persamaan 

yaitu untuk 

mengetahui 

strategi 

pemasaran 

BMT ItQan 

dalam 

meningkatkan 

keunggulan 

kompetitif pada 

produk yang 

Perbedaan 

pada penelitian 

ini yaitu pada 

penelitian 

penulis lebih 

berfokus pada 

strategi 

pemasaran 

yang 

digunakan 

BMT Damar 

pada 

pembiayaan 
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dipasarkan dan 

juga pada 

jurnal 

penelitian ini 

sama-sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

Ijarah untuk 

meningkatkan 

keunggulan 

kompetitif, 

sedangkan 

pada jurnal 

penelitian ini 

membahas 

mengenai 

strategi 

pemasaran  

BMT ItQan 

berdasarkan 

analisis 

SWOT.
14

  

2. Muhamad Suban. Strategi 

Pemasaran 

Syariah Pada 

BMT Al-

Amanah 

Dalam 

Meningkatkan 

Modal Dan 

Penyaluran 

Pembiayaan.  

Pada penelitian 

ini memiliki 

persamaan 

yaitu untuk 

mengetahui 

strategi 

pemasaran 

yang digunakan 

untuk 

meningkatkan 

keunggulan 

BMT dan 

kendala-

kendalanya. 

Perbedaan 

pada penelitian 

ini yaitu pada 

jurnal ini 

membahas 

mengenai 

strategi 

pemasaran 

yang 

digunakan 

untuk 

meningkatkan 

modal dan 

penyaluran 

pembiayaan, 

sedangkan 

                                                 
14

 Lianingsih, D.S., Ibrahim, M.A., & Murrachmi, I. (2021). Analisis SWOT Strategi Pemasaran Produk BMT 

ItQan dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif. Prosiding Hukum Ekonomi Syariah. 
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pada penelitian 

penulis 

membahas 

mengenai 

strategi 

pemasaran 

produk 

pembiayaan 

ijarah yang 

digunakan 

BMT Damar 

dalam 

meningkatkan 

keunggulan 

kompetitif.
15

  

3. Fatkhul Musobih dan 

Safitri Mukarromah. 

Tinjauan 

Syariah 

Terhadap 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Akad 

Mudharabah 

Di BMT Dana 

Menatari 

Karanglewas 

Purwokerto. 

Pada penelitian 

ini memiliki 

persamaan 

yaitu untuk 

mengetahui 

strategi 

pemasaran 

yang digunakan 

BMT dalam 

meningkatkan 

keunggulannya. 

Perbedaan 

penelitian ini 

yaitu pada 

jurnal 

penelitian ini 

membahas 

strategi 

pemasaran 

pada akad 

mudharabah 

sedangkan 

pada penelitian 

penulis 

membahas 

mengenai 

produk 

                                                 
15

 Subhan, M. (2018). Strategi Pemasaran Syariah Pada BMT Al-Amanah Dalam Meningkatkan Modal 

Penyaluran Pembiayaan. Ekbis: Jurnal Ekonomi dan Bisnis, 2(1) 
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pembiayaan 

ijarah pada 

BMT Damar.
16

 

4. Ana Roviana 

Purnamaari, M. Farhan 

Firdaus R, Nita Aulia 

Khoirunnisa, dan Yola 

Asrifa.  

Strategi 

Pemasaran 

Produk BMT 

Investa 

Mubarokah 

Dalam 

Menarik Minat 

Nasabah.  

Pada jurnal ini 

memiliki 

perasamaan 

yaitu untuk 

mengetahui 

strategi 

pemasaran 

produk yang 

baik untuk 

menarik minat 

calon anggota 

atau nasabah. 

Perbedaan 

jurnal 

penelitian ini 

yaitu pada 

jurnal 

penelitian ini 

membahas 

mengenai 

strategi 

pemasaran 

produk BMT 

Investa 

Mubarokah 

dalam menarik 

minat nasabah 

serta pada 

jurnal 

penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif, 

sedangkan 

pada penelitian 

penulis 

membahas 

strategi 

pemasaran 

                                                 
16

 Musobih, F., & Mukarromah, . (2019). Tinjauan Syariah Terhadap Strategi Pemasaran Produk Akad 

Mudharabah di BMT Dana Mentari Karanglewas Purwokerto. Jurnal Hukum Ekonomi Syariah, 2(1) 
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produk 

pembiayaan 

ijarah serta 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif.
17

 

5. Indah Mahardya Putri.  Strategi 

Pemasaran 

Baitul Maal 

Wa Tamwil 

Insan Mandiri 

Dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

Produk 

Pembiayaan 

Musyarakah.    

Persamaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu untuk 

mengetahui 

startegi 

pemasaran 

yang digunakan 

dalam 

meningkatkan 

keunggulan 

BMT dan pada 

jurnal ini juga 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif. 

Perbedaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu berfokus 

pada strategi 

pemasaran 

peningkatan 

volume 

penjualan 

produk 

musyarakah, 

sedangkan 

pada penelitian 

penulis 

berfokus pada 

analisis 

strategi 

pemasaran 

produk 

pembiayaan 

ijarah pada 

BMT Damar 

dalam 

meningkatkan 

                                                 
17

 Purnamasari, A. R., Firdaus, M. F., Khoirunnisa, N. A., & Asrifa, Y. (2022). Strategi Pemasaran roduk BMT 

Investa Mubarokah Dalam Menarik Minat Nasabah. El-Ecosy: Jurnal Ekonomi dan Keuangan Islam, 2(2). 
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keunggulan 

kompetitif.
18

 

6.  Muyassarah. Analisis 

SWOT Pada 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Simpanan 

Kurban Di 

KSPPS BMT 

NU Sejahtera 

Cabang Jepara.  

Persamaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu untuk 

mengetahui 

startegi yang 

digunakan 

BMT dalam 

pemasaran 

produk-

produknya. 

Perbedaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu pada 

produk yang 

diteliti, pada 

jurnal ini 

meneliti 

strategi 

pemasaran 

produk 

simpanan 

kurban, 

sedangkan 

penulis 

meneliti 

mengenai 

strategi 

pemasaran 

produk 

pembiayaan 

ijarah pada 

BMT Damar.
19

 

 

7. Nur Vita Anggraini, 

Moh Arifin, Nasyiatul 

Farida, Subas, 

Maulidatus Sholihah, 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Pembiayaan 

Persamaan 

pada jurnal ini 

yaitu untuk 

mengetahui 

Perbedaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu pada 

                                                 
18

 Putri, I.M. (2021). Strategi Pemasaran Baitul Maal a Tamwil Insan Mandiri dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah. Journal of Islamic Economics (JoIE), 1(2). 
19

 Muyassarah. (2019). Analisis SWOT Pada Strategi Pemasaran Produk Simpanan Kurban Di KSPPS BMT NU 

Sejahtera Cabang Jepara. SERAMBI: Jurnal Ekonomi Manajemen Dan Bisnis Islam, 1(3). 
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Rima Oktavia.  Untuk 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif 

Dalam 

Perspektif 

Ekonomi 

Islam.  

strategi 

pemasaran 

pada produk 

pembiayaan 

guna 

meningkatkan 

keunggulan 

kompetitif. 

tempat yang 

diteliti pada 

penelitian di 

jurnal ini 

adalah PT. 

BPRS 

Madinah 

Lamongan 

sedangkan 

pada penelitian 

penulis 

meneliti di 

KSPPS BMT 

Damar 

Ngaliyan.
20

 

8. Nur Aiah, Jokoo Hadi 

Purnomo, dan Nisatin 

Nurul Hidayah.  

Efektivitas 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Tabungan Haji 

Dalam 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif Di 

BRI Syariah 

Kantor Cabang 

Pembantu 

Bojonegoro.  

Persamaan 

pada jurnal 

penelitian ini 

yaitu untuk 

mengetahui 

efektivitas dari 

strategi 

pemasaran 

yang dilakukan 

pada produk 

serta untuk 

mengatahui 

kelemahan dan 

keunggulan 

terhadap para 

pesaing. 

Perbedaan 

jurnal 

penelitian ini 

dengan 

penelitian 

penulis yaitu 

pada produk 

yang diteliti, 

pada jurnal ini 

yang diteliti 

yaitu produk 

tabungan haji 

sedangkan 

penelitian 

penulis yaitu 

produk 

                                                 
20

 Anggarani, N.A., Arifin, M., Farida, N., Subas., Sholihah, M., & Oktavia, R. (2021). Strategi Pemasaran 

Produk Pembiayaan Untuk Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Dalam Perspektif Ekonomi Islam. IQTISIE: 

Journal of Ilsamic Banking and Shariah Economy, 1(1) 
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pembiayaan 

ijarah.
21

 

  

                                                 
21

 Azizah, N., Purnomo, J.H., & Hidayati, N.N. (2020). Efektivitas Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji 

Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di BRI Syariah Kantor Cabang Pembanto Bojonegoro. MIYAH: 

Jurnal Studi Islam, 16(1) 
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F. Sistematika Penulisan 

 Agar penulisan pada skripsi ini tidak keluar dari ruang lingkup maka 

pembahasan ini di bagi dalam beberapa BAB yang terdiri dari beberapa sub antara 

lain: 

BAB I   :PENDAHULUAN 

 Pada bab ini berisi mengenai pembahasan yang 

menggambarkan bentuk, isi, dan metode penelitian yang dijabarkan 

dalam latar belakang masalah, rumusan masalah, penjelasan judul, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, review studi terdahulu,  

sistematika penulisan, serta metodologi penelitian. 

BAB II  : STRATEGI PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN IJARAH 

  PADA KSPPS BAITUL MAAL WAT TAMWIL 

 Bab ini membahas tentang Landasan teori strategi, strategi 

pemasaran, strategi pemasaran syariah, pembiayaan ijarah.   

Permasalahan tersebut dibahas dengan maksud memberikan 

gambaran lebih jelas mengenai teori yang menjadi pandangan dalam 

penelitian ini. 

BAB III  : LAPORAN HASIL PENELITIAN 

 Bab ini menjelaskan secara rinci mengenai objek penelitian, 

serta hasil temuan data.  

BAB IV  : PEMBAHASAN ANALISIS DATA 

 Bab ini menjelaskan secara rinci mengenai hasil pembahasan 

yang dilakukan sesuai dengan alat analisis yang digunakan. 

BAB V  :PENUTUP 

 Bab ini berisi kesimpulan penelitian dan saran yang ditujukan 

kepada berbagai pihak yang merupakan hasil dari penelitian yang 

dilakukan sehingga dapat berguna untuk kegiatan lebih lanjut 
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G. Metodologi Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

 Penelitian yang digunakan penulis dalam skripsi ini yaitu 

menggunakan penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif adalah tata cara 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif yaitu apa yang dinyatakan oleh 

responden secara tertulis atau lisan dan perilaku nyata.
22

 Penelitian ini bersifat 

deskriptif kualitatif yang dilakukan untuk memahami, menelaah, mendalami, 

dan mengintrepestasikan kejadian yang berkaitan dengan penelitian yang 

dilakukan. 

 Jenis penelitian kualitatif yang digunakan ini yaitu penelitian lapangan 

(field research) yang merupakan di mana peneliti mengamati dan 

berpartisipasi secara langsung dalam penelitian. Guna mendeskripsikan dan 

menggali data yang bersumber dari lokasi atau lapangan penelitian yang 

berhubungan dengan strategi pemasaran produk pembiayaan ijarah dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif dengan cara melakukan wawancara 

langsung dengan pihak terkait yaitu KSPPS BMT Damar dan kemudian 

dianalisa menggunakan teori-teori yang relevan terkait dengan masalah yang 

diangkat. 

2. Lokasi Penelitian dan Waktu Penelitian 

 Penelitian ini dilaksanakan di Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan 

Syariah (KSPPS) BMT DAMAR Jl. Panembahan Senopati No. 36 (Sulanji) 

Ngaliyan Semarang. Telp. (024) 7603810. Penelitian ini dilaksanakan pada 

tanggal 31 Maret – 30 Mei 2023. 

3. Sumber Data 

 Sumber data merupakan sumber subjek dari aman data dapat diperoleh. 

Sumber data pada penelitian ini yaitu : 

a. Data Primer 

 Sumber data primer adalah sumber yang dapat memberikan informasi 

secara langsung serta data tersebut memiliki hubungan dengan masalah 

pokok penelitian sebagai bahan informasi yang dicari.
23

 

                                                 
22

 Lexy J. Meleong, Metode Penelitian Kualitatif, Cet, X, (Bandung : Remaja Rosda Karya, 2005), hal.6 
23

 Safidin Azwar, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 1998), hal.91 
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b. Data Sekunder 

  Data sekunder adalah data yang diperoleh peneliti dari sumber 

yang sudah ada. Data sekunder pada penelitian ini yaitu data yang 

berasal dari dokumen yang berkaitan dengan pembiayaan produk ijarah 

di BMT seperti buku yang relevan serta sumber yang lain berupa 

laporan penelitian yang masih berhubungan dengan data primer. 

4. Teknik Pengumpulan Data 

 Dalam metode penelitian kualitatif data merupakan segala informasi 

baik lisan maupun tulisan, bahkan bisa berupa gambar atau foto yang 

berkontribusi untuk menjawab masalah penelitian sebagaimana dinyatakan 

dalam rumusan masalah atau focus penelitian. Pada metode penelitian 

kualitatif data dikumpulkan dengan beberapa teknik pengumpulan data, yaitu : 

a. Wawancara 

Wawancara merupakan proses komunikasi atau interaksi untuk 

mengumpulkan informasi dengan cara tanya jawab antara peneliti dengan 

informan atau subjek penelitian. Pada hakikatnya wawancara merupakan 

kegiatan untuk memperoleh informasi seacra mendalam tentang sebuah 

isu atau tema yang diangkat dalam penelitian. Atau, merupakan proses 

pembuktian terhadap informasi atau keterrangan yang telah diperoleh 

lewat teknik yang lain sebelumnya.
24

 

Teknik pengumpula data yang menggunakan wawancara kepada 

pihak BMT Damar, baik kepada manajer ataupun karyawan. Tujuannya 

yaitu untuk mendapatkan informasi secara langsung mengenai strategi 

pengembangan produk pembiayaan ijarah pada BMT Damar Ngaliyan. 

b. Observasi 

 Observasi adalah bagian dalam pengumpulan data. Observasi 

berarti mengumpulkan data langsung dari lapangan. Data yang 

diobervasi dapat berupa gambaran sikap, kelakuan, perilaku, tindakan, 

keseluruhan interaksi antar manusia. Data observasi juga dapat berupa 

interaksi dalam suatu organisasi atau pengalaman para anggota dalam 

berorganisasi.
25

 

                                                 
24

 Iwan Hermawan, Metodologi Penelitian Pendidikan Kuantitatif, Kualitatif, Dan Mixed Metode, (Kuningan: 

Hidayatul Quran Kuningan, 2019), hal. 146 
25

 Semiawan, C. R. (2010). Metode penelitian kualitatif. Grasindo. hlm. 112 
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 Pada penelitian ini penulis melakukan observasi secara 

langsung di BMT Damar Ngaliyan untuk mengamati objek penelitian 

secara langsung dan mendalam dengan tujuan mendapatkan informasi. 

c. Dokumen 

 Dokumen merupakan kumpulan atau jumlah signifikan dari 

bahan tertulis ataupun film (berbeda dari catatan), berupa data yang 

akan ditulis, dilihat, disimpan, dan digulirkan dalam penelitian, yang 

tidak dipersiapkan karena adanya permintaan seorang peneliti yang 

rinci dan mencakup segala keperluan data yang diteliti, mudah diakses. 

Istilah dokumen merujuk pada materi seperti foto, video, film, memo, 

surat, catatan harian, catatan kasus klinis dan segala macam yang bisa 

digunakan sebagai informasi tambahan sebagai bagian dari studi kasus 

yang sumber data utamanya adalah observasi atau wawancara 

partisipan.
26

 

5. Teknik Analisis Data 

 Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi 

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke 

dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana 

yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga 

mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.
27

 Data yang diperoleh 

akan dianalisis secara penelitian kualitatif lapangan dan diuraikan secara 

deskriptif. Teknik analisa data yang digunakan peneliti yaitu memperoleh data 

dari hasil riset lapangan mengenai pelaksanaan strategi pemasaran produk 

pembiayaan ijarah dalam meningkatkan keunggulan kompetitif, mulai dari 

penggunaan prinsip marketing mix 7P (Product, Price, Place, Promosi, 

People, Process, Physical Evidence) dan juga dengan menggunakan teori 

strategi pemasaran produk pembiayaan BMT menurut Ahmad Sumiyanto 

yaitu menetapkan target, menentukan kriteria, pencitraan (brand image) dan 

keunggulan dari produk itu sendiri. 

  

                                                 
26

 Anggito, A., & Setiawan, J. (2018). Metodologi penelitian kualitatif. CV Jejak (Jejak Publisher). Hlm.146 
27

 Abdussamad, H. Z., & SIK, M. S. (2021). Metode penelitian kualitatif. CV. Syakir Media Press.Hlm.159 
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BAB II 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN IJARAH PADA KSPPS 

BAITUL MAAL WAT TAMWIL 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi  

Strategi yang berarti “strategia” atau seni genera yang berarti “the art of 

the general” atau seni seorang panglima yang biasanya digunakan dalam 

peperangan yang berasal dari bahasa Yunani. Strategi adalah metode untuk 

mencapai tujuan atau menang. Pada dasarnya, strategi adalah seni dan ilmu yang 

menggunakan dan mengembangkan kekuatan (olitik, ekonomi, ideology, dan 

sosial budaya) untuk mencapai tujuan tertentu.
28

 

Untuk mencapai tujuan perusahaan dalam lingkungan yang kompetitif, 

manajer menggunakan istilah “strategi” untuk menggambarkan rencana yang luas 

dan jangka panjang. Sebuah strategi adalah rencana untuk apa yang ingin 

dilakukan perusahaan. Suatu strategi menunjukkan bagaimana perusahaan 

berkompetensi, kapan, dan dimana akan melawan siapa, dan tujuan apa 

perusahaan berkompetisi. Menurut Steiner dan Milner, strategi adalah penetapan 

misi dan tujuan organisasi melalui peningkatan kekuatan internal dan ekternal 

yang tepat sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi dapat tercapai.
29

 

Menurut Hamdun Hanafi, strategi adalah penetapan tujuan jangka panjang 

yang dasar dari suatu organisasi dan pemilihan alternative tindakan dan alokasi 

sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut. Menurut Johnson 

dan Scholes, strategi merupakan arah dan ruang lingkup dari sebuah organisasi 

atau lembaga dalam jangka panjang, yang mencapai keuntungan melalui 

konfigurasi dari sumber daya dalam lingkungan yang mennatang, demi 

memenuhi kebutuhan pasar dan suatu kepentingan.
30

 

Dari beberapa pengertian strategi menurut para ahli di atas, dapat 

disimpulkan bahwa strategi merupakan suatu alat untuk mencapai tujuan. Strategi 

dapat dikatakan sebagai suatu tindakan penyesuaian untuk mengadakan reaksi 

                                                 
28

 Fifi Riyanda, “Strategi Pengembangan Produk Deposito IB Desya Mudharabah pada BPRS Suriyah Cabang 

Semarang” (Thesis--UIN Walisongo, 2015), 9. 
29

 Nurul Mubarok, “Strategi Pemasaran Isami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista” vol.3, No.1 

, Juni 2017, hal.77 
30

 Ibid. hlm. 18 
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terhadap situasi lingkungan tertentu yang dapat dianggap penting, dimana 

tindakan penyesuaian tersebut dilakukan secara sadar berdasarkan pertimbangan 

yang wajar. Strategi dirumuskan sedemikian rupa sehingga jelas apa yang sedang 

dan akan dilaksanakan perusahaan demi mencapai tujuan yang ingin dicapai. 

Oleh karena itu strategi merupakan bagian dari manajemen organisasi yang 

sangat penting untuk diperhatikan.
31

 

Strategi bagi manajemen operasional pada umumnya dan manajemen 

organisasi bisnis khususnya ialah rencana berskala besar yang berorientasi 

jangkauan masa depan yang jauh serta diterapkan sedemikian rupa sehingga 

memungkinkan organisasi berinteraksi secara efektif dengan lingkungan dengan 

baik dan dalam kondisi persaingan yang semuanya diarahkan ada optimalisasi 

pencapaian tujuan dan berbagai sasaran organisasi yang bersangkutan.
32

 

Strategi merupakan faktor yang paling penting dalam mencapai tujuan 

perusahaan, keberhasilan suatu usaha tergantung pada kemampuan pemimpin 

yang bisa dalam merumuskan strategi yang digunakan. Strategi perusahaan sangat 

tergantung dari tujuan perusahaan, keadaan dan lingkungan yang ada. Strategi 

adalah keseluruhan usaha dalam rangka mencapai sasaran dan mengarah 

kepengembangan rencana marketing yang terinci.
33

 

2. Jenis-Jenis Strategi 

Menurut Rachmat, mendefinisikan beberapa jenis strategi, yaitu: 

a. Strategi Integrasi 

  Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya 

ditempuh oleh para perusahaan yang mengalami kesulitan likuiditas sangat 

parah. Biasanya yang akan dilakukan oleh perusahaan adalah strategi 

horizontal, yaitu merger, akuisisi,suatu perusahaan dengan tujuan 

meningkatkan skala ekonomi serta mendorong transef sumber daya dan 

kompetensi. 
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b. Strategi Intensif  

  Strategi intensif merupakan strategi yang digunakan saat menentukan 

strategi suatu produk baru atau penawaran baru di pasar. Terbagi menjadi 

beberapa strategi, yaitu sebagai berikut: 

1) Strategi penetrasi pasar 

Penetrasi pasar merupakan strategi yang mengusahakan peningkatan 

pangsa pasar untuk produk atau jasa yang ada di pasar saat ini melalui 

upaya pemasaran yang lebih besar. 

2) Strategi pengembangan pasar 

Pengembangan pasar meliputi pengenalan produk atau jasa yang ada 

saat ini ke wilayah-wilayah geografis yang baru. 

3) Strategi pengembangan produk  

Pengembangan produk merupakan strategi yang mengupayakan 

peningkatan penjualan dengan cara memperbaiki atau memodifikasi 

produk atau jasa yang ada saat ini. 

c. Strategi Diversifikasi 

  Diversifikasi yang dimaksud adalah perusahaan memfokuskan pada 

suatu segmen pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian produk yang 

dimiliki oleh perusahaan tersebut.Terdapat dua tipe umum strategi 

diversifikasi, yaitu terkait dan tidak terkait. Dapat dikatakan terkait jika rantai 

nilai bisnis memiliki kesesuaian strategic lintas bisnis yang bernilai secara 

kompetitif. Bisnis dikatakan tidak terkait apabila rantai nilai bisnis yang 

bernilai secara kompetitif yang terbagi menjadi dua yaitu horizontal ditujukan 

kepada customer yang sudah ada dan conglomerate ditujukan bagi customer 

baru. 

d. Strategi Defensif 

  Perusahaan dapat melakukan penciutan, divestasi, dan likuiditasi. 

Penciutan terjadi apabila perusahaan melakukan pengelompokan ulang melalui 

pengurangan biaya dan aset untuk membalik penjualan dan laba yang 

menurun. Divestasi adalah menjual salah satu divisi atau bagian suatu 

perusahaan. Divestasi dapat menjadi bagian dari keseluruhan startegi 

penciutan untuk membebaskan organisasi dari bisnis yang tidak lebig 

menguntungkan, yang membutuhkan modal banyak atau tidak sesuai dengan 
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aktivitas perusahaan yang lain. Likuiditasi adalah menjual seluruh aset 

perusahaan secara terpisah-pisah untuk kekayaan berwujudnya.
34

 

3. Pemasaran 

Menurut Freddy Rangkuti, pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang 

dipengaruhi oleh berbagai factor social, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. 

Akibat dari pengaruh berbagai factor tersebut adalah masing-masing individu 

maupun kelompok mendapatlan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas.
35

 Menurut 

Kotler dan Keller, pemasaran adalah fungsi organisasi dan satu set proses untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan nilai kepada pelanggan, dan 

untuk membangun hubungan pelanggan yang memberikan keuntungan bagi 

organisasi dan pihak-pihak yang berkepentingan terhadap organisasi.
36

 

Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah proses social dimana individu 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penaaran, dan pertukaran yang bebas atas produk dan jasa yang bernilai dengan 

orang lain. Inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

manusia dan social. Salah satu definisi yang baik dan singkat dari pemasaran 

adalah memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. Ketika 

menyadari bahwa orang tidak mampu menemukan beberapa barang yang paling 

mereka inginkan, perusahaan tersebut menciptakan lelang. Dalam bahasa yang 

ringkas kita bisa mengatakan bahwa pemasaran adalah memuaskan kebutuhan 

dan keinginan orang dengan mendapatkan keuntungan.
37

 

Pemasaran adalah mengelola pasar untuk menghasilkan pertukaran dan 

hubungan dengan tujuan menciptakan nilai, memuaskan kebutuhan dan 

keinginan. Jadi pemasaran merupakan sebuah proses dengan seseorang maupun 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan dan saling menukarkan produk dan nilai dengan orang lain.
38

 

Menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula 

mendefinisikan pemasaran dalam perspektif ekonomi islam yaitu sebagai disiplin 
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bisnis strategi yang mengarah proses penciptaan, penawaran, dan perubahan 

values dari satu inisiator kepada stakeholder-nya yang dalam keseluruhan 

prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam islam. 

Terdapat 4 (empat) karakteristik pemasaran syariah yaitu : 

a. Ketuhanan (rabbaniyah) 

 Dalam setiap langkah aktivitas yang dilakukan harus selalu menginduk 

kepada syariat islam. Seorang syariah marketer meskipun ia tidak dapat 

melihat Allah, ia akan selalu merasa bahwa Allah senantiasa mengawasinya. 

Sebab syariah marketer akan selalu merasa perbuatan yang dilakukan akan 

dihisab, sebagaimana firman Allah dalam Q.S. Al-Zalzalah ayat 7-8 berikut: 

 

 

 Artinya : “Barang siapa yang mengerjakan kebaikan seberat 

dzarrahpun, niscaya dia akan melihat balasannya. Dan barang siapa yang 

mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya dia akan melihat 

balasannya pula.” 

b. Etis (akhlaqiyyah) 

 Keistimewaan lain dari syariah marketer adalah mengedepankan 

masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya. 

c. Realistis (al-waqi‟iyyah) 

Pemasaran syariah merupakan konsep pemasaran yang fleksibel. 

Syariah marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus berpenampilan ala 

bangsa arab dan mengharamkan dasi. Namun syariah marketer tetap 

berpenampilan bersih, rapi, dan bersahaja apapun model atau gaya 

berpakaian yang dikenakan. 

d. Humanis (insaniyyah) 

 Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang humanistis universal. 

Pengertian humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar 

derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta 

sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan panduan syariah. Syariah 

islam adalah syariah humanistis, diciptakan untuk manusia sesuai dengan 
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kapasitasnya tanpa memperdulikan ras, arna kulit, kebangsaan, dan status, 

sehingga pemasaran syariah bersifat universal.
39

 

4. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah suatu aktivitas bisnis yang tugasnya 

mengorganisasi, memanajemen melalui proses perencanaan, menciptakan produk, 

harga, dan menyampaikan nilai kepada pelanggan untuk menciptakan pertukaran 

yang memuaskan individu dan tujuan organisasi. Selain itu, dalam kegiatan 

pemasaran terdapat beberapa konsep yang mana masing-masing konsep memiliki 

tujuan yang berbeda. Penggunaan konsep ini tergantung kepada perusahaan yang 

juga dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan pemasaran dimana masing-masing 

konsep saling berkaitan. 

Dalam menentukan strategi pemasaran, perusahaan memerlukan beberapa 

langkah, yaitu: 

a. Strategi Analisis SWOT 

 Analisis SWOT (Strength, Weaknes, Opportunity, Treth) merupakan 

upaya untuk mengenali kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang 

menentukan kinerja perusahaan. Dalam analisis SWOT yaitu dilakukan 

melalui faktor internal dan eksternal. Faktor internal ini berupa pemasaran, 

keuangan, operasional, sumber daya manusia, penelitian dan pengembangan, 

sistem informasi manajemen dan budaya perusahaan. Sedangkan faktor 

eksternal meliputi peluang dan ancaman yang didapat dari banyak sumber 

termasuk pelanggan, dokumen pemerintah, pemasok, rekan perusahaan 

lain.
40

 

b. Strategi Lingkungan Bisnis 

Pada strategi ini yaitu dengan mengidentifikasi lingkungan yang akan 

dimasuki oleh perusahaan di masa depan dan menentukan misi perusahaan 

untuk mencapai visi yang di cita-citakan dalam lingkungan tersebut. 

c. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

Dalam strategi ini lebih berfokus pada upaya mengenai pemahaman 

masyarakat tentang ijarah. Misalnya mengenai untuk apa ijarah itu, 
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bagaimana operasional mengenai ijarah, serta keuntungan apa yang didapat 

dari menggunakan pembiayaan akad ijarah itu sendiri. 

Pada strategi pemasaran ini perlu menggunakan strategi bauran 

pemasaran (marketing mix), merupakan kumpulan alat yang digunakan oleh 

manajemen untuk mempengaruhi penjualan. Salah satu strategi pemasaran 

yang dinilai kompleks dan menyeluruh ditujukan agar perusahaan mampu 

menciptakan, mempromosikan, mendistribusikan produk atau jasanya secara 

tepat, memproses secara tepat produk atau jasanya dengan baik, serta mampu 

menampilkan bukti fisik yang menarik konsumen. Strategi bauran pemasaran 

membahas mengenai  produk apa yang srbaiknya diciptakan, kemana produk 

tersebut akan didistribusikan, bagaimana mencantumkan harga yang pas 

untuk produk jasa dari perusahaan tersebut, serta bagaimana membentuk 

produk sesuai dengan pasar yang akan dituju. Islam mengajarkan tentang 

usaha yang harus dilakukan seseorang dalam kegiatan pemasaran barang dan 

jasa. Hal tersebut dijelaskan dalam Surah Al-Jum‟ah ayat 10: 

 

Artinya :  

 “Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah kamu di muka 

bumi dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya 

kamu beruntung.” 

Tafsir : 

 Apabila telah selesai mendirikan shalat, untuk berjual beli dan 

berurusan dengan apa yang kalian butuhkan untuk penghidupan kalian. Yaitu 

rezeki Allah yang diberikan kepada hamba-hamba Nya yang berupa 

keuntungan dalam muamalat dan pekerjaan lainnya. Janganlah kalian lalai 

ketika sedang berjual beli untuk banyak-banyak mengingat Allah dengan 

bersyukur atas kebaikan yang diberikan kepada kalian baik itu kebaikan 

dunia maupun kebaikan akhirat. Agar kalian dapat maraih kebaikan dunia 
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dan akhirat. (Zubdatut Tafsir Min Fathil Qadir/Syaikh Dr. Muhammad 

Sulaiman Al Asyqar, mudarris tafsir Universitas Islam Madinah)
41

  

 Dalam perdagangan pemasaran merupakan suatu yang utama, karena 

Rasulullah SAW membangun kepuasan pelanggannya melalui kualitas 

produk dan juga nilai-nilai yang ada di dalamnya. Dengan berpegang teguh 

pada nilai-nilai yang terdapat dalam Al Qur‟an dan Hadist, Nabi Muhammad 

SAW sebagai teladan melakukan bisnis secara profesional. Nilai-nilai 

tersebut menjadi landasan yang dapat mengarahkan untuk tetap dalam 

koordinator yang adil dan benar.  Landasan dan aturan-aturan inilah yang 

menjadi suatu syariah atau hukum menjalankan bisnis. 

 Terdapat 7 komponen yang terdapat dalam strategi bauran pemasaran 

(marketing mix) yaitu 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process, Physical evidences). 

1) Product (Produk) 

   Kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 

kepada pasar sasaran meliputi: keragaman produk, mutu, rancangan, 

sifat, merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan, manfaat dan 

merupakan titik sentral dari kegiatan marketing. 

2) Price (Harga) 

   Merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam 

pemasaran suatu produk. Harga merupakan salah satu penentu 

keberhasilan suatu perusahaan dari penjualan produknya baik berupa 

barang atau jasa. 

3) Place (Distribusi) 

   Place atau saluran distribusi merupakan kelompok perusahaan 

dan perorangan yang mengambil alih hak atau membantu dalam 

pengalihan hak atas barang atau jasa tertentu selama barang atau jasa 

tersebut berpindah dari produsen ke konsumen.
42

  Dalam sektor jasa 

distribusi didefinisikan sebagai sarana yang meningkatkan keberadaan 

atau kenikmatan suatu jasa yang menambah penggunaannya diantara 

                                                 
41
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pemakai yang ada ataupun menarik pemakai baru.
43

 Sarana-sarana 

tersebut dapat berupa kantor pusat, kantor cabang dan lain sebagainya 

yang dapat memudahkan nasabah untuk memperoleh manfaat dari jasa 

BMT. 

   Distribusi termasuk aktivitas BMT untuk membuat produk 

tersedia bagi nasabah. Setiap BMT haruslah memiliki pandangan 

saluran distribusi keseluruh terhadap masalah distribusi dari produknya 

ke pemakai akhir. Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran 

BMT melakukan kegiatan penyaluran yang merupakan kegiatan 

penyampaian produk sampai ketangan nasabah pada waktu yang tepat. 

4) Promotion (Promosi) 

   Promosi adalah suatu aktivititas komunikasi yang dilakukan 

oleh seseorang atau suatu perusahaan dengan masyarakat luas, dimana 

tujuannya adalah untuk memperkenalkan suatu barang, jasa,merek, 

perusahaan kepada masyarakat dan sekaligus mempengaruhi 

masyarakat luas agar membeli dan menggunakan produk tersebut.
44

 

   Promosi dalam muamalah adalah boleh selama tidak ada dalil 

yang melarangnya. Atas dasar itu maka hukum promosi penjualan 

apada asalnya adalah boleh selama dilakukan dengan cara yang 

dibenarkan oleh syariat, yaitu tidak menimbulkan bahaya dan gharar 

(penipuan).
45

 

   Dalam kegiatan ini BMT berusaha untuk mempromosikan 

seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun tidak 

langsung. Salah satu tujuan promosi adalah menginformasikan segala 

jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah 

yang baru. Terdapat empat macam sarana promosi yang dapat 

digunakan dalam mempromosikan baik produk maupun jasanya yaitu : 

a) Periklanan 

Promosi menggunakan iklan dapat dilakukan dengan 

berbagai media seperti : memasang billboard ditempat strategis, 
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memasang spanduk ditempat yang strategis, brosur, Koran, 

majalah, televise, radio, media internet seperti instagram, 

facebook, whatsapp, dll. 

b) Promosi penjualan 

Promosi penjualan adalah suatu penunjuang kekuatan 

promosi yang membantu dan melengkapi usaha utama dari bagian 

penjualan atau iklan. Bagi lembaga keuangan promosi penjualan 

dapat dilakukan melalui pemberian bagi hasil, pemberian intensif, 

pemberian cinderamata. 

c) Penjualan Pribadi 

Penjualan pribadi adalah interaksi individu antara lain 

pertemuan tatap muka dengan maksud untuk mencipatakan, 

memperbaiki, mengawasi, atau mempertahankan hubungan yang 

saling menguntungkan satu sama lain.
46

 

d) Jemput Bola 

Sebagai lembaga keuangan yang baru didirikan BMT 

membutuhkan promosi dan sosialisasi secara optimal di 

masyarakat. Keaktifan pengelola dalam memasarkan produknya 

dengan demikian merupakan komponen terpenting yang akan 

menentukan tingkat keberhasilan lembaga. Salah satu cara efektif 

yang dapat dilakukan untuk mencapai target-target pemasaran 

produk-produk BMT di awal operasional adalah dengan 

melakukan pendekatan jemput bola. Dari perspektif syariah jemput 

bola dapat diartikan sebagai upaya BMT mengembangkan tradisi 

silaturahmi yang menurut keterangan Nabi Muhammad SAW, 

dapat menambah rizki, memanjangkan umur, serta menjauhkan 

manusia dari dendam dan kebencian. Dari sini kemudian terbinalah 

persaudaraan yang baik antara BMT dengan nasabah dan antara 

muslim satu dengan muslim lainnya.
47

 

5) People (Orang) 

                                                 
46

 Mardiyanto, E., & Gresik, S. A. A. M. (2021). Implementasi marketing mix dalam pemasaran perbankan 

syariah. Al-Iqtishod: Jurnal Pemikiran dan Penelitian Ekonomi Islam, 9(1), hlm.98-99 
47
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   People (orang) disini merupakan orang yang berperan dalam 

penyajian jasa. People yang dimaksud disini adalah Sumber Daya 

Manusia (SDM) yang menjalankan bisnis, yang memberikan pelayanan 

terbaiknya untuk konsumen. Dengan pelayanan baik yang diberikan 

membuat konsumen merasa bahwa pelayanannya baik dan konsumen 

tersebut akan merasa puas sehingga akan membeli kembali produk 

tersebut. Menurut Kotler dan Keller, mengatakan fakta pemasaran 

internal serta karyawan sangat penting untuk kesuksesan pemasaran, 

yang tercermin dari orang-orang di dalam organisasi.
48

 

6) Process (Proses) 

   Dalam marketing mix, proses adalah salah satu unsur penting. 

Proses merupakan langkah-langkah yang dilakukan konsumen untuk 

mendapatkan barang. Proses dimulai dari konsumen mengetahui 

produk, kemudian ketika konsumen tertarik untuk membeli maka 

konsumen harus melakukan pembelian. Jadi proses dapat dikatakan 

alur yang diperlukan konsumen untuk menggunakan layanan tersebut. 

Proses adalah aktivitas yang menunjukkan layanan yang diberikan 

kepada konsumen saat memilih barang atau jasa.
49

 

7) Physical Evidence (Sarana Fisik) 

   Sarana fisik ini merupakan hal yang nyata mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam penawaran produk atau jasa supaya 

memakai produk tersebut. Dengan kata lain sarana fisik merupakan 

semua perangkat yang digunakan untuk mendukung jalannya sebuah 

bisnis. Contohnya seperti lokasi, bentuk bangunan, perlengkapan dan 

fasilitas lainnya.
50

 

 

d. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Pada BMT 

 Dalam memasarkan produk pembiayaan, ada beberapa strategi yang  

diterapkan BMT salah salah satunya teori menurut Ahmad Sumiyanto, yaitu :  

1) Menetapkan target dan intensifnya.  
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   Dalam hal ini harus ditetapkan beberapa target yang akan di 

rekrut sesuai dengan kebutuhan dari calon anggota. Penetapan target ini 

supaya marketing termotivasi untuk melakukan kinerja yang maksimal.   

2) Melakukan inovasi produk.  

3) Pencitraan (brand image). 

   Mewujudkan bahwa BMT dikelola secara professional (baik 

SDM, pembukuan, dan pelayanan). Secara kelembagaan harus 

diupayakan meraih dukungan dari tokoh-tokoh masyarakat. Pengelola 

harus menanamkan bahwa BMT adalah lembaga dari, oleh, dan untuk 

umat. Menanamkan bahwa BMT sebagai lembaga yang startegis untuk 

memberdayakan umat baik ekonomi, pola pikir ketaqwaan. 

Mewujudkan dan membuktikan bahwa BMT dapat mengalokasikan 

dananya dengan baik dan untuk peningkatan kualitas hidup umat.  

4) Keunggulan produk.  

   Misalnya produk pembiayaan ijarah bersaing dengan lembaga 

lain, minimal sama. Dari segi pelayanan, prosedur pembiayaan, aman, 

mudah, dan profesional.
51
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B. Produk Pembiayaan Ijarah 

1. Produk Pembiayaan Ijarah 

Al-ijarah berasal dari kata al-ajru yang berarti al-iwadhu (ganti). Menurut 

pengertian syara, al-ijarah adalah suatu jenis akad untuk mengambil manfaat 

dengan jalan pengganti. Al-ijarah adalah akad pemindahan hak guna atas barang 

atau jasa melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan 

kepemilikan atas barang itu sendiri.
52

 Ijarah adalah akad pemindahan hak guna 

suatu barang atau jasa dalam waktu tertentu dengan membayar upah dan tidak 

mengubah kepemilikan barang tersebut. Lebih singkatnya lagi ijarah adalah 

perjanjian sewa menyewa suatu barang dalam waktu tertentu melalui pembayaran 

sewa. 

Menurut Rachmat Syafi‟I, ijarah secara bahasa adalah menjual manfaat. 

Sewa-menyewa kepada hak seorang petani yang mengolah sebidang tanah yang 

bukan miliknya, berdasarkan perjanjian yang ditanda tangani antara petani dan 

pemilik tanah tersebut. Perjanjian tersebut memberi hak kepadanya untuk 

melanjutkan pengolahan tanah sepanjang ia membayar sewa kepada tuan tanah 

dan bertindak selayaknya, sesuai syarat-syarat sewa menyewa.
53

 

 Menurut ulama Hanafiyah, ijarah adalah akad untuk membolehkan pemilik 

manfaat yang diketahui dan disengaja dari suatu zat yang disewa dengan 

imbalan.
54

 

Ijarah merupakan akad yang digunakan untuk menukar sesuatu dengan 

adanya imbalan atau sewa menyewa dan upah mengupah. Sewa menyewa adalah 

menjual manfaat dan upah mengupah adalah menjual tenaga atau kekuatan. 

Ijarah atau sewa menyewa yaitu akad atas manfaat dengan imbalan dengan 

demikian objek sewa menyewa adalah manfaat atas suatu barang (bukan 

barang).
55

 

Menurut Fatwa Dewan Syariha Nasional No. 09/DSN/MUI/IV/200, Ijarah 

merupakan akad pemindahan hak guna (manfaat) atas suatu barang atau jasa 

dalam waktu tertentu melalui pembayaran sewa/upah tanpa diikuti dengan 
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pemindahan kepemilikan barang itu sendiri, dengan demikian dalam akad ijarah 

tidak ada perubahan kepemilikan, tetapi hanya pemindahan hak guna saja dari 

yang menyewakan kepada penyewa.
56

 

2. Dasar Hukum Pembiayaan Ijarah 

a. Q.S Al-Baqarah Ayat 233 

 

   Artinya : “Dan jika kamu ingin anakmu disusukan oleh orang lain, 

maka tidak ada dosa bagimu apabila kamu memberikan pembayaran menurut 

yang patut. Bertakwalah kamu kepada Allah dan ketahuilah bahwa Allah 

Maha Melihat apa yang kamu kerjakan.” 

   Ayat diatas menjadi dasar hukum adanya sistem sewa menyewa dalam 

hukum islam, seperti yang diungkapkan alam ayat bahwa seseorang itu boleh 

menyewa orang lain untuk menyusui anaknya, tentu saja ayat ini akan berlaku 

umum terhadap segala bentuk sewa menyewa. Dalam tafsir jalalain dijelaskan 

apabila anakmu disusukan oleh orang lain yang bukan oleh ibunya, maka tidak 

berdosalah dalam hal itu jika kamu menyerahkan pembayaran upah kepada 

penyusu atau upah yang hendak kamu bayarkan secara baik-baik dan kerelaan 

hati.
57
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b. QS. Al-Thalaq Ayat 6 

 

 Artinya : “Tempatkanlan mereka (para istri) di mana kamu bertempat 

tinggal menurut kemampuanmu dan janganlah kamu menyusahkan mereka 

untuk menyempitkan (hati) mereka. Dan jika mereka (istri-istri yang sudah di 

talaq) itu sedang hamil, maka berikanlah kepada mereka nafkahnya hingga 

mereka bersalin, kemudian jika mereka menyusukan (anak-anakmu) 

untukmu, maka berikaanlah mereka upahnya, dan musyawarahkanlah di 

antara kamu (segala sesuatu) dengan baik, dan jika kamu menemui kesulitan 

maka perempuan lain boleh menyusukan (anak itu) untuknya.” 

 Makna dalil yang mengungkapkan “berikanlah mereka upahnya”, 

dalam ayat ini yang mengisyaratkan bahwa transaksi upah-mengupah itu 

dibolehkan. Oleh sebab itu, ayat ini dijadikan sebagai landasan syara‟ akad 

ijarah. 

c. HR. Bukhari dan Muslim 

     

  Artinya : “Berbekamlah kamu, kemudian berikanlah olehmu upahnya 

kepada tukang bekam itu” 

d. HR. Ibnu Majah 

   

 Artinya :“Berikanlah upah pekerja sebelum keringatnya kering”
58
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e. Ijma  

  Ibnu Rasyid dalam bukunya beliau berkata Bidayatul Mujtahid yaitu 

mengatakan “sungguh ijarah itu diperbolehkan oleh semua fuqaha amshar 

(semua kota).” 

  Seperti perkataan Ibnu Qudamah bahwasanya “semua ahli ilmu dari 

berbagai zaman dan negara telah menyepakati tentang kebolehan dalam 

akad sewa menyewa” kecuali yang pernah dikatakan oleh Abdurrahman bin 

Ashim “tidak diperbolehkan akad sewa menyewa, karena terdapat ketidak 

jelasan yang dapat merugikan (gharar) didalamnya. Ketidakjelasan tersebut 

karena obyek sewa menyewa adalah berupa manfaat yang belum ada. 

Pendapatnya ini tertolak karena bertentangan dengan kesepakatan (ijma) 

yang sudah terjadi di masa-masa sebelumnya dan berlaku di berbagai 

negeri”.
59

 

f. Fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN) 

  Mengenai produk bank berupa pembiayaan multijasa ini telah diatur 

dalam Fatwa DSN-MUI No.44/DSN-MUI/VII/2004 tentang Pembiayaan 

Ijarah Multijasa sebagai berikut : 

 Ketentuan Umum 

1) Pembiayaan multijasa hukumnya boleh (jaiz) dengan menggunakan akad 

ijarah atau kafalah. 

2) Dalam hal ini Lembaga Keuangan Syariah (LKS) menggunakan akad 

ijarah, maka harus mengikuti semua ketentuan yang ada dalam fatwa 

ijarah. 

3) Dalam hal Lembaga Keuangan Syariah (LKS) menggunakan akad 

kafalah, maka harus mengikuti semua ketentuan yang ada dalam fatwa 

kafalah. 

4) Dalam kedua pembiayaan multijasa tersebut, Lembaga Keuangan 

Syariah (LKS) dapat memperoleh imbalan jasa (ujrah) atau fee. 

5) Besar ujrah atau fee harus disepakati di awal dan dinyatakan dalam 

bentuk nominal dan bukan bentuk persentase. 
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Penyelesaian Masalah 

 Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya atau jika terjadi 

perselisihan di antara kedua belah pihak, maka penyelesaiannya dilakukan 

melalui Badan Arbitrase Syariah setelah tidak tercapai kesepakatan melalui 

musyawarah. 

Ketentuan Penutup 

 Fatwa ini berlaku sejak tanggal ditetapkan dengan ketentuan, jika 

dikemudian hari ternyata terdapat kekeliruan , akan diubah dan 

disempurnakan sebagaimana mestinya. 

 Secara umum, timbulnya pembiayaan dengan akad ijarah disebabkan 

oleh adanya kebutuhan akan barang atau manfaat barang oleh nasabah yang 

tidak memiliki kemampuan keuangan. Dengan kata lain, apabila nasabah 

memiliki kemampuan keuangan, maka pemenuhan kebutuhan barang atau 

manfaat barang akan dilakukan langsung oleh nasabah kepada pemilik 

barang (produsen) tanpa melalui bank syariah. Dengan demikian, praktik 

ijarah yang terjadi pada aktivitas perbankan syariah secara teknis merupakan 

perubahan cara pembayaran sewa dari tunai di muka (bank dengan pemilik 

barang) menjadi angsuran (bank dengan nasabah) dan pengunduran periode 

waktu pembayaran (disesuaikan dengan kemampuan nasabah) atas biaya 

sewa yang telah dibayarkan di muka oleh bank. 

 Dalam mengimplementasikan ijarah di lembaga pembiayaan 

diperlukan lima unsur yaitu akad (perjanjian), perusahaan pembiayaan 

sebagai mu‟ajir, nasabah sebagai musta‟jir, manfaat, dan ujrah. 

 Fitur dan mekanisme pembiayaan multijasa atas dasar akad ijarah 

adalah sebagai berikut : 

1) Bank bertindak sebagai penyedia dana dalam kegiatan transaksi ijarah 

dengan nasabah. 

2) Bank wajib menyediakan dana untuk merealisasikan penyediaan obyek 

sewa yang dipesan nasabah. 

3) Pengembalian atas penyediaan dan bank dapat dilakukan dengan baik 

dengan angsuran maupun sekaligus. 

4) Pengembalian atas penyediaan dana bank tidak dapat dilakukan dalam 

bentuk piutang maupun dalam bentuk pembebasan utang. 
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 Ijarah  multijasa merupakan kegiatan penyaluran dana dalam bentuk 

pembiayaan berdasarkan ijarah untuk transaksi multijasa berlaku persyaratan 

paling kurang sebagai berikut : 

1) Bank dapat menggunakan akad ijarah untuk transaksi multijasa dalam 

jasa keuangan antara lain dalam bentuk pelayanan pendidikan, 

kesehatan, ketenagakerjaan dan kepariwisataan. 

2) Dalam pembiayaan kepada nasabah yang menggunakan akad ijarah 

untuk transaksi multijasa, bank dapat memperoleh imbalan jasa (ujrah) 

atau fee. 

3) Besar ujrah atau fee harus disepakati di awal dan dinyatakan dalam 

bentuk nominal nukan dalam bentuk persentase.
60

 

3. Macam-Macam Akad Ijarah 

a. Akad Ijarah Muntahiya Bit Tamlik (IMBT) 

  Akad Ijarah Muntahiya Bit Tamlik merupakan perbaduan antara 

kontrak jual beli dan sewa lebih tepatnya akad sewa yang diakhiri dengan 

kepemilikan barang ditangan penyewa. Berdasarkan fatwa Dewan Syariah 

Nasional No. 27/DSNMUI/III/2002 tentang Al-Ijarah Al-Muntahiya Bi Al-

Tamlik yang dimaksud dengan sewa beli (IMBT) yaitu perjanjian sewa 

menyewa yang disertai opsi pemindahan hak milik atas benda yang disewa, 

kepada penyewa yang disertai opsi pemindahan hak milik atas benda yang 

disewa, kepada penyewa, setelah selesai masa sewa. Berdasarkan penjelasan 

pasal 19 ayat (1) UU Perbankan Syariah yang dimaksud dengan akad Ijarah 

Muntahiya Bit Tamlik adalah akad penyediaan dana dalam rangka 

memindahkan hak guna atau manfaat dari suatu barang atau jasa berdasarkan 

transaksi sewa dengan opsi pemindahan kepemilikan barang.
61

 

  Ketentuan IMBT diatur dalam Fatwa DSN No.27/DSN-MUI/III/2002 

yang berisi : 

 Pertama : Ketentuan Umum : Akad al-Ijarah al-Muntahiya bi al-Tamlik 

boleh dilakukan dengan ketentuan sebagai berikut : 
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1) Semua rukun dan syarat yang berlaku dalam akad ijarah (Fatwa DSN 

09/DSN-MUI/IV/2000) berlaku pula dalam akad al-Ijarah al-Muntahiya 

bi al-Tamlik. 

2) Perjanjian untuk melakukan akad al-Ijarah al-Muntahiya bi al-Tamlik 

harus disepakati ketika akad ijarah ditanda tangani. 

3) Hak dan kewajiban setiap pihak harus dijelaskan dalam akad. 

Kedua : Ketentuan tentang al-Ijarah al-Muntahiya bi al-Tamlik. 

1) Pihak yang melakukan al-Ijarah al-Muntahiya bi al-Tamlik harus 

melaksanakan akad ijarah terlebih dahulu. Akad pemindahan 

kepemilikan, baik dengan jual beli atau pemberian, hanya dapat 

dilakukan setelah masa ijarah selesai. 

2) Janji pemindahan kepemilikan yang disepakati di awal akad ijarah 

adalah wa‟d, yang hukumnya tidak mengikat. Apabila janji itu ingin 

dilaksanakan maka harus ada akad pemindhan kepemilikan yang 

dilakukan setelah masa ijarah selesai. 

Ketiga : 

1) Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajiban atau jika terjadi 

perselisihan di antara kedua belah pihak, maka penyelesaian dilakukan 

melalui Badan Arbitrase Syariah setelah tidak tercapai kesepakatan 

melalui musyawarah. 

2) Fatwa ini berlaku sejak tanggal ditetapkan dengan ketentuan jika di 

kemudian hari terdapat kekeliruan, akan diubah dan disempurnakan 

sebagaimana mestinya. 

 

  Rukun dan Syarat Ijarah Muntahiya Bit Tamlik (IMBT) 

Menurut Fatwa DSN No. 09/DSN-MUI/IV/2000, rukun dan syarat ijarah 

muntahiya bittamlik yaitu sebagai berikut : 

1) Ijab dan qabul berupa pernyataan secara verbal maupun dalam bentuk 

lain yang dilakukan oleh kedua belah pihak yang melakukan akad 

(kontrak). 

2) Pihak-pihak yang berakad terdiri dari pembei sewa/pemberi jasa dan 

penyewa/pengguna jasa. 

3) Objek akad adalah : 

a) Manfaat barang dan sewa; atau 
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b) Manfaat jasa dan upah.
62

 

 

  Hak dan kewajiban pemberi sewa (mu‟ajjir), yaitu sebagai berikut : 

Hak :  

1) Memperoleh pembayaran sewa dari penyewa (musta‟jir) 

2) Menarik objek ijarah munatahiya bittamlik apabila penyewa tidak 

mampu membayar sewa sebagaimana diperjanjikan. 

3) Pada akhir masa sewa, mengalihkan objek ijarah muntahiya bittamlik 

kepada penyewa lain apabila penyewa tidak mampu memindahkan 

kepemilikan objek ijarah muntahiya bittamlik atau memperpanjang masa 

sewa atau mencari calon penggantinya. 

Kewajiban : 

1) Menyediakan objek ijarah muntahiya bittamlik yang disewakan. 

2) Menanggung biaya pemeliharaan objek ijarah muntahiya bittamlik 

kecuali diperjanjikan lain. 

3) Menjamin objek ijarah muntahiya bittamlik tidak terdapat cacat dan 

dapat berfungsi dengan baik. 

  Hak dan kewajiban penyewa (musta‟jir), yaitu sebagai berikut : 

Hak : 

1) Menggunakan objek ijarah muntahiya bittamlik sesuai dengan 

persyaratan yang diperjanjikan 

2) Menerima objek ijarah muntahiya bittamlik dalam keadaan baik dan siap 

dioperasikan 

3) Pada akhir masa sewa, memindahkan kepemilikan objek ijarah 

muntahiya bittamlik, atau memperpanjang masa sewa atau mencari 

penggantinya jika tidak mampu. 

4) Membayar sewa sesuai dengan yang diperjanjikan. 

Kewajiban : 

1) Mebayar sewa sesuai dengan syarat 

2) Menjaga dan menggunakan objek ijarah muntahiya bittamlik sesuai 

dengan syarat yang ada 
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3) Tidak menyewakan kembali objek ijarah muntahiya bittamlik kepada 

pihak lain 

4) Melakukan pemeliharaan kecil terhadap objek yang disewa. 

Mekanisme Pembiayaan Ijarah Muntahiya Bittamlik yaitu sebagai berikut : 

1) Musta‟jir mengajukan permohonan sewa guna usaha barang kepada 

mu‟ajjir 

2) Mu‟ajjir menyediakan barang yang ingin disewa oleh musta‟jir 

3) Dilaksanakan akad penyewaan, yang berisi spesifikasi barang yang 

disewakan, jangka waktu, biaya sewa, dan berbagai  persyaratan 

transaksi lainnya. Dilengkapi pula dengan opsi pembelian pada akhir 

masa kontrak. 

4) Musta‟jir membayar secara rutin biaya sewa sesuai kesepakatan yang 

telah ditandatangani kepada mu‟ajjir sampai masa kontrak berakhir. 

Selama proses penyewaan, biaya pemeliharaan ditanggung oleh mu‟ajjir. 

5) Setelah masa kontrak berakhir, musta‟jir memiliki opsi pembelian 

barang kepada mu‟ajjir. Apabila opsi tersebut digunakan, barang 

menjadi milik musta‟jir.
63

 

Gambar 1.1 Bagan Proses Pembiayaan IMBT  

 

 

                                                 
63

 Andi, A. K. (2019). Ijarah Muntahiya Bittamlik Sebagai Solusi Ekonomi Kerakyatan. ACTIVA: Jurnal 

Ekonomi Syariah, 2(2), hal.8-9 



41 

 

b. Akad Ijarah Multijasa 

Menurut Fatwa DSN No.44/DSN-MUI/VII/2004 tentang pembiayaan 

multijasa, bahwa salah satu bentuk pelayanan jasa keuangan yang menjadi 

kebutuhan masyarakat adalah pembiayaan multijasa, yaitu pembiayaan yang 

diberikan LKS kepada nasabah dalam memperoleh manfaat atas suatu jasa, 

dalam pembiayaan multijasa LKS dapat memperoleh imbalan jasa (ujrah) 

atau fee. 

Ketentuan umum pembiayaan multijasa menurut Fatwa DSN 

No.44/DSN-MUI/VII/2004, yaitu: 

1) Pembiayaan multijasa hukumnya boleh (jaiz) dengan menggunakan akad 

ijarah atau kafalah. 

2) Dalam hal LKS menggunakan akad ijarah maka harus mengikuti semua 

ketentuan dalam fatwa ijarah. 

3) Dalam hal LKS menggunakan akad kafalah amak harus mengikuti 

semua ketentuan dalam fatwa ijarah. 

4) Dalam kedu pembiayaan multijasa tersebut, LKS dapat memperoleh 

imbalan jasa (ujrah) atau fee. 

5) Besar ujrah atau fee harus disepakati diawal dan dinyatakan dalam 

bentuk nominal bukan dalam bentuk prosentase.
64

 

Pembiayaan multijasa merupakan salah satu produk LKS dalam hal 

jasa. Namun karena salah satu akad yang digunakan adalah ijarah, maka 

sering disebut dengan ijarah multijasa. Pembiayaan multijasa dalam transaksi 

ijarah adalah sewa menyewa atas suatu barang atau jasa antara pemiliki objek 

sewa termasuk kepemilikan hak pakai atas objek sewa dengan penyewa 

untuk mendapatkan imbalan atas objek sewa yang disewakan. Pembiayaan 

ijarah multijasa juga termasuk dalam pembiayaan yang objek sewanya sering 

kepada kebutuhan yang konsumtif seperti: renovasi rumah, kesehatan, 

pendidikan, umrah dan pariwisata.
65
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Gambar 1.2. Skema Pembiayaan Ijarah Multijasa.
66

 

 

Keterangan : 

1) Anggota mendaftar jasa yang akan digunakan misalkan umroh 

ataupun pariwisata. 

2) BMT menyewakan jasa yang dibutuhkan anggota (akad ijarah) 

3) BMT membayarkan sewa. 

4) Anggota menyewa jasa yang akan disewa (akad ijarah). 

5) Anggota menerima jasa yang disewa. 

6) Anggota mengangsur sesuai dengan kesepakatan. 

 

c. Akad Ijarah Maushufah fi Dzimmah (IMFD) 

 Menurut Fatwa DSN No.101/DSN-MUI/X/2016 tentang Ijarah 

Maushufah fi Dzimmah, yaitu akad sewa menyewa atas manfaat suatu barang 

(manfaat „ain) dan atau jasa yang pada saat akad hanya disebutkan sifat-sifat 

dan spesifikasinya (kuantitas dan kualitas).
67

 Akad Ijarah Maushufah Fi 

Dzimmah merupakan akad yang terdapat dalam fiqih islam terdiri dari dua 

akad, akad ijarah (sewa-menyewa atas manfaat suatu barang) dan akad 

salam. Perbedaan Ijarah Maushufah Fi Dzimmah dengan ijarah lainnya 

adalah pada barang atau jasa pada IMFD belum ada pada saat akad, jadi 
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manfaat atas barang atau jasa menggunakan mekanisme pemesanan seperti 

pembiayaan berdasarkan akad salam atau isthisna.
68

 

 Para ulama fiqih berbeda pendapat dalam keabsahan hukum pada akad 

ini, ulama hanafiyah melarang akad ini dan mewajibakan barang yang 

disewakan harus kelihatan fisiknya. Sedangkan ulama hanabilah, syafi‟iyah, 

malikiah membolehkannya karena merupakan bagian dari jual beli salam 

oleh sebab itu ulama-ulama tersebut mengkaitkan akad IMFD merupakan 

gabugan akad ijarah dan salam sehingga pemberi sewa boleh memberi harta 

jaminan kepada penyewa sebagai jaminan pemberi sewa akan menepati 

janjinya.
69

 

 Syarat dalam melakukan Ijarah Maushufah fi Dzimmah menurut Fatwa 

DSN No. 102 tentang Ijarah Maushufah Fi Dzimmah yaitu sebagai berikut : 

1) Ketentuan terkait manfaat barang yaitu manfaat harus berupa maanfaat 

yang dapat diketahui spesifikasinya supaya terhindar dari perselisihan 

dan sengketa. 

2) Manfaat harus berupa manfaat yang dapat diserah terimakan baik secara 

hakiki maupun secara hukum. 

3) Jangka waktu penggunaan manfaat yang (masa ijarah) harus disepakati 

pada saat akad. 

4) Manfaat harus berupa manfaat yang boleh berdasarkan syariah. 

5) Manfaat yang diharapkan adalah manfaat yang dimaksud dalam akad 

yang dapat dicapai melalui akad Ijarah Maushufah Fi Dzimmah. 
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  Gambar 1.3. Skema akad Ijarah Maushufah Fi Dzimmah
70

 

 

 

 

C. Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 

1. Pengertian Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 

Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan mikro berbasis 

masyarakat yang beroperasi di bawah sistem koperasi dan domain lembaga 

swadaya masyarakat (LSM). Menurut Mu‟alim dan Abidin, BMT merupakan 

organisasi ekonomi yang difokuskan pada pengembangan kerjasama dan investasi 

dalam rangka untuk mengembangkan usaha mikro dan mengentaskan kemiskinan 

melalui sistem bagi hasil-rugi. BMT muncul dari berbagai organisasi termasuk 

bank syariah, BPR syariah (BPRS) dan organisasi-organisasi Islam seperti 

Nahdatul Ulama dan Muhammadiyah yang saat ini memiliki lebih dari seratus 

juga anggota.
71

 

BMT memiliki pengertian dan dua bahasa yang berbeda. Pengertian dalam 

bahasa Indonesia, BMT merupakan singkatan dari Balai Usaha Mandiri Terpadu, 

yaitu sebuah lembaga usaha ekonomi rakyat kecil yang di dalamnya 

beranggotakan orang-orang atau badan hukum yang memiliki misi dalam 
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membangun dan mengembangkan tatanan perekonomian dalam struktur 

masyarakat madani yang mengedepankan keadilan dalam kemakmuran orang-

orang yang bersangkutan di dalam kegiatan. Adapun pengertian dalam bahasa 

Arab, BMT merupakan singkatan dari Baitul Maal wat Tamwil yaitu, sebuah 

lembaga ekonomi yang perjalannya berdasarkan prinsip-prinsip syariah dan 

prinsip koperasi.
72

 

Baitul Maal wat Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu yang 

isinya berintikan bayt al-maal wa at-tamwil dengan kegiatan mengembangkan 

usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan kualitas kegiatan 

ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil dengan mendorong kegiatan 

menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan ekonominya. Selain itu, BMT 

juga dapat menerima titipan zakat, infaq dan sedekah, serta menyalurkannya 

sesuai dengan peraturan dan amanatnya. Keberadaan BMT dapat dipandang 

memiliki dua fungsi utama, yaitu sebagai media penyalur pendayagunaan harta 

ibadah seperti zakat, infaq, sedekah dan wakaf serta dapat pula berfungsi sebagai 

institusi yang bergerak dibidang investasi yang bersifat produktif sebagaimana 

layaknya bank. Pada fungsi kedua dapat dipahami bahwa selain berfungsi sebagai 

lembaga ekonomi. 

Baitul Maal wat Tamwil atau BMT terdiri dari dua istilah, yaitu Bait al-

Maal dan Baitul tanwil. Bait al-Maal lebih mengarah pada usaha-usaha 

pengumpulan dan penyaluran dana yang non profit seperti zakat, sedekah, infaq. 

Sedangkan Baitul tamwil merupakan suatu wadah yang lebih mengarah pada 

usaha-usaha pengumpulan dana dan penyaluran dana bersifat profit dengan 

memakai sistem profit and loss sharing seperti pemberian pembiayaan 

murabahah, mudharabah, ijarah, dan lain-lain. Jika digabungkan kedua istilah 

tersebut, maka dapat dijelaskan bahwa BMT adalah balai usaha mandiri terpadu 

yang isinya berintikan bayt al-maal wal al-tamwil dengan kegiatan 

mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan 

kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil untuk mendorong kegiatan menabung 

dan menunjang pembiayaan ekonominya. Selain itu BMT juga bisa menerima 
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titipan zakat, sedekah dan infaq serta menyalurkannya sesuai dengan yang telah 

ditentukan dalam syariat Islam.
73

 

Baitul Maal wat Tanwil (BMT) atau Balai Usaha Mandiri Terpadu 

merupakan lembaga keuangan mikro dengan prinsip bagi hasil untuk 

meningkatkan taraf hidup dan martabat kelompok miskin, yang modalnya berasal 

dari tokoh-tokoh masyarakat setemat melalui sistem ekonomi syariah. BMT 

memiliki prinsip-prinsip dasar berikut : 

a. Akhsan (mutu hasil terbaik), thayyiban (terindah), ahsanu „amala (memberi 

kepuasa bagi banyak pihak) sesuai dengan nilai-nilai salaam (keselamatan, 

kedamaian, dan kesejahteraan). 

b. Barokah, artinya berdaya guna dan berhasil guna mampu memperkuat jaringan 

transparan (terbuka), dan bertanggung jawab penuh kepada masyarakat. 

c. Ruhiyah (memperkuat nilai-nilai komunikasi spiritual) 

d. Demokratis, partisipatif, dan mampu menjangkau banyak orang (inclusive) 

e. Berkeadilan social, peduli terhadap kesetaran gender dan non diskriminatif 

f. Ramah lingkungan 

g. Peka dan bijak terhadap keanekargaman pengetahuan dan buadaya lokal 

h. Mampu berberdayakan potensi atau kemampuan masyarakat dan lembaga 

masyarakat lokal. 

Melihat prinsip-prinsip BMT di atas, BMT memiliki peran sangat strategis 

dalam mendukung kegiatan ekonomi yang produktif bagi masyarakat, terutama 

usaha-usaha mikro yang sebagian besar dijalankan oleh kelompok miskin. 

Dengan demikian, BMT berperan penuh sebagai motor penggerak kegiatan 

ekonomi yang kelas bawah, sekaligus sebagai ujung tombak pelaksanaan prinsip-

prinsip syariah dalam berusaha, serta menjadi penghubung kaum agnhia (kaya) 

dengan kaum dhua‟fa (miskin).
74

 

BMT merupakan bentuk Badan usaha yang berbadan hukum koperasi UU 

No. 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian dan PP Nomor 9 Tahun 1995 tentang 

pelaksanaa usaha simpan pinjam oleh koperasi dan juga Keputusan Menteri 

Negara Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Nomor 91 tahun 2004 tentang 

Koperasi Jasa Keuangan Syariah, sehingga BMT sama-sama berdiri di bawah 
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naungan Dinas Koperasi, namun secara operasional BMT dijalankan berdasarkan 

prinsip syariah. Karena paying hukum yang khusus untuk BMT belum ada, saat 

ini BMT ada yang telah berbadan hukum da nada pula yang belum berbadan 

hukum. BMT yang berbadan hukum pada umumnya menggunakan badan hukum 

yayasan dan koperasi. Sedangkan BMT yang belum berbdan hukum pada 

umumnya menggunakan KSM (Kelompok Swadaya Masyarakat).
75

 

Kegiatan operasional BMT terdapat dalam Al Quran dan Hadist, yaitu: 

a. Q.S. Al-Baqarah Ayat 275 

 

 Artinya :“Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri 

melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan seta karena gila. Yang 

demikian itu karena mereka berkata bahwa jual beli sama dengan riba. 

Padahal Allah telah menghalalkan jual neli dan mengaharamkan riba.”  

 

b. Q.S. Al-Baqarah Ayat 279 

 

 Artinya :“Maka jika kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa 

riba), maka ketahuilah bahwa Allah dan Rasul-Nya akan memerangimu. Dan 

jika kamu bertaubat (dari pengambilan riba) maka bagimu pokok hartamu, 

kamu tidak menganiaya dan tidak (pula) dianiaya.” 
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c. H.R Muslim No. 2971, dalam kita Al Masaqqah. 

  

 Artinya :“Diriwayatkan oleh Abu Said Al Khudri bahwa Rasulullah 

SAW bersabda, Emas hendaklaj dibayar dengan emas, perak dengan perka, 

gandum dengan gandum, tepung dengan tepung, kurma dengan kurma, 

garam dengan garam, bayaran harus dari tangan ke tangan. Barang siapa 

memberi tambahan atau meminta tambahan, sesunggguhnya ia telah 

berurusan dengn riba. Penerima dan pemberi sama-sama bersalah.” 

Adapun ciri-ciri BMT adalah sebagai berikut: 

a. Berorientasi bisnis, mencari laba bersama, meningkatkan pemanfaatn 

ekonomi untuk anggota dan lingkungannya. 

b. Bukan lembaga social tetapi dimanfaatkan untuk menfektifkan 

penggunaan zakat, infaq, sadaqah, dan wakaf bagi kesejahteraan orang 

banyak. 

c. Ditumbuhkan dari bawah berdasarkan peran serta masyarakat dan 

sekitarnya. 

d. Dimiliki secara bersama oleh masyarakat di lingkungan BMT itu sendiri, 

bukan milik perseorangan dari luar masyarakat itu.
76

 

BMT juga memiliki beberapa peran yaitu sebagai berikut : 

a. Menjauhkan masyarakat dari praktik ekonomi non-syariah. 

Aktif melakukan sosialisasi di tengah masyakat tentang arti penting 

sistem ekonomi Islam. Hal ini bisa dilakukan dengan pelatihan-pelatihan 

mengenai cara-cara bertransaksi yang Islami, misalnya supaya ada bukti 

dalam transaksi dilarang curang dalam menimbang barang, jujur terhadap 

konsumen. 
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b. Melakukan pembinaan dan pendanaa usaha kecil 

BMT harus bersikap aktif menjalankan fungsi sebagai lembaga 

keuangan mikro, misalnya dengan jalan pendampingan, pembinaan, 

penyuluhan, dan pengawasan terhadap usaha-usaha nasabah atau 

masyarakat umum. 

c. Melepaskan ketergantungan pada rentenir. 

Masyarakat yang masih tergantung rentenir disebabkan rentenir 

mampu memenuhi keinginan masyarakat dalam memenuhi dan dengan 

segera, amak BMT harus mampu melayani masyarakat lebih baik, 

misalnya selalu tersedia dan setiap saat. 

d. Menjaga keadilan ekonomi masyarakat dengan distribusi yang merata 

Fungsi BMT langsung berhadapan dengan masyarakat yang 

kompleks dituntut harus pandai bersikap, oleh karena itu langkah-langkah 

yang melakukan evaluasi dalam rangka pemetaan skala prioritas yang 

harus diperhatikan, misalnya dalam maslaah pembiayaan BMT harus 

memperhatikan kelayakan nasabah dalam hal golongan nasabah dan 

pembiayaan. 

Dengan demikian eksistensi BMT tidak bisa lepas dari prinsip-

prinsip syariah serta nilai-nilai BMT dalam menjalankan operasionalnya.
77

 

2. Tujuan BMT 

Meningkatkan kualitas ekonomi demi kesejahteraan anggota pada khususnya 

dan masyarakat pada umumnya. Serta membangun dan mengembangkan tatanan 

perekonomian dalam struktur masyarakat madani yang mengedepankan keadilan 

dalam kemakmuran orang-orang yang bersangkutan di dalam kegiatannya.
78

 

 

D. Keunggulan Kompetitif 

 Menurut Porter, keunggulan kompetitif atau bersaing adalah kemampuan 

suatu perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih 

oleh pesaing di pasar dalam industry yang sama. Perusahaan dikatakan memiliki 

keunggulan yang berkesinambungan hanya bila konsumen merasakan adanya 
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perbedaan antara produk perusahaan dan pesaingnya, perbedaan tersebut muncul 

karena adanya gap kababilitas dan gap tersebut dapat dipertahankan.
79

  

 Keunggulan bersaing adalah keunggulan atas pesaing yang didapat dengan 

menyampaikan nilai pelanggan yang lebih besar, melalui harga yang lebih rendah atau 

dengan menyediakan lebih banyak manfaat yang sesuai dengan penetapan harga yang 

lebih tinggi. Porter mengungkapkan bahwa strategi keunggulan terdapat tiga kategori 

yaitu keunggulan biaya, diferensiasi dan fokus. Keunggulan biaya merupakan 

bagaimana perusahaan menetapkan harga paling rendah dibanding pesaingnya namun 

tetap tidak mengurangi kualitas dari produk atau jasanya. Diferensiasi merupakan 

bagaimana perusahaan dapat menciptakan produk atau jasa yang berbeda dengan 

pesaingnya. Sedangkan fokus merupakan perusahaan harus tertuju pada suatu segmen 

tertentu secara lebih detail.
80

  

 Keunggulan bersaing adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan nilai 

lebih yang dinilai penting oleh nasabah. Menurut Ferdinand bahwa keunggulan 

bersaing perusahaan dapat ditimbulkan dari kemampuan perusahaan untuk 

memanfaatkan berbagai sumber daya dan kapabilitasnya sebagai aset strategi. 

Keberhasilan pengelolaan aset strategi ini akan menentukan keunggulan khas 

perusahaan yang mampu menciptakan posisi differensial dibanding para pesaing. 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi atau meningkatkan keuggulan bersaing yaitu 

membangun hubungan baik yang bersifat jangka panjang, kemampuan dalam 

bersaing, peningkatan sumber dana dan keunggulan teknologi. Rangone juga 

menjelaskan bahwa kemampuan inovasi dan kemampuan manajemen pasar dapat 

digunakan sebagai dasar dalam menghadapi persaingan. Faktor lainnya yaitu loyalitas 

pelanggan yang merupakan salah satu sumber untuk membangun keunggulan bersaing 

bagi perusahaan jasa.
81

  

Berikut ini dasar untuk dari aneka diferensiasi perusahaan menurut Wajdi : (1) 

Pilihan kualitas. Bentuk dasar dari sebuah diferensiasi yang biasanya tidak dicocoki 

untuk strategi harga rendah adalah strategi kualitas yang akan membuat sebuah 

perusahaan melahirkan suatu produk atau pelayanan yang unggul dari pada pesaing. 

Strategi kualitas berarti bahwa barang, apakah itu hotel, mobil, atau computer akan 

menjadi barang yang menawarkan kenaikan kegunaan/keuntungan pelanggan; (2) 

Kesadaran merk produk (brand awareness). Brand awareness sering diterima apa 

adanya oleh perusahaan tetapi kenyataannya dapat sebagai aset strategi. Di beberapa 

industri dimana ada produksi yang sama, kesadaran memberikan sebuah kompetitif 

terus menerus berbeda dari waktu kewaktu; (3) Orientasi pelanggan. Fokus pelanggan 

adalah sesuatu di mana banyak organisasi berkeinginan untuk memilikinya. 

Masalahanya adalah membedakan antara rayuan dan budaya dasar dengan 
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seperangkat prodgram yang bergabung mewakili suatu SCA yang andal; (4) Ciri – ciri 

produk. Diferensiasi sifat tidak terbatas hanya pada sifat-sifat produk tersebut yang 

diharapkan pelanggan. Perluasan produk tidak biasa diharapkan oleh pelanggan, tetapi 

mereka dapat menjadi dasar bagi diferensiasi sepanjang pelanggan memperhatikan 

dan menghargainya; (5) Loyalitas barang. Aset penting yang tahan lama beagi 

beberapa bisnis adalah kesetiaan dari pelanggan. Para pesaing sering kali memproses 

ulang atas meningkatkan produk atau jasanya, tetapi mereka masih harus menghadapi 

pekerjaan untuk membuat pelanggan mengganti merk; (6) Ciri-ciri (khusus, 

keistimewaan) pelanggan. Untuk pelanggan tertentu menginginkan suatu produk 

dengan jenis dan model tertentu yang tidak sama dengan pelanggan lainnya. dalam 

strategi diferensiasi perusahaan membedakan produk yang disesuaikan dengan 

keinginan suatu kelompok pelanggan tertentu yang mempunyai keistimewaan dan ciri 

khusus; (7) Keunggulan teknik. Pendekatan kompetitif yang lain adalah 

mempertahankan keunggulan teknologi, khususnya untuk perusahaan-perusahaan 

teknologi tinggi; (8) Saluran distribusi. Saluran distribusi yang dikendalikan 

perusahaan dapat menjadi aset kunci. Adanya akses untuk supermarket dapat menjadi 

keuntungan kompetitif tinggi untuk perusahaan dalam membuat kategori paket produk 

bagi pelanggan. Aset itu juga menjadi dasar dari keberhasilan produk baru, yang 

diperoleh dari adanya asosiasi untuk mendukung produk dengan promosi dan iklan, 

serta dana sebagai kekuatan penjualan efektif; (9) Keluasan produk line. Strategi 

diferensiasi yang lain adalah memperluas jajaran lini produk.
82
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BAB III 

LAPORAN HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum KSPPS BMT Damar 

1. Sejarah Berdirinya KSPPS BMT Damar 

KSPPS BMT Damar didirikan pada tanggal 29 Juli 2003 dengan nama KSU 

BMT Dana Mardhatillah di Jalan Wimasari Raya No.9 Ngaliyan Semarang. 

Pendirian BMT Damar diresmikan oleh Drs. H. Ahmad yang pada saat itu masih 

menjabat sebagai wagub 1 Jawa Tengah dan Drs. H. Ali Mufiz, MPA. Yang 

merupakan lembaga keuangan mikro syariah dengan legalitas SK Menteri Negara 

Urusan Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah RI. No. 180.08/1016. 

23/XII/2003. BMT Damar didirikan oleh 6 orang yaitu: 

1) Prof. Dr. H. Ahmad Rofiq, MA 

2) Drs. Wahab Zaenuri, MM 

3) Drs. Sahidin, M.Si 

4) Prof. Dr. H. Muslich Shabir, MA 

5) Drs. Ghufron Ajib, MA 

6) Drs. M. Sholeh, MA 

BMT Damar didirikan dengan modal awal Rp 90.000.000, 00 (Sembilan 

puluh juta rupiah). Perkembangan dan pertumbuhan BMT Damar terbilang cukup 

baik, terbukti aset BMT Damar per tgl 31 Desember 2016 yaitu sebesar 14.5 M 

dan sekarang memiliki kantor cabang yang berada di Jalan Fatmaati No. 93 

Pedurungan Semarang, ini menandakan tingkat pertumbuhan dan kepercayaan 

anggota kepada BMT Damar semakin meningkat. 

2. Visi, Misi dan Tujuan KSPPS BMT Damar 

a. Visi BMT Damar 

 KSPPS BMT Damar yang unggul, professional, dan berkah di Jawa Tengah 

tahun 2025. 

b. Misi BMT Damar 

1) Mengembangkan inovasi produk. 

2) Mengelola keuangan secara transparan dan akuntabel. 

3) Mengembangkan kompetensi SDI 

4) Mengelola sesuai dengan prinsip-prinsip syariah 
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5) Meningkatkan wilayah operasional di tingkat provinsi. 

c. Tujuan BMT Damar 

1) Sebagai lembaga dakwah untuk mensyiarkan Islam khususnya Ekonomi 

Syariah 

2) Untuk meningkatkan ukhuwah diantara sesama umat Islam 

3) Untuk meningkatkan perekonomian umat golongan menengah kebaah di 

sekitar lokasi BMT dan lingkungan lainnya 

4) Meningkatkan kesadaran akan hidup hemat 

5) Meningkatkan dan mengembangkan usaha umat 

6) Menumbuhkan rasa peduli terhadap orang lain melalui pengumpulan 

zakat, infaq, dan shadaqah. 

3. Mitra Usaha KSPPS BMT Damar 

Dalam menjalankan usahanya BMT Damar menjalin kerjasama dengan 

beberapa pihak, terutama dengan lembaga keuangan syariah baik perbankan 

maupun non perbankan, diantaranya: 

a) BSI 

b) Bank Syariah Mandiri 

c) Bank Muamalah 

d) Induk Koperasi Syariah 

e) LPDB 

f) Perhimpunan BMT Indonesia 
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4. Struktur Organisasi BMT Damar 

Dalam melaksanakan pembagian kerja, struktur organisasi dijadikan 

sebagai dasar utama bagi BMT Damar guna melihat jelas bagian-bagian di dalam 

mengelola dan pembagian kerja masing-masing karyawan/staf. Hal ini bertujuan 

agar pelaksanaan fungsi masing-masing bagian dapat berjalan efektif dan efesien. 

Untuk memperlancar tugas BMT, maka diperlukan struktur yang 

mendeskripsikan alur kerja yang harus dilakukan oleh personil yang ada di dalam 

BMT tersebut. Adapun struktur manajemen KSPPS BMT Damar sebagai berikut: 

Gambar 2.1 Struktur Organisasi KSPPS BMT Damar 

 

 

Sumber : Dokumentasi KSPPS BMT Damar 

 Berikut merupakan susunan pengurus organisasi KSPPS BMT Damar: 

a. Dewan Pengawas 

Ketua   : Prof. Dr. H. Muslich Shabir, MA 

Anggota  : Dr. KH. Ahmad Darodji 

Anggota  : Drs. M. Sholeh, M.Si 
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b. Dewan Pengawas Syariah 

Ketua   : Dr. KH. Fadlolan Musyaffa‟, Lc 

Anggota  : Abu Rokhmad 

c. Dewan Pengurus  

Ketua   : Prof. Dr. H. Ahmad Rofiq, MA 

Sekretaris  : Drs. Ghufron Ajib, MA 

Bendahara  : Drs. Sahidin, M.Si 

d. Pengelola 

Manajer   : Didik Fitriyanto, SHI 

Kabag Operasional  : Nur Hidayati, SE 

Kacab Utama Ngaliyan : Supriyanto, SHI 

Kacab Fatmawati  : Ali Rohman, A.Md 

Staff Administrasi  : Tuti Ambarati, A.Md 

Staff Administrasi  : Ridho Lisyani, SE 

Teller    : Umi Fadhilah, A.Md 

Teller    : Masriah, SEI 

PL   : Nur Rohman, S.Pdl 

     Ulil Albab 

     Muhammad Suhadi, SE 

     Tri Priyanto, S.Kom 

     Fuad Hasan, Amd 

     M.Adib Kamil 

     Anang Farid K 

Office Boy   : Kanapi 

5. Data Lembaga BMT Damar 

a. Nama Lembaga : KSPPS BMT Dana Mardhatillah 

b. Tanggal Berdiri : 29 Juli 2003 

c. No.Akte Pendirian : 180.09/1016.23/XII/2003 

d. No.Akte PAD : 08/180.08/PAD/XIV.34/III.2016 

e. Surat Ijin Usaha Op SP : 050/2231 

f. Tanda Daftar Perusahaan (TDP) : 11.01.2.47.00490 

g. NPWP : 02.405.075.9-503.00 
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6. Produk – Produk KSPPS BMT Damar 

a. Simpanan 

Terdapat enam produk simpanan pada KSPPS BMT Damar : 

1) Simpanan Ridho Berjangka (SIRIKA) 

 Besarnya setiap simpanan minimal Rp 1.000.000 dengan jangka 

waktu 1,3,6 dan 12 bulan. 

 BMT memberikan bagi hasil dari pengelolaan dana untuk anggota 

40% untuk Sirika 3 bulan, 45% untuk 6 bulan, dan 50% untuk Sirika 

12 bulan. 

2) Simpanan Ridho (SIRIDHO) 

Merupakan simpanan anggota koperasi yang didasarkan akad 

Wadiah Yad Dhomanan dan Mudharabah. Anggota penyimpan 

memberikan ini kepada BMT Damar untuk mengelola dananya secara 

amanah dan professional dalam bentuk pembiayaan untuk 

pengembangan ekonomi umat. Penarikan maupun penyetiran dari 

produk ini dapat dilakukan oleh pemegang rekening setiap waktu. 

3) Simpanan Qurban (SURBAN) 

Manfaat yang diperoleh dari simpanan ini adalah penyimpan 

memperoleh bagi hasil 36%. Simpanan ini sebagai persiapan untuk 

ibadah penyembelihan hewan qurban. 

4) Simpanan Idul Fitri (SIFITRI) 

Merupakan simpanan yang diperuntukkan untuk persiapan Hari 

Raya Idul Fitri. Penyimpanan mmemperoleh bagi hasil 36%. 

5) Simpanan Pelajar (SIPAJAR) 

Adalah simpanan yang digunakan untuk persiapan dan 

perencanaan pendidikan. Penyimpanan mendapatkan bagi hasil 36%. 

Penyetoran bisa sewaktu-waktu akan tetapi pengambilan hanya bisa 

dilakukan saat liburan sekolah. 

6) Simpanan Masa Depan  

Merupakan produk simpanan yang bertujuan untuk perencenaan 

masa depan baik persiapan baik persiapan pendidikan di masa datang. 

Setoran setiap bulan minimal Rp 25.000 dan pengambilan minimal 
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setelah 3 tahun. Bagi hasil yang akan didapatkan sebesar 40% dari 

keuntungan. 

b. Pembiayaan 

Akad yang digunakan dalam pembiayaan yaitu sebagai berikut: 

1) Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil 

 Mudharabah 

Akad kerjasama usaha dimana sumber modal 100% dari 

shahibul maal/pemilik dana dan pengelola usaha. Pembagian hasil 

usaha berdasarkan nisbah yang disepakati.
83

 Nasabah sebagai 

pengelola usaha harus berkontribusi dalam bentuk keahlian, skill, 

keterampilan dan manajemen. Keuntungan dari hasil usaha dibagi 

berdasarkan nisbah yang disepakati pada aal akad, dan BMT Damar 

akan menerima bagi hasil pada setiap periode yang telah disepakati. 

Jika terjadi kerugian ditanggung shahibul maal. 

 Musyarakah 

Akad kerjasama usaha dimana sumber modal dari dua pihak 

atau lebih dengan pembagian keuntungan sesuai demgan nisbah yang 

disepakati. Keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai 

kesepakatan.
84

 

2) Pembiayaan berdasarkan prinsip jual beli 

 Murabahah 

Akad jual beli barang seharga perolehan ditambah margin 

keuntungan yang disepakati oleh kedua belah pihak. BMT Damar 

dalam produk pembiayaan murabahah (jual beli) bertindak sebagai 

penjual, sementara anggota/nasabah sebagai pembeli. Barang/jasa 

yang diperjual belikan dalam produk pembiayaan murabahah pada 

BMT Damar yaitu seperti pembelian motor, barang-barang elektronik 

dan lain-lain. Misalnya BMT Damar akan membeli barang yang 

diperlukan anggota/nasabah dari pemasok kemudian anggota/nasabah 

akan membelinya kepada BMT Damar dengan keuntungan yang telah 

disepakati. 
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3) Pembiayaan berdasarkan prinsip jasa 

 Ijarah 

  Akad sewa menyewa barang atau jasa. BMT Damar 

menyewakan jasa atau barang kepada mitra dengan harga sewa yang 

telah disepakati dan diangsur selama jangka waktu tertentu.
85

 

 Ijarah Multi Jasa 

  Dalam pembiayaan ijarah multi jasa ini digunakan dalam sewa 

guna usaha konsumtif, biaya pendidikan, haji/umrah, pariwisata.  

4) Penyaluran dana berdasarkan prinsip pinjam-meminjam 

 Qardh 

  Merupakan penyaluran dana dari BMT kepada anggota dengan 

akad pinjam meminjam, sehingga dalam pengembaliannya tidak ada 

tambahan sama sekali. 

 Qardhul Hasan 

  Merupakan penyaluran dana dari BMT kepada anggota dengan 

akad pinjam meminjam dengan sumber dana dari zakat, sehingga 

penerimapun harus termasuk dalam ashnaf penerima zakat. 

 

7. Mekanisme Produk Pembiayaan Ijarah di KSPPS BMT Damar 

a. Prosedur Pembiayaan 

Prosedur pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar sebagai berikut: 

1) Calon anggota/nasabah pembiayaan datang ke BMT untuk melakukan 

pengajuan pembiayaan, beserta melakukan pengisian formulir pengajuan 

pembiayaan yang disediakan oleh KSPPS BMT Damar. Dan membawa 

beberapa dokumen untuk kelengkapan pembiayaan antara lain : 

 Fotocopy Kartu Keluarga 

 Fotocopy KTP suami-istri 

 Fotocopy surat nikah/akta cerai 

 Fotocopy surat jaminan : BPKB roda 2 minimal tahun 2013, BPKB 

roda 4 minimal tahun 2010 menyertakan fotocopy STNK, Surat 

Tanah 
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 Surat rekomendasi dukungan, slip gaji, laporan keuangan 

 Pas foto ukuran 4x6 (1 lembar) 

 Harus bersedia untuk disurvei 

2) Setelah dokumen dan syarat lengkap kemudian anggota menyerahkan ke 

bagian admin, dan akan dilakukan pengecekan ulang oleh admin. 

3) Kemudian penyerahan ke bagian operasional setelah dilakukan 

pengecekan oleh admin dan dilanjutkan survey ke lokasi anggota. 

4) Setelah melakukan survey dan melakukan kelayakan pembiayaan 

dengan menggunakan 5C, kemudian bagian operasional menyampaikan 

ke manajer, dan dilanjutkan untuk dirapatkan. 

5) Kemudian penentuan hasil pembiayaan apakah pembiayaan disetujui 

atau ditolak, apabila pembiayaan disetujui maka dokumen akan 

diserahkan kembali ke bagian admin. Dan admin memberikan informasi 

ke anggota. 

6) Selanjutnya melakukan akad antara anggota dan pihak BMT dan 

melakukan penandatanganan perjanjian. 

Berdasarkan wawancara dengan Ibu Umi Fadhillah selaku staf 

administrasi KSPPS BMT Damar bahwa setiap anggota atau nasabah yang 

akan melakukan pengajuan pembiaayaan ijarah wajib menyiapkan dokumen 

dan syarat yang telah ditentukan oleh pihak KSPPS BMT Damar. Kemudian 

berkas akan di identifikasi sekitar  1- 2 minggu. Berikut adalah skema 

pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar. 
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Gambar 2.2 Skema Pembiayaan Ijarah Pada KSPPS BMT Damar 

 

Sumber : Dokumentasi KSPPS BMT Damar 

 

Keterangan : 

1) Pihak anggota atau nasabah mengajukan pembiayaan akad 

ijarah ke KSPPS BMT Damar 

2) BMT menyewakan jasa yang dibutuhkan anggota (akad ijarah) 

misalkan menyewakan ruko, membayar pendidikan, kesehatan 

3) BMT membayarkan sewa. 

4) Anggota menyewa jasa yang akan disewa (akad ijarah). 

5) Anggota menerima jasa yang disewa. 

6) Anggota mengangsur sesuai dengan kesepakatan. 
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B. Strategi Dalam Menentukan Target Peningkatan Pembiayaan Ijarah Sebagai 

Produk Andalan 

 Produk pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar memiliki jumlah nasabah 

yang paling dominan antara produk pembiayaan lainnya. Berdasarkan penjelasan dari 

Bapak Didik selaku manajer mengatakan bahwa : 

“ Jumlah nasabah pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar dari tahun ke 

tahun mengalami perkembangan paling banyak dibandingkan dengan produk 

pembiayaan lainnya. Serta jumlah aset produk pembiayaan ijarah juga lebih 

unggul disbanding pembiayaan lainnya. Pembiayaan ijarah ini merupakan 

salah satu produk yang banyak diminati karena banyak anggota/masyarakat 

yang membutuhkan.”
86

 

 

 Berikut adalah tabel jumlah nasabah atau anggota produk pembiayaan ijarah 

dan tabel jumlah aset pembiayaan pada KSPPS BMT Damar : 

 

Tabel 2.1  

Jumlah nasabah pembiayaan KSPPS BMT Damar Tahun 2023 

Pembiayaan Jumlah Anggota 

Ijarah 356 

Murabahah 174 

Mudharabah 79 

Musyarakah 38 

Total 647 

Sumber : Wawancara Manajer KSPPS BMT Damar 
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Tabel 2.2 

Jumlah Aset Pembiayaan Pada KSPPS BMT Damar Tahun 2023 

Pembiayaan Aset 

Ijarah 5,5 M 

Murabahah 3,5 M 

Mudharabah 2,8 M 

Musyarakah 3 M 

Total 14,8 M 

Sumber : Wawancara Manajer KSPPS BMT Damar 

  

 Dalam menentukan target peningkatan pembiayaan ijarah untuk menjadikan 

produk andalan KSPPS BMT Damar melakukan beberapa upaya target pasar seperti 

demografik, perilaku, dan menentukan strategi pemasaran yang digunakan. 

1. Demografik 

Demografik ditentukan berdasarkan nama, usia, jenis kelamin, jenis 

keluarga, penghasilan, pekerjaan, agama, dan kewarganegaraan. Dalam 

wawancara dengan Bapak Didik selaku manajer di KSPPS BMT Damar 

mengatakan bahwa : 

“Dalam melakukan demografi kami menerapkan dengan berdasarkan 

penghasilan calon nasabah dari jenis usaha, serta omset usaha, sedangkan 

pekerjaan berdasarkan profesi yang ditekuninya misalkan buruh pabrik, 

karyawan, pengusaha, dll.”
87

 

2. Perilaku 

Perilaku ini ditentukan berdasarkan peristiwa, manfaat, status pemakaian, 

tingkat pemakaian, dan sikap terhadap produk. Bapak Didik selaku manajer 

KSPPS BMT Damar mengatakan 

“Produk pembiayaan ijarah ini menggunakan ijarah multijasa yang 

biasanya ditujukan pada bidang pendidikan sebagai perantara pembayaran 

masuk sekolah umum, dan perguruan tinggi, pembayaran SPP yang 

sistemnya paket, kemudian pada bidang kesehatan sebagai perantara biaya 

operasi, khitan, dan lainnya. selanjutnya juga ada dalam bidang wisata 
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religi untuk jasa perjalanan umrah dan haji juga wisata lainnya, kemudian 

juga dalam bidang renovasi rumah membantu meringankan tambahan 

biaya renovasi rumah yang dibutuhkan nasabah.”
88

 

Hal serupa juga diterangkan oleh Muhammad Suhadi selaku staf PL di 

KSPPS BMT Damar, beliau mengatakan bahwa : 

“Agar produk kita dikenal oleh masyarakat kita yang harus 

mengenalkannya kepada masyarakat dengan cara door to door (datang 

kerumah-rumah, tempat usaha, instansi, dan lainnya) kita membuat tim PL 

untuk membuat zonasi yang akan dituju, tapi nggak setiap hari juga 

melakukan kunjungan kadang kita juga mengadakan follow up penawaran 

menggunakan media social misalnya whatsapp, facebook, instagram.”
89

 

3. Strategi pemasaran di KSPPS BMT Damar 

Strategi pemasaran yang digunakan oleh KSPPS BMT Damar dalam 

memasarkan produk pembiayaan ijarah dengan menerapkan marketing mix 

dimana strategi yang digunakan meliputi 7P (product, price, place, promotion, 

people, process,physical evidence) yaitu sebagai berikut: 

a. Strategi Product (Produk) 

Produk pembiayaan ijarah dalam KSPPS BMT Damar memiliki 

jumlah nasabah paling banyak yaitu 356 nasabah dibandingkan dengan 

produk pembiayaan lainnya. Karena pada produk ini relevan dengan 

kebutuhan yang dibutuhkan oleh nasabah seperti . strategi pemasaran ijarah 

juga memiliki keuntungan tersendiri yaitu pada administrasi pendaftaran 

nya tidak dikenakan biaya, serta pada produk pembiayaan ijarah ini jika 

setiap nasabah yang lancar dalam pembayaran cicilan akan mendapatkan 

sedikit bonus. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Nur Hidayati dalam 

bidang Operasional menyampaikan: 

“ Bentuk dari strategi produk yang digunakan dalam KSPPS BMT 

Damar adalah dengan memberikan pelayanan terbaik dan maksimal 

sama halnya dengan jasa kepada nasabah. Kami menerapkan 

pelayanan prima dalam memenuhi harapan dan kepuasan nasabah, 

kami juga melakukan kunjungan ke setiap calon nasabah yang akan 
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mengajukan pembiayaan untuk keperluan seperti renovasi rumah, 

biaya pendidikan, kesehatan, haji dan umrah, pariwisata untuk 

memberikan informasi dan pemahaman kepada calon nasabah 

tentang keunggulan dari produk pembiayaan ijarah. Kami juga 

memberikan informasi kepada calon nasabah terkait persyaratan 

dalam produk pembiayaan ijarah. Produk pembiayaan ijarah ini 

akan sangat membantu masyarakat sesuai dengan kebutuhannya dan 

tentunya sesuai dengan prinsip syariah.”
90

 

Lebih lanjut lagi berdasarkan wawancara dengan salah satu staf 

administrasi yaitu Ibu Umi Fadhillah bahwa : 

“Biaya administrasi pembiayaan ijarah gratis dan ujrah sebesar 1,5% , 

sebagian nasabah melakukan pembiayaan ijarah untuk biaya renovasi 

rumah dan biaya pendidikan yang paling diminati oleh nasabah 

dikarenakan kebanyakan nasabah mengalami kesulitan untuk biaya 

menyekolahkan anak ataupun biaya untuk merenovasi rumah yang 

membutuhkan biaya tidak sedikit dan disitulah produk pembiayaan 

ijarah hadir guna membantu meringankan beban dari nasabah. Proses 

penyaluran pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar sama dengan 

BMT lainnya yaitu pertama mengajukan berkas kemudian mengisi 

formulir, setelah itu dibagikan ke saya (staf administrasi) setelah itu 

cek verifikasi kelengkapan berkas, setelah berkas lengkap kami 

melakukan survey setelah layak kita ke komite, komite yang 

menentukan setuju atau ditolak, jika disetujui akan lanjut ke akad, jika 

ditolak maka kami akan mengembalikan berkas. Jadi nanti komite 

yang akan menentukan layak atau tidaknya.”
91

 

Kemudian salah satu nasabah dari KSPPS BMT Damar, Bapak 

Supadi juga mengatakan bahwa pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar 

sangat mudah, beliau mengatakan : 

“ Di BMT Damar jika kita meminta pengajuan pembiayaan sangat 

mudah. Kita tinggal datang ke BMT dan disuruh mengisi formulir 

tapi kalau misalkan tidak bisa mengisi nanti juga akan dibantu 

mengisikan formulir oleh karyawan di BMT dan itu sangat membantu 
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kemudian mengumpulkan berkas-berkas seperti fotocopy KTP dan 

KK. Biaya administrasinya juga gratis dan di akhir nanti kita juga 

biasanya diberi bonus dari pihak BMT.” 
92

 

 

b. Strategi Price (Harga) 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Didik selaku manajer 

di KSPPS BMT Damar mengatakan bahwa : 

“Kita punya biaya sewa yang sangat terjangkau juga sekarang kita 

tidak mengenakan biaya administrasi. Harganya juga lebih fleksibel 

bisa disesuaikan”
93

 

Kemudian Bapak Didik juga menyebutkan bahwa : 

“Pada pembiayaan ijarah ini memiliki ujrah yang terjangkau yaitu 

sebesar 1,5%.” 

 Berikut merupakan ujrah pada pembiayaan ijarah multijasa di lembaga 

keuangan lainnya 

Tabel 2.3 

Ujrah Produk Pembiayaan Ijarah Pada Lembaga Keuangan Lainnya 

Nama Lembaga Keuangan  Ujrah 

KJKS Binama 

 (Penelitian Skripsi Penerapan Akad Ijarah 

Pada Produk Pembiayaan Multijasa Oleh 

Agustia Kurniawati)  

1,7% 

KSPPS Hudatama Semarang  

(Penelitian Skripsi Analisis Pembiayaan 

Ijarah Multijasa Oleh Zuanita Adriani) 

1,8% 

BMT El Labana  

(Penelitian Skripsi Pembiayaan Dengan 

Akad Ijarah Oleh AH.Tokawi) 

1,7% 

 

c. Strategi Place (Tempat/Distribusi) 

KSPPS BMT Damar berada di Jalan Panembahan Senopati No.36 

yang merupakan tempat strategis dan mudah diakses. Dikarenakan dekat 
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dengan pasar Ngaliyan juga dapat di akses dengan Fider yang memudahkan 

masyarakat dan mudah diketahui oleh masyarakat sekitar. 

d. Strategi Promotion (Promosi) 

Hasil wawancara dengan Bapak Muhammad Suhadi selaku PL 

(Pendamping Lapangan bahwa strategi pemasaran melalui promosi 

menggunakan strategi personal selling (penjualan pribadi), direct marketing 

(jemput bola), word of mouth (informasi dari mulut ke mulut), dan 

periklanan. Beliau mengatakan bahwa : 

1) Strategi personal selling (penjualan pribadi) 

   KSPPS BMT Damar melakukan promosi dengan cara 

penjualan pribadi, maksudnya adalah karyawan KSPPS BMT Damar 

memberikan informasi kepada orang secara perorangan. Hal ini 

dilakukan oleh seluruh pegawai atau karyawan KSPPS BMT Damar 

entah itu dilakukan di rumah-rumah, pasar, warung, maupun ditempat 

yang lainnya. misalnya bagian marketing atau funding melakukan 

promosi tentang pembiayaan ijarah kepada orang-orang di pasar atau 

ditempat umum lainnya. Bapak Muhammad Suhadi selaku PL 

mengatakan dalam wawancaranya : 

“Menawarkan produk pembiayaan setiap hari, hingga nasabah 

terngiang-ngiang dan mengajukan pembiayaan sesuai dengan 

kebutuhannya misalkan pada produk pembiayaan ijarah itu 

contohnya menyewakan WO untuk pernikahan, menyewakan 

lahan tanah untuk tempat usaha, biaya pendidikan, dan 

lainnya.”
94

 

2) Strategi direct marketing (jemput bola) 

   Salah satu cara efektif dalam meningkatkan pemasaran adalah 

dengan direct marketing atau jemput bola. Dalam sistem jemput bola 

ini marketing atau PL pembiayaan mendatangi nasabah langsung dan 

mengenalkan sekaligus menjelaskan produk yang akan di promosikan. 

Kemudian petugas marketinglah yang akan melayani dan mendatangi 

nasabah sejak pertama kali maupun saat pembayaran atau cicilan 

berlangsung. 
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3) Strategi word of mouth (informasi dari mulut ke mulut) 

   Strategi promosi ini dilakukan dengan memberikan informasi 

kepada calon nasabah kemudian setiap nasabah atau calon nasabah 

yang telah mengetahui beberapa keuntungan atau kelebihan KSPPS 

BMT Damar memberitahukan ke masyarakat lainnya, begitu pula 

seterusnya. Dari cerita teman ke teman sehingga karena saling ajak 

mengajak masyarakatpun mempercayai KSPPS BMT Damar. Hal ini 

berdasarkan penuturan Bapak Muhammad Suhadi pada wawancaranya 

yaitu: 

 “Sampai saat ini kami menggunakan brosur, promosi media 

sosial, sosialisasi pada jamaah tertentu, serta masih 

menggunakan informasi dari mulut ke mulut. Misalnya calon 

nasabah kami berikan informasi keuntungan dari pembiayaan 

ijarah di KSPPS BMT Damar”
95

 

   Adapun pengakuan dari salah satu nasabah KSPPS BMT 

Damar Ibu Supini yang mengatakan : 

“ Saya mendaftar jadi nasabah BMT Damar ini karena saran 

dari tetangga saya. Selama ini penghasilan suami saya tidak 

menentu hanya cukup untuk kebutuhan sehari-hari. Sedangkan 

saat itu anak saya sudah mau masuk sekolah. Kebetulan juga 

kami para tetangga sering kumpul dan saya bercerita mengenai 

masalah saya jadi tetangga saya menyarankan dan memberikan 

nomor telepon Pak Hadi, dari situlah saya mengenal dan 

menjadi nasabah BMT Damar.”
96

 

4) Strategi Periklanan 

   Periklanan ini biasanya melalui berbagai media seperti 

membuat brosur, membuat kalender BMT Damar yang nantinya akan 

dibagikan kepada jamaah atau organisasi tertentu, kemudian melalui 

media internet seperti instagram, facebook, whatsapp. 

 Dalam wawancaranya Pak Didik selaku manajer di KSPPS BMT 

Damar mengatakan bahwa : 
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“Biasanya kami melakukan promosi iklan melalui media sosial, 

seperti whatssap, facebook, instagram. Kami juga melakukan 

penyebaran brosur, kemudian membuat kalender BMT Damar 

biasanya akan dibagikan kepada jamaah atau organisasi 

tertentu. Tapi juga kesulitannya pada proses editing brosur 

karena tidak ada tenaga ahli nya jadi hanya menggunakan 

editing melalui aplikasi saja.”
97

 

e. Strategi People (Orang) 

Dalam strategi orang (people) ini KSPPS BMT Damar selalu 

mengutamakan pelayanan professional, mudah, dan cepat untuk 

nasabahnya. KSPPS BMT Damar juga mewajibkan setiap karyawan atau 

staf nya untuk menjelaskan dan menjawab setiap pertanyaan yang berkaitan 

tentang produk KSPPS Damar. Hal ini dapat diketahui melalui wawancara 

oleh Pak Didik selaku manajer di KSPPS BMT Damar : 

“Dalam pelayanan kami selalu memberikan yang professional, cepat 

dan mudah agar dapat membuat kepuasan pada nasabah supaya selalu 

mengandalkan BMT Damar dalam masalah keuangan yang dihadapi, 

kami juga selalu memberikan penjelasan dan menjawab segala 

pertanyaan yang kurang nasabah pahami mengenai produk kami.”
98

 

f. Strategi Process (Proses) 

Pada strategi proses ini KSPPS BMT Damar menyediakan sistem 

transaksi digital yaitu melalui PayBMT dan aplikasi MyBMT. Hal tersebut 

ditujukan untuk mempermudah, memperlancar serta menjaga eksistensi 

KSPPS BMT Damar dalam menyampaikan produknya.
99

 

PayBMT merupakan sebuah aplikasi (dompet elektronik) yang dapat 

digunakan oleh siapapun sebagai alat transaksi untuk pembelian dan 

pembayaran melalui ponsel atau smartphone, misalnya pembelian pulsa, 

listrik, BPJS, dan lainnya. Aplikasi PayBMT juga ditujukan sebagai alat 

pembayaran pada anggota BMT serta jaringan antar BMT dan anggotanya 

untuk memberi kemudahan dalam bertransaksi. PayBMT terkoneksi dengan 

sistem lembaga keuangan mikro syariah atau biasa disebut BMT/KSPPS 
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yang melayani pembiayaan kepada para anggota dilevel mikro dengan 

prinsip syariah. Aplikasi ini memudahkan nasabah atau anggota BMT 

Damar untuk melakukan transaksi, nasabah tidak perlu mengunjungi BMT 

Damar untuk melakukan transaksi.
100

 

Selain itu KSPPS BMT Damar juga menyediakan sistem jemput bola, 

cara ini sangat efektif untuk menarik minat nasabahnya dalam melakukan 

pembiayaan ataupun menabung karena nasabah tidak perlu datang langsung 

ke KSPPS BMT Damar hanya tinggal menunggu dan nanti PL akan 

mendatangi rumah nasabah ataupun tempat usaha untuk melakukan proses 

pembiayaan. 

g. Strategi Physical Evidence (sarana fisik) 

Fasilitas yang memadai merupakan salah satu strategi sarana fisik 

yang diterapkan di KSPPS BMT Damar. Salah satunya yaitu penyediaan 

ruang tunggu yang nyaman dan luas, penyediaan air mineral, juga mesin 

penghitung uang tujuannya untuk mempermudah teller dalam melakukan 

pelayanan kepada nasabah/anggotanya. 

C. Menentukan Kriteria Produk Pembiayaan Ijarah Pada KSPPS BMT Damar 

 Terdapat beberapa kriteria dalam menentukan calon nasabah produk 

pembiayaan ijarah menurut Bapak Didik selaku manajer di KSPPS BMT Damar, 

beliau mengatakan bahwa : 

“Dalam menentukan calon nasabah pembiayaan ijarah, tentunya kami akan 

meninjau atau survey dengan menanyakan kebutuhan apa yang dibutuhkan, 

misalnya butuh dalam merenovasi rumah kami akan menanyakan spesifikasi 

bahan bangunan yang dibutuhkan, biasanya dalam menentukan kriteria 

pembiayaan ijarah ataupun pembiayaan lainnya kami menggunakan 5C 

(character, capacity, capital, collateral, condition) dari 5C itu yang 

menjadikan patokan biasanya pekerjaannya apa? gajinya berapa? punya 

hutang atau tidak? dan jaminannya apa? Jaminan yang digunakan oleh calon 

nasabah bisa berupa BPKB ataupun sertifikat tanah dan biasanya untuk 

                                                 
100

 Rowasia, Aplikasi MyBMT dalam 

htpps://apkcombo.com/id/mybmt/com.DanSoftware.myBMT/#infprmation, diakses pada tanggal 6 Juli 2023 

pukul 21.52 WIB. 



70 

 

menentukan kapasitas (capacity) adalah pihak marketing atau PL layak atau 

tidaknya nasabah dalam mendapatkan pembiayaan dari BMT.”
101

 

   

  Juga melalui wawancara dengan bapak Ulil selaku PL/Marketing di KSPPS 

BMT Damar mengatakan bahwa : 

“Untuk menilai karakter calon nasabah yang pertama dilakukan yaitu survey 

langsung ke rumah anggota/calon nasabah dan melakukan wawancara secara 

langsung dengan meilhat mimic muka, cara berbicara, dan tingkah lakunya. 

Kemudian bertanya kepada tetangga, bagaimana watak atau sifat dari calon 

nasabah tersebut, kemudian melihat dari sejarah masalalunya seperti apakah 

pernah bermasalah dengan lembaga-lembaga keuangan lainnya.”
102

 

 

Dan dilanjutkan juga wawancara dengan salah satu anggota yaitu bapak 

Supadi mengatakan bahwa : 

“Waktu mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT Damar, yang pertama itu 

pihak BMT melakukan survey kerumah dan saya diwawancarai dengan 

berbagai pertanyaan salah satunya yaitu apakah saya pernah melakukan 

pembiayaan di lembaga keuangan lain kemudian apakah saya pernah 

mengalami permasalahan didalam pembayaran angsuran atau tidak. kemudian 

saya mengatakan saya tidak pernah mengajukan pembiayaan kepada lembaga 

keuangan manapun, ini adalah pertama kalinya saya melakukan pembiayaan, 

karna saya tidak punya cukup uang untuk biaya renovasi rumah maka dari itu 

saya mengajukan pembiayaan kepada BMT Damar.”
103

 

 

  Dalam menilai capacity melalui wawancara dengan bapak Ulil selaku PL di 

KSPPS BMT Damar mengatakan bahwa : 

“Bahwa dalam capacity dari anggota/calon anggota dengan cara melihat 

kemampuan dalam mengelola kegiatan usahanya atau pekerjaannya guna 

memperoleh laba atau gaji yang dihasilkan. Untuk dapat mengetahui hasil 

yang dijalankan dan kemampuan membayar angsuran, dapat dilihat dengan 
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menghitung pendapatan perbulannya kemudian melihat berapa besar angsuran 

yang akan dibayar oleh anggota setiap bulannya.”
104

 

 

Dalam menilai capital melalui wawancara dengan bapak Ulil selaku PL di 

KSPPS BMT Damar mengatakan bahwa: 

“Dalam capital dari anggota/calon anggota dengan cara melihat apasaja aset 

yang dimiliki oleh calon anggota dan kemampuan membayarnya.”
105

 

   

Dalam menilai colleral melalui wawancara dengan bapak Didik selaku manajer di 

KSPPS BMT Damar mengatakan bahwa: 

“Barang yang diberikan sebagai jaminan oleh anggota sangat penting karena 

jaminan merupakan jalan keluar kedua dalam pembayaran angsuran apabila 

nasabah tidak mampu membayar angsurannya.”
106

 

Ibu Supini selaku anggota di KSPPS BMT Damar mengatakan bahwa: 

“Ketika saya mengajukan pembiayaan kepada BMT saya menunggu beberapa 

hari untuk informasi bahwa saya akan di datangi dirumah untuk disurvey, 

kemudian setelah salah satu pihak BMT telah datang, saya ditanya tentang 

berbagai pertanyaan, dan saya di minta untuk memberikan sebuah jaminan 

kepada BMT guna untuk menjaga jika terjadi permasalahan di kemudian hari 

tidak bisa membayar angsuran pembiayaan. Kemudian karna saya mempunyai 

BPKB motor, itu yang saya berikan kepada BMT sebagai jaminan.”
107

 

D. Membangun Citra Brand Pada Produk Pembiayaan Ijarah di KSPPS BMT 

Damar 

 Dalam membangun citra (brand image) KSPPS BMT Damar menerapkan 

sistem pelayanan professional dan mengutamakan prinsip syariah. Dengan pelayanan 

yang professional, cepat, dan mudah dipahami oleh nasabah juga selalu 

mengutamakan aturan syariah. KSPPS BMT Damar juga selalu memberikan 

penjelasan mengenai produk pembiayaan ijarah yang dapat membantu kebutuhan 

kepada calon nasabahnya. 

Melalui wawancara dengan Bapak Ulil selaku PL mengatakan bahwa : 
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“Kalau buat membangun citra brand kita biasanya melakukan penyebaran 

brosur, kita juga biasanya mendatangi nasabah secara langsung dengan 

melakukan promosi langsung atau menawarkan produk pembiayaan ijarah 

dengan menyebutkan kegunaannya apa aja dan keunggulannya apa saja contoh 

calon nasabah membutuhkan ruko atau tempat usaha maka kami bisa 

membantu dengan pelayanan yang mudah dan cepat.”
108

 

Bapak Didik selaku manajer juga mengatakan bahwa : 

“Dalam membangun citra brand pembiayaan ijarah ini tentunya upaya yang 

kami lakukan seperti melakukan proses pelayanan pada pembiayaan dengan 

mudah dan cepat  kemudian dengan menyebarkan brosur yang tujuannya 

untuk memberikan informasi mengenai produk pembiayaan ijarah serta 

keuntungannya.” 

Selain itu Bapak Didik juga mengatakan bahwa : 

“Kami juga melakukan upaya dengan melakukan publikasi seperti yang saya 

sebutkan sebelumnya dengan promosi media digital atau internet, penyebaran 

brosur, selain itu juga kami menggunakan media acara contohnya waktu ulang 

tahun KSPPS BMT Damar tahun kemarin kami mengadakan donor darah yang 

berkolaborasi dengan PMI.”
109

 

E. Keunggulan Produk Pembiayaan Ijarah Pada KSPPS BMT Damar 

 Seperti yang disebutkan pembiayaan ijarah merupakan salah satu pembiayaan 

yang paling banyak diminati dan digunakan. Dalam hal ini produk pembiayaan ijarah 

memiliki beberapa keunggulan yaitu biaya administrasi yang gratis, penentuan harga 

nya lebih fleksibel, risiko usaha akad ijarah lebih rendah karena pendapatan sewa 

cenderung tetap. Melalui wawancara dengan Bapak Didik selaku manajer KSPPS 

BMT Damar menyampaikan: 

“Produk pembiayaan ijarah ini memiliki keunggulan berupa biaya administrasi 

gratis, kemudian penentuan harga lebih fleksibel, selain itu juga risiko yang 

cenderung kecil Serta dapat membantu dalam memenuhi kebutuhan seperti 

renovasi rumah, pendidikan, biaya kesehatan, dan wisata religi. Kami juga 

memberikan segala informasi yang calon nasabah tanyakan dan berupaya 

untuk memberi jalan keluar bagi problem-problem mereka dalam menjalankan 
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usaha khususnya persoalan manajemen dan keuangan. Kegiatan ini disamping 

sebagai sarana pembinaan juga sebagai media monitoring atas pemebrian 

pembiayaan sehingga akan terkontrol dengan efektif.”
110

 

  Melalui wawancara dengan Bapak Didik selaku manajer KSPPS BMT Damar 

mengatakan bahwa : 

“Nasabah kami memang paling banyak pada produk pembiayaan ijarah 

dikarenakan lebih banyak anggota yang kebutuhannya kearah kebutuhan 

konsumtif.” 
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BAB IV 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

A. Analisis Strategi Dalam Menentukan Target Peningkatan Pembiayaan Ijarah 

Sebagai Produk Andalan 

 Pembiayaan ijarah merupakan pembiayaan dengan menggunakan akad sewa 

menyewa yang berupa objek atau sebuah manfaat. Dari banyaknya pembiayaan yang 

ada di KSPPS BMT Damar pembiayaan ijarah merupakan salah satu pembiayaan 

yang paling banyak diminati. Melalui wawancara dengan Bapak Didik selaku manajer 

di KSPPS BMT Damar pembiayaan ijarah  memiliki jumlah aset sebesar 5,5 M lebih 

besar dibandingkan dengan pembiayaan lainnya, juga dengan jumlah anggota 

pembiayaan ijarah sebesar 356 anggota. Ini menjadikan produk pembiayaan ijarah 

sebagai produk andalan. KSPPS BMT Damar melakukan beberapa upaya yaitu 

melalui penentuan target pasar seperti demografik, perilaku, dan menentukan strategi 

pemasaran. 

1. Demografik 

Dari hasil wawancara melalui informan KSPPS BMT  Damar 

mengelompokkan demografik untuk produk pembiayaan ijarah dengan 

memperhatikan penghasilan, pekerjaan, pendidikan, dan usia. Pada demografik 

ini yang menjadi fokus utama yaitu klasifikasi usaha, dan jenis usaha hal ini 

karena jika ingin mengajukan pembiayaan calon nasabah harus memiliki 

penghasilan tetap, orang yang cakap hukup. Hal ini digunakan untuk mengurangi 

risiko pembiayaan macet, dan tujuan pihak BMT yaitu membantu nasabah untuk 

menyelesaikan masalahnya bukannya menambah masalah jika saat verifikasi 

pendapatan nasabah yang jelas tidak mampu membayar angsuran setiap bulannya, 

namun kita memaksakan hal tersebut.
111

 

2. Perilaku 

Dari hasil wawancara melalui informan KSPPS BMT Damar pembiayaan 

ijarah ini merupakan pembiayaan yang dapat membiayai pendidikan yang 

digunakan untuk membayar biaya masuk sekolah, biaya SPP, biaya uang gedung, 

biaya buku, dan biaya sekolah lainnya. Kemudian dapat membiayai bidang 

kesehatan seperti perawatan inap rumah sakit, khitan, dan lainnya. Selanjutnya 

juga ada biaya wisata religi seperti haji dan umrah. Dan yang terakhir terdapat 
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pembiayaan lainnya dalam hal sewa menyewa yang berupa pemanfaatan dan jasa 

yang diperuntukan untuk membantu keperluan anggota, seperti penyewaan ruko, 

renovasi rumah, penyediaan biaya pernikahan dengan mencarikan WO.
112

 

3. Analisis Strategi Pemasaran di KSPPS BMT Damar 

Setelah melakukan penelitian dan pengamatan di KSPPS BMT Damar 

mengenai strategi pemasaran produk pembiayaan ijarah berdasarkan temuan di 

lapangan KSPPS BMT Damar menerapkan strategi marketing mix 7P (product, 

price, place, promotion, people, process,physical evidence). Penggunaan strategi 

marketing mix ini dikarenakan KSPPS BMT Damar masih dalam perkembangan 

atau pertumbuhan untuk kemajuan yang lebih baik, selain itu penggunaan strategi 

ini lebih efektif dan mudah dipahami. 

a. Analisis strategi product (produk) 

Dari hasil wawan cara dari informan KSPPS BMT Damar produk 

pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar mengalami perkembangan yang 

baik, dilihat dari jumlah nasabah dan jumlah aset pembiayaan ijarah paling 

dominan daripada pembiayaan lainnya. Strategi produk pembiayaan ijarah ini 

menerapkan pelayanan professional, cepat, dan mudah dalam memenuhi 

keinginan dan kepuasan dari calon nasabahnya. Di dalam KSPPS BMT 

Damar rata-rata nasabah melakukan pembiayaan untuk renovasi rumah, 

biaya pendidikan, haji dan umrah.
113

 

b. Analisis strategi price (harga) 

Melalui wawancara dengan informan KSPPS BMT Damar dari segi 

harga pembiayaan ijarah relative murah dengan ujrah yang terjangkau bagi 

calon nasabah yaitu sebesar 1,5%. Dari hasil wawancara dengan Pak Didik 

selaku manajer di KSPPS BMT Damar biaya administrasi dari pembiayaan 

ijarah ini gratis. 

Akan tetapi tingkat persaingan dengan lembaga keuangan lainnya dari 

segi harga cukup ketat. Terlebih masyarakat juga lebih mengenal lembaga 

keuangan konvensional. Oleh karena itu, KSPPS BMT Damar harus 

memaksimalkan strategi harga dan mampu bersaing dengan lembaga 

keuangan lainnya.
114
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c. Analisis Strategi Place (Tempat/Distribusi) 

Lokasi KSPPS BMT Damar sangat strategis karena berada di dekat 

jalan raya serta dekat dengan pasar Ngaliyan. Mudahnya akses karena 

keberadaan Fider dapat memudahkan bagi nasabah KSPPS BMT Damar saat 

mengunjungi dan mudah dijangkau oleh masyarakat sekitar karena berada di 

daerah pemukiman, hal tersebut akan mempermudah untuk memperkenalkan 

produk yang ada di KSPPS BMT Damar. 

d. Analisis Strategi Promotion (Promosi) 

Promosi adalah salah satu cara yang dapat digunakan untuk 

memaksimalkan hasil pemasaran produk dan jasa. Strategi yang digunakan 

oleh KSPPS BMT Damar dengan cara personal selling, direct marketing, 

word of mouth, dan periklanan sudah cukup bagus. Dengan strategi personal 

selling dan direct marketing lebih mendekatkan pegawai dengan masyarakat 

dan informasi yang didapatkan masyarakat lebih akurat. 

Namun KSPPS BMT Damar belum memaksimalkan strategi 

promosinya pada bagian pembuatan brosure masih seadanya dikarenakan 

tidak adanya tenaga ahli editing pada pembuatan iklan atau brosur jadi hanya 

editing seadanya. Seharusnya KSPPS BMT Damar menyediakan anggaran 

untuk menyewa editing professional dalam pembuatan brosur agar 

memaksimalkan strategi promosinya.
115

 

e. Analisis Strategi People (Orang) 

Pada strategi ini KSPPS BMT Damar memiliki organisasi yang 

terstruktur untuk mempermudah karyawan atau staf dalam menjalankan 

tugasnya. Setiap karyawan diwajibkan bisa menjelaskan dan menjawab 

pertanyaan yang berkaitan dengan produk KSPPS BMT Damar. KSPPS 

BMT Damar selalu mengutamakan kepuasan nasabah dengan pelayanan 

yang professional, cepat dan mudah.
116

 

f. Analisis Strategi Process (Proses) 

Sebagai salah satu lembaga keuangan yang memiliki peran dalam 

lembaga keuangan syariah KSPPS BMT Damar harus beradaptasi dengan era 

4.0 yang dimana kegiatan ekonomi bergeser dengan menggunakan digital. 

Dan dengan menerapkan aplikasi MyBMT dan juga payBMT KSPPS BMT 
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Damar dapat memperkuat persaingan bisnis dan menjaga eksistensinya 

dalam lembaga keuangan. KSPPS BMT Damar telah menerapkannya dari 

tahun 2018 hingga sekarang. 

Dari hasil wawancara didapati bahwa aplikasi payBMT dan MyBMT 

dapat di download melalui aplikasi Google Play Store. PayBMT merupakan 

sebuah aplikasi (dompet digital) yang dapat digunakan oleh siapapun sebagai 

alay transaksi untuk pembelian dan pembayaran melalui ponsel atau 

smartphone, misalnya pembelian listrik, pulsa, BPJS, dan lain-lain. Aplikasi 

PayBMT juga ditujukan sebagai alat pembayaran anggota untuk memberi 

kemudahan dalam bertransaksi. PayBMT terkoneksi dengan sistem lembaga 

keuangan mikro syariah atau biasa disebut BMT/KSPPS yang melayani 

pembiayaan kepada para anggota dilevel mikro dengan prinsip syariah.
117

 

Aplikasi MyBMT adalah fasilitas layanan yang memberikan 

kemudahan dan kenyamanan bagi anggota BMT untuk melakukan transaksi 

dimana saja dan kapan saja melalui handphone secara aman, mudah, dan 

cepat. Aplikasi MyBMT memberikan layanan transaksi informasi saldo, 

transfer, pembiayaan, infaq, info BMT, dan berita BMT. Bagi anggota BMT 

yang ingin menggunakan MyBMT harus mengunjungi KSPPS BMT Damar 

untuk melakukan registrasi dan selanjutnya melakukan aktivasi di aplikasi 

MyBMT dengan beberapa tahapan yaitu meng-input kode aktivasi , dan 

kemudian meng-input password transaksi. Aplikasi ini memudahkan nasabah 

atau anggota KSPPS BMT Damar untuk melakukan transaksi, nasabah tidak 

perlu mengunjungi KSPPS BMT Damar untuk melakukan transaksi. Nasabah 

hanya perlu membuka handphone dan membuka aplikasi MyBMT untuk 

melakukan transaksi.
118

 

Sistem yang diterapkan oleh KSPPS BMT Damar sudah cukup baik 

dalam strategi pendistribusian. Akan tetapi sistem ini harus diperkenalkan 

lebih maksimal lagi agar masyarakat luas dapat menggunakan aplikasi 

tersebut. 

Selain itu KSPPS BMT Damar juga menyediakan sistem jemput bola, 

cara ini sangat efektif untuk menarik minat nasabahnya dalam melakukan 
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pembiayaan ataupun menabung karena nasabah tidak perlu datang langsung 

ke KSPPS BMT Damar hanya tinggal menunggu dan nanti PL akan 

mendatangi rumah nasabah ataupun tempat usaha untuk melakukan proses 

pembiayaan.
119

 

g. Analisis Strategi Physical Evidence (Sarana Fisik) 

Pada strategi ini KSPPS BMT Damar sudah menerapkan beberapa 

fasilitas yang nyaman bagi nasabahnya. Contohnya seperti penyediaan ruang 

tunggu yang luas juga nyaman, penyediaan air mineral, juga penyediaan 

mesin penghitung uang tujuannya untuk mempermudah teller dalam 

melakukan pelayanan kepada nasabah/anggotanya. 
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B. Analisis Menentukan Kriteria Produk Pembiayaan Ijarah Pada KSPPS BMT 

Damar 

 Penentuan kriteria oleh KSPPS BMT Damar ini memiliki beberapa kriteria, 

berdasarkan wawancara informan KSPPS BMT Damar dengan melakukan 5C 

(character, capacity, capital, collateral, condition). 

a. Character yaitu sifat calon nasabah untuk memberi keyakinan bahwa calon 

nasabah benar-benar dapat dipercaya. Kemudian BMT akan melakukan analisis 

mendalam terhadap kemampuan calon nasabahnya terhadap kemampuan 

pembiayaan sehingga akan muncul keyakinan jumlah dan waktu pembayaran 

yang tepat waktu. Penilaian character diperoleh KSPPS BMT Damar dengan cara 

: 

1) Survey langsung ke rumah anggota dan wawancara langsung dengan 

anggota/ calon anggota. Dengan melihat mimic muka, cara berbicara dan 

tingkah laku anggota/calon anggota. 

2) Kemudian bertanya kepada tetangga, bagaimana watak atau sifat dari 

anggota/calon anggota. 

3) Melihat sejarah masa lalu, seperti apakah pernah bermasalah dengan 

lembaga keuangan lainnya misalnya bank dalam hal angsuran pembiayaan. 

Dengan melihat history seseorang secara tidak langsung sejarah anggota 

bisa membuktikan karakter nasabah, jika nasabah melakukan pembayaran 

dengan tepat waktu, maka bisa dinilai bahwa karakter nasabah tersebut 

bagus, bagitu juga sebaliknya jika nasabah mengangsur sering jatuh tempo, 

maka bisa dinilai karakter nasabah tersebut kurang bagus. 

b. Capacity yaitu dengan menilai kemampuan calon nasabah untuk mengembalikan 

pembiayaan. Dengan melihat pekerjaan, tempat usaha, penghasilan. KSPPS BMT 

Damar dalam menilai capacity dari nasabah dalam mengelola kegiatan usahanya 

guna memperoleh laba yang dihasilkan. Untuk dapat mengetahui usaha yang 

dijalankan dan kemampuan membayar calon nasabah, dapat dilihat dengan 

menghitung usaha yang dijalankan dan kemampuan membayar calon anggota, 

dapat dilihat dengan menghitung dari pendapatan perbulan kemudian menilai 

seberapa besar jumlah angsuran yang harus dibayar nasabah tiap bulannya.
120
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c. Capital yaitu untuk mengetahui sumber-sumber pembiayaan yang dimiliki oleh 

calon nasabah terhadap yang akan dibiayai. Dalam penilaian tentang modal yang 

telah dimiliki oleh calon anggota, KSPPS BMT Damar melihat seberapa besar 

aset yang dimiliki oleh nasabah seperti sawah, rumah, mobil, motor, dll. Karena 

jika nasabah tidak bisa membayar angsuran/jatuh tempo pembayaran angsuran 

bisa diambil dari tabungan yang dimiliki oleh anggota.
121

 

d. Collatera yaitu jaminan yang diberikan calon nasabah sebagai pelindung KSPPS 

BMT Damar dari resiko kerugian atau terjadinya pembiayaan macet. Hal ini bisa 

berupa BPKB ataupun sertifikat tanah. Kelayakan jaminan merupakan factor 

yang dapat mempengaruhi pencairan pembiayaan di KSPPS BMT Damar. 

Jaminan juga merupakan factor yang penting karena jaminan merupakan jalan 

keluar kedua dalam pembayran angsuran kedua. Apabila terdapat nasabah tidak 

mampu memenuhi kewajibannya KSPPS BMT Damar melakukan dengan cara 

kekeluargaan terlebih dahulu jika nasabah masih beritikad baik dan KSPPS BMT 

Damar mencari jalan keluar untuk menyelesaikannya. Begitupula sebaliknya 

apabila nasabah tidak punya itikad baik maka nasabah akan dikenai SP1, SP2, 

SP3, sampai mengeksekusi jaminan sebagai jalan keluar terakhir untuk 

menyelesaikan pembiayaan.
122

 

e. Condition yaitu KSPPS BMT menilai kondisi ekonomi saat ini dan masa yang 

akan datang agar meminimalisir resiko, dengan mengetahui apakah pekerjaan 

atau usaha yang dijalankan anggota di pengaruhi oleh situasi-situasi sosial, 

ekonomi, kebijakan pemerintah, pemasaran, dan lain-lain. Bapak Ulil selaku staf 

PL di KSPPS BMT Damar juga mengatakan dengan melihat kondisi pekerjaan 

atau usaha dari calon anggota itu penting.
123

  

  

                                                 
121

 Ulil Albab(Staf PL), Wawancara, 3 Juli 2023 
122

 Didik Friyanto (Manajer), Wawancara, 3 Juli 2023 
123

 Ulil Albab (Staf PL), Wawancara, 3 Juli 2023 



81 

 

 

C. Analisis Membangun Citra (brand image) Produk Pembiayaan Ijarah di KSPPS 

BMT Damar 

 Dalam membangun citra (brand image) KSPPS BMT Damar perlu 

mewujudkan bahwa BMT dikelola secara professional (baik SDM, pembukuan, dan 

pelayanan). Pengelola harus menanamkan bahwa BMT adalah lembaga dari, oleh, dan 

untuk umat. Menanamkan bahwa BMT sebagai lembaga yang startegis untuk 

memberdayakan umat baik ekonomi, pola pikir ketaqwaan. Mewujudkan dan 

membuktikan bahwa BMT dapat mengalokasikan dananya dengan baik dan untuk 

peningkatan kualitas hidup umat. KSPPS BMT Damar dalam membangun citra 

(brand image) menggunakan Marketing Public Relation.  

 Menurut Thomas L.Harris Marketing Public Relation adalah proses 

merencanakan, melakukan dan mengevaluasi kegiatan yang dapat meningkatkan 

penjualan dan kepuasan pelanggan dengan cara membuat strategi komunikasi untuk 

menyampaikan informasi yang kredibel.
124

 Penggunaan MPR ini dianggap cukup 

efektif dan efesien sebagai jalur komunikasi penyebaran pesan. Selain itu MPR juga 

memiliki kekuatan untuk membujuk dan mendidik konsumen. Alat-alat Marketing 

Public Relation menurut Kotler dan Keller yaitu dengan publikasi dan acara. Setiap 

perusahaan pasti menginginkan citra yang baik di mata publik tidak terkecuali KSPPS 

BMT Damar. Berikut merupakan upaya KSPPS BMT Damar dalam membangun citra 

(brand image): 

a. Publikasi  

   Menurut Kotler&Keller, perusahaan menggunakan public untuk 

mempengaruhi target market. Kegiatan publikasi yang dilakukan oleh KSPPS 

BMT Damar adalah menggunakan media digital berupa promosi melalui 

whatsapp, facebook, instagram, juga dengan penyebaran brosur. Melalui 

informan KSPPS BMT Damar dalam membangun citra (brand image) pada 

produk pembiayaan ijarah melakukan beberapa upaya yaitu dengan sistem 

pelayanan professional, mudah, dan cepat. 

   Kendala yang di alami oleh KSPPS BMT Damar dalam media 

publikasi ini yaitu pada pembuatan brosur yang masih seadanya dikarenakan 
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tidak ada tenaga ahli atau ahli bidang pembuatan desain brosur jadi desain 

brosur pada produk KSPPS BMT Damar menggunakan desain yang lama.
125

 

b. Acara 

   Alat Marketing Public Relations yang kedua adalah acara. Kotler & 

Keller menyebutkan bahwa perusahaan dapat menarik perhatian public 

mengenai produk atau aktivitas perusahaan dengan mengadakan acara. 

Beberapa acara yang pernah diadakan oleh KSPPS BMT Damar yaitu Donor 

Darah Dalam Rangka Milad KSPPS BMT Damar ke 19 tahun yang 

berkolaborasi dengan PMI Kota Semarang. Acara lain yang digunakan KSPPS 

BMT Damar dalam membangun brand image yaitu melakukan kampanye 

promosi ke suatu organisasi di perkampungan atau masyarakat. 

 

 Dalam membangun citra produk pembiayan ijarah di KSPPS BMT Damar ini 

cukup baik terbukti dengan banyaknya nasabah dalam menggunakan produk 

pembiayaan ijarah ini. 
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D. Analisis Keunggulan Produk Pembiayaan Ijarah 

 KSPPS BMT Damar dalam meningkatkan keunggulan produk pembiayaan 

ijarah menggunakan diferensiasi produk. Diferensiasi produk pembiayaan ijarah ini 

yaitu berupa biaya administrasi gratis atau 0%, penentuan harga nya lebih fleksibel 

risiko usaha pembiayaan ijarah ini lebih rendah karena pendapatan sewa cenderung 

tetap. Selain itu juga pada produk pembiayaan ijarah ini dapat membantu masalah 

atau kebutuhan dari calon nasabah seperti dalam pendidikan, kesehatan, wisata religi, 

renovasi rumah.  

 Hal ini sesuai dengan teori diferensiasi produk yang disebutkan oleh 

Hermawan Kartajaya yang mendefinisikan diferensiasi sebagai upaya brand atau 

merk perusahaan yang menciptakan perbedaan di antara pesaing dalam rangka 

membentuk value terbaik kepada pelanggan. Perbedaan yang ditawarkan oleh KSPPS 

BMT Damar dengan produk pembiayaan ijarah yaitu berupa biaya administrasi gratis, 

kemudian penentuan harga yang lebih fleksibel, dan berbagai keuntungan lainnya 

dengan pelayanan yang professional, cepat dan mudah.  

 Perbedaan diferensiasi produk pembiayaan ijarah ini terletak pada biaya 

administrasi gratis, kemudian penentuan harga nya lebih fleksibel risiko usaha 

pembiayaan ijarah ini lebih rendah karena pendapatan sewa cenderung tetap. Selain 

itu juga pada produk pembiayaan ijarah ini dapat membantu masalah atau kebutuhan 

dari calon nasabah seperti dalam pendidikan, kesehatan, wisata religi, renovasi rumah. 

KSPPS BMT Damar juga memberikan segala informasi yang calon nasabah butuhkan 

dan berupaya memberi jalan keluar bagi masalah yang dialami bagi mereka 

khususnya persoalan manajemen dan keuangan. Pada kegiatan ini bertujuan untuk 

sarana pembinaan dan juga sebagai media monitoring atas pemberian pembiayaan 

sehingga akan terkontrol dengan efektif.
126

 

 Menurut Muhammad Syakir Sula, dalam membedakan produk suatu 

perusahaan yang ditawarkan terdapat tiga dimensi yaitu : 

a. Content (apa yang ditawarkan). Content merupakan bagian terwujud dan juga 

merupakan apa yang actual ditawarkan oleh perusahaan sesungguhnya 

ditawarkan kepada konsumen. Hal yang ditawarkan oleh KSPPS BMT Damar 

yaitu membantu masalah keuangan melalui produk pembiayaan ijarah berupa 
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masalah pendidikan, kesehatan, wisata religi, kebutuhan lain seperti renovasi 

rumah, biaya pernikahan berupa sewa gedung dan WO, dll. Dengan biaya 

administrasi gratis 0% juga penentuan harga yang lebih fleksibel. 

b. Conteks (bagaimana menawarkannya). Conteks merupakan bagian yang tidak 

terwujud dan berhubungan dengan upaya perusahaan untuk membantu 

konsumennya menerima produk secara berbeda (dibandingkan dengan produk 

yang ditawarkan oleh pesaing). KSPPS BMT Damar dalam produk pembiayaan 

ijarah dengan cara biaya administrasi gratis 0% dan penentuan harga yang lebih 

fleksibel, risiko usaha pembiayaan ijarah ini lebih rendah karena pendapatan sewa 

cenderung tetap. Selain itu juga pada produk pembiayaan ijarah ini dapat 

membantu masalah atau kebutuhan dari calon nasabah seperti dalam pendidikan, 

kesehatan, wisata religi, renovasi rumah. 

c. Infrastruktur (kemampuan untuk menawarkan). Dimensi terakhir adalah 

infrastruktur, terdiri dari teknologi dan atau orang yang mendukung diferensiasi 

content atau context. 
127

  Hal ini diwujudkan oleh keahlian yang dimiliki oleh 

pegawai dari KSPPS BMT Damar yang diperoleh dari pembekalan dan pelatihan 

dalam memasarkan produk pembiayaan ijarah dalam meningkatkan keunggulan 

kompetitif. 

 

  

                                                 
127

 Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (life and general) Konsep dan Sistem Operasional (Jakarta: Gema 

Indonesia, 2004), Cet-1, hlm 444. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan diatas mengenai strategi pemasaran 

produk pembiayaan ijarah dalam meningkatkan keunggulan kompetitif dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Dalam menentukan target peningkatan produk pembiayaan ijarah sebagai produk 

andalan di KSPPS BMT Damar melakukan beberapa upaya yaitu dengan 

penentuan target pasar seperti demografik, perilaku, dan menentukan strategi 

pemasaran. Demografik pada KSPPS BMT Damar dengan memperhatikan 

klasifikasi usaha dan jenis usaha karena jika ingin mengajukan pembiayaan calon 

nasabah harus memiliki penghasilan yang tetap guna mengurangi risiko 

pembiayaan macet. Perilaku ini KSPPS BMT Damar produl pembiayaan ijarah 

dapat membiayai kebutuhan pendidikan, kesehatan, wisata religi, dan kebutuhan 

lainnya seperti renovasi rumah, penyewaan ruko, penyediaan biaya pernikahan. 

Strategi pemasaran yang digunakan yaitu marketing mix 7P (product, price, 

place, promotion, people, process,physical evidence) : a. analisis strategi product 

(produk), strategi produk pembiayaan ijarah ini menerapkan pelayanan 

professional, cepat, dan mudah dalam memenuhi keinginan dan kepuasan dari 

calon nasabah dan nasabah, b. analisis strategi price (harga), KSPPS BMT Damar 

menerapkan harga yang fleksibel yang terjangkau bagi calon nasabah dan dalam 

biaya administrasi produk pembiayaan ijarah gratis, c. analisis strategi place 

(tempat/distribusi), lokasi KSPPS BMT Damar strategis karena dekat dengan 

jalan raya Ngaliyan, pasar Ngaliyan dan dapat diakses dengan Fider, d. analisis 

strategi promotion (promosi), dilakukan dengan empat cara yaitu penjualan 

pribadi (personal selling), jemput bola (direct marketing), mulut ke mulut (word 

of mouth), dan juga periklanan, e. analisis strategi people (orang), KSPPS BMT 

Damar memiliki organisasi yang terstruktur agar mempermudah karyawan dalam 

melakukan tugasnya juga setiap karyawan diwajibkan untuk memahami produk 

di KSPPS BMT Damar, dan juga selalu mengutamakan kepuasan nasabah, f. 

analisis strategi process (proses), KSPPS BMT Damar juga telah menerapkan 

digitalisasi dengan menerapkan aplikasi PayBMT dan MyBMT untuk 

mempermudah proses pembiayaan maupun lainnya. Selain itu juga menyediakan 
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sistem jemput bola, g. analisis strategi physical evidence (sarana fisik), KSPPS 

BMT Damar menerapkan fasilitas yang memadai untuk nasabahnya seperti 

penyediaan ruang tunggu yang luas, penyediaan air mineral, penyediaan mesin 

hitung uang. 

2. Dalam menentukan kriteria produk pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar 

dengan melakukan 5C (character, capacity, capital, collateral, condition) : a. 

character, sifat calon nasabah, b. capacity, menilai kemampuan calon nasabah 

dalam mengembalikan pembiayaan (pekerjaan, tempat usaha, penghasilan), c. 

capital, mengetahui sumber-sumber pembiayaan yang dimiliki oleh calon 

nasabah, d. collateral, jaminan yang diberikan oleh calon nasabah untuk 

mengurangi kerugian pembiayaan macet, e. condition, menilai kondisi ekonomi 

saat ini dan masa yang akan datang. 

3. Dalam membangun citra (brand image) produk pembiayaan ijarah di KSPPS 

BMT Damar melakukan beberapa upaya yaitu menggunakan Marketing Promotin 

Relations dengan menggunakan publikasi dengan penyebaran brosur, juga 

melakukan promosi media sosial seperti whatssap, facebook, instagram. Serta 

menggunakan media acara, berupa Donor Darah Dalam Rangka Milad KSPPS 

BMT Damar ke 19 tahun yang berkolaborasi dengan PMI Kota Semarang. Juga 

mengadakan kampanye kepada beberapa organisasi jamaah di perkampungan 

atau masyarakat. 

4. Keunggulan produk pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar dengan 

menggunakan diferensiasi produk yaitu biaya administrasi gratis, penentuan 

harga yang lebih fleksibel, risiko usaha lebih rendah karena pendapatan sewa 

cenderung tetap. Produk pembiayaan ijarah ini dapat membantu pembiaayaan 

masalah dibidang pendidikan, kesehatan, pembiayaan lainnya seperti renovasi 

rumah, menyediakan sewa ruko untuk usaha, penyediakan biaya pernikahan 

seperti sewa gedung, mecari WO. 
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B. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti memberikan saran 

sebagai berikut : 

1. Bagi pihak KSPPS BMT Damar 

a. Saran untuk pegawai KSPPS BMT Damar terutama bagian marketing agar 

memaksimalkan promosi pada produk pembiayaan ijarah agar dapat 

memaksimalkan keuntungan dan dapat meningkatkan kualitas pegawai 

KSPPS BMT Damar. Juga dapat mengembangkan sistem digital atau aplikasi 

PayBMT dan MyBMT dengan lebih baik lagi agar nasabah lebih tertarik 

menggunakan aplikasi PayBMT dan MyBMT. 

b. Berdasarkan hasil penelitian penulis memberikan saran pada KSPPS BMT 

Damar untuk memaksimalkan dalam bidang promosi pembuatan desain 

brosur agar dapat memaksimalkan promosinya. 

c. Strategi dalam pemasaran harus terus dilakukan supaya mampu bersaing 

dalam memberikan pelayanan dengan bank lainnya. 

2. Bagi pembaca atau penulis selanjutnya, penelitian ini belum bisa dikatakan 

sempurna hasilnya, peneliti berharap agar penelitian ini bisa menjadi acuan untuk 

peneliti selanjutnya mencari data, mengolah dan menganalisis data yang lebih 

lengkap lagi supaya penelitian ini dapat berguna untuk kedepannya. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Pedoman Wawancara 

1. Pedoman Wawancara Didik Friyanto (Manajer KSPPS BMT Damar) 

a. Sudah berapa lama KSPPS BMT Damar beroperasional? 

b. Bagaimana awal terbentuknya KSPPS BMT Damar? 

c. Apa saja produk yang ada di KSPPS BMT Damar? 

d. Bagaimana perkembangan KSPPS BMT Damar dari tahun ke tahun? 

e. Berapa jumlah nasabah pembiayaan pada KSPPS BMT Damar? 

f. Berapa aset pembiayaan ijarah pada KSPPS BMT Damar? 

g. Bagaimana mekanisme pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar? 

h. Strategi apa yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam menentukan 

target peningkatan produk pembiayaan ijarah? 

i. Kriteria apa yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam pembiayaan 

ijarah? 

j. Bagaimana KSPPS BMT Damar dalam membangun citra (brand image) 

dari produk pembiayaan ijarah? 

k. Apa saja keunggulan dari produk pembiayaan ijarah di KSPPS BMT 

Damar? 

2. Pedoman Wawancara Nur Hidayati (Bagian Operasional) 

a. Strategi apa yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam memasarkan 

produk pembiayaan ijarah? 

b. Berapa jumlah nasabah pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar? 

c. Dari segi proses apa saja keunggulan KSPPS BMT Damar? 

d. Apa fungsi aplikasi PayBMT dan MyBMT? 

e. Bagaimana anggota bisa mengaplikasikannya? 

3. Pedoman Wawancara Umi Fadhillah (Bagian Administrasi) 

a. Strategi apa yang digunakan oleh KSPPS BMT Damar untuk 

mengembangkan produknya? 

b. Bagaimana pendistribusian produk pembiayaan ijarah? 

c. Apakah harga yang diberikan KSPPS BMT Damar terjangkau oleh 

anggota? 

d. Apa saja syarat pengajuan produk pembiayaan ijarah? 
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4. Pedoman Wawancara Muhammad Suhadi (Bagian PL/Marketing) 

a. Strategi apa yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam memasarkan 

produk pembiayaan ijarah? 

b. Bagaimana perkembangan produk pembiayaan ijarah dari tahun ke tahun? 

c. Apakah ada kesulitan dalam melakukan promosi pembiayaan ijarah ini? 

d. Apakah kelebihan dari produk pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar? 

e. Apakah produk yang ditawarkan KSPPS BMT Damar sudah sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat? 

f. Apakah lokasi KSPPS BMT Damar mudah diakses oleh anggota? 

g. Media apa saja yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam memasarkan 

produk pembiayaan ijarah? 

5. Pedoman Wawancara Ulil Albab (PL/Marketing) 

a. Strategi apa yang digunakan KSPPS BMT Damar dalam menentukan 

target pembiayaan ijarah? 

b. Apa kesulitan yang dihadapi dalam melakukan promosi pembiayaan 

ijarah? 

c. Media apa saja yang digunakan oleh KSPPS BMT Damar dalam 

memasarkan produknya? 

d. Bagaimana perkembangan jumlah nasabah pembiayaan dari tahun ke 

tahun? 

6. Pedoman Wawancara Bapak Supadi (Nasabah produk pembiayaan 

ijarah) 

a. Bagaimana bapak mengajukan pembiayaan ijarah di KSPPS BMT 

Damar? 

b. Berapa biaya administrasi produk pembiayaan ijarah? 

c. Berapa lama proses atau pengajuan pembiayaan ijarah? 

d. Kenapa bapak menggunakan pembiayaan ijarah? 

e. Untuk kebutuhan apa pembiayaan ijarah yang bapak gunakan? 

f. Keuntungan apa yang bapak dapatkan dengan menggunakan produk 

pembiayaan ijarah? 

g. Sudah berapa lama bapak menggunakan produk pembiayaan ijarah? 

h. Bagaimana bapak bisa bergabung dengan menjadi nasabah KSPPS BMT 

Damar? 

i. Apa pekerjaan bapak? 
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j. Apakah dengan menjadi nasabah KSPPS BMT Damar dapat membantu 

kelancaran keuangan bapak? 

7. Pedoman Wawancara Ibu Supini (Nasabah Produk Pembiayaan Ijarah) 

a. Bagaimana ibu mengajukan pembiayaan ijarah di KSPPS BMT Damar? 

b. Berapa biaya administrasi produk pembiayaan ijarah? 

c. Berapa lama proses atau pengajuan pembiayaan ijarah? 

d. Kenapa ibu menggunakan produk pembiayaan ijarah? 

e. Untuk kebutuhan apa pembiayaan ijarah yang ibu gunakan? 

f. Keuntungan apa yang ibu dapatkan dengan menggunakan produk 

pembiayaan ijarah? 

g. Sudah berapa lama ibu menggunakan produk pembiayaan ijarah? 

h. Bagaimana ibu bisa bergabung dengan menjadi nasabah KSPPS BMT 

Damar? 

i. Apa pekerjaan ibu dan suami? 

j. Apakah dengan menjadi nasabah KSPPS BMT Damar dapat membantu 

kelancaran keuangan ibu? 
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Lampiran 2 : Lokasi dan Brosur KSPPS BMT Damar 

1. Kantor Pusat KSPPS BMT Damar 

 

2. Produk-produk KSPPS BMT Damar 
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3. Aplikasi MyBMT dan PayBMT di KSPPS BMT Damar 

 

 

Lampiran 3 : Dokumentasi Wawancara 

1. Foto Dokumentasi Wawancara Dengan Bapak Didik Selaku Manajer KSPPS 

BMT Damar 
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2. Foto Dokumentasi Nasabah Produk Pembiayaan Ijarah di KSPPS BMT Damar 
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Lampiran 4 : Surat Ijin Riset 
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