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ABSTRAK

Pembiayaan multi barang yang menggunakan akad
murabahah merupakan produk penyaluran dana yang dimiliki oleh
KSPPS BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan. Dalam proses
memasarkan pembiayaan multi barang BMT harus menyusun strategi-
strategi pemasaran yang efektif dan matang agar berjalan lancar
sehingga dapat menarik minat masyarakat untuk menggunakan produk
penghimpunan dana maupun penyaluran dana yang dimiliki oleh
BMT.

Tujuan dilakukan penelitian ini adalah untuk mengetahui
strategi pemasaran pembiayaan multi barang pada KSPPS BMT Al
Hikmah Kantor Cabang Babadan, lalu hambatan-hambatan apa saja
yang dihadapi dalam memasarkan produk pembiayaan multi barang.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
pendekatan kualitatif. Untuk melengkapi data dalam penyusunan tugas
akhir ini penulis menggunakan langkah pengumpulan data dengan
metode obeservasi, wawancara dan dokumentasi serta studi
kepustakaan yang berkaitan dengan penelitian ini.

Hasil dari penelitian menjelaskan bahwa strategi pemasaran
yang digunakan memasarkan produk pembiayaan multi barang
menggunakan unsur bauran pemasaran/marketing mix yaitu berupa
Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), Promotion
(Promosi). Dalam kegiatan promosi untuk memasarkan produk
pembiayaan multi barang yang digunakan pada KSPPS BMT Al
Hikmah yaitu, door to door (jemput bola), sosialisasi produk
dilingkungan masyarakat, iklan yang terdiri dari brosur dan spanduk.
Lalu hambatan-hambatan yang mempengaruhi dalam memasarkan
produk pembiayaan multi barang terdiri dari mayoritas masyarakat
belum paham tentang lembaga keuangan syariah, rendahnya mutu
pendidikan sumber daya manusia dalam bidang keuangan syariah,
persaingan antar BMT yang semakin ketat.

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, Murabahah, BMT Al Hikmah
Kantor Cabang Babadan.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sistem ekonomi dan keuangan syariah semakin
memperlihatkan gairahnya di Indonesia. Selain perbankan
yang telah berjalan 13 tahun, lembaga-lembaga keuangan lain,
seperti asuransi syariah dan dana pensiun syariah, kini juga
telah menunjukkan dukungan yang menggembirakan terhadap
ekonomi syariah. Selain itu para pelaku pasar modal syariah
juga mulai menunjukkan perhatian terhadap ekonomi syariah.

Sudah sangat banyak lembaga keuangan Islam yang
tumbuh dan berkembang di Indonesia. Walaupun
perkembangan di Indonesia ini boleh dibilang terlambat
dibandingkan dengan negara-negara lain, namun kita patut
bersyukur ternyata perkembangan ekonomi syariah di
Indonesia mengalami kemajuan yang sangat cepat. Dengan
disahkannya UU Perbankan No. 10/1998, telah memberikan
landasan luas bagi berdirinya perbankan syariah di Indonesia.
Selama kurun waktu enam tahun sejak tahun 1992 hingga
1998 hanya ada satu bank Islam di Indonesia yaitu Bank
Muamalat Indonesia (BMI). Dengan Undang-Undang baru ini
maka dimungkinkan keleluasaan dari segi dasar pendirian
bank sehingga dalam kurun waktu kurang dari tiga tahun telah

bermunculan beberapa bank syariah baru, seperti Bank



Syariah Mandiri (BSM), Bank IFI cabang usaha syariah, Bank
Bukopin Syariah, Bank Danamon Syariah dan menyusul
beberapa bank konvensional lainnya yang sudah berminat
untuk membuka cabang syariah atau mengonversikan salah
satu anak perusahaannya menjadi fully syariah implemented.
Kedudukan perbankan syariah itu kenyataannya
masih berkonsentrasi pada masyarakat perkotaan dan lebih
melayani kepada usaha-usaha menengah ke atas. Sementara
mayoritas Muslimin berada di pedeasaan dan memiliki usaha
yang relatif kecil dan terbatas. Untuk sekalipun sudah banyak
berdiri bank-bank Islam di tanah air, namun mereka (kaum
Muslimin pedesaan) tetap saja belum mendapatkan akses
yang optimal kepada sistem perbankan syariah (Basri, 2002).
Karena itulah dikembangkan lembaga-lembaga
keuangan syariah yang dapat berinteraksi dengan umat di
pedesaan dengan kemudahan dan memberikan pembiayaan
usaha-usaha kecil dan mikro. Lembaga-lembaga keuangan
syariah ini adalah Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS),
Pegadaian Syariah dan Baitul Maal Wattamwil (BMT).
Barangkali unit-unit keuangan syariah kelas mikro inilah yang
memberikan keunikan dari perkembangan lembaga keuangan
syariah di Indonesia dibandingkan dengan yang berkembang

di negara-negara Islam lainnya.*

' Abdul Ghofur Anshori, Gadai Syariah di Indonesia, Yogyakarta:
Gadjah Mada University Press, 2011, h. 184-185



3

Dari persoalan di atas, mendorong munculnya
lembaga keuangan syariah alternatif. Yakni sebuah lembaga
yang tidak saja berorientasi pada bisnis tetapi juga sosial. Juga
lembaga yang tidak melakukan pemusatan kekayaan pada
sebagian kecil orang pemilik modal (pendiri) dengan
penghisapan pada mayoritas orang, tetapi lembaga yang
kekayaannya terdistribusi secara merata dan adil. Lembaga
yang terlahir dari kesadaran umat dan ditakdirkan untuk
menolong kelompok mayoritas yakni pengusaha kecil/mikro.
Lembaga yang tidak terjebak pada permainan bisnis untuk
keuntungan pribadi, tetapi membangun kebersamaan untuk
mencapai kemakmuran bersama. Lembaga tersebut adalah
Baitul Maal Wattamwil (BMT).?

BMT terdiri dari dua istilah, yaitu baitul maal dan
baitul tamwil. Baitul maal lebih mengarah pada usaha-usaha
pengumpulan dan penyaluran dana yang non profit, seperti
zakat, infag, dan shadagah. Sedangkan baitul tamwil sebagai

usaha pengumpulan dana dan penyaluran dan komersial.?

BMT memiliki basis kegiatan ekonomi rakyat dengan
falsafah yang sama yaitu dari anggota, oleh anggota dan untuk

anggota. Dan berdasarkan Undang-Undang RI Nomor 25

> Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal Wattamwil,
Yogyakarta: Ull Press, 2004, h. 73

* Choirul Huda, Ekonomi Islam, Semarang: CV Karya Abadi Jaya.
2015, h. 137



Tahun 1992, BMT berhak menggunakan badan hukum
koperasi. Berdasarkan UU tersebut BMT pada dasarnya sama
dengan koperasi simpan pinjam atau unit simpan pinjam
konvensional, perbedaannya hanya terletak pada kegiatan
operasional yang menggunakan prinsip syariah dan etikan
moral dengan melihat kaidah halal dan haram dalam
melakukan usahanya.

Berangkat dari kebijakan pengelolaan BMT yang
memfokuskan anggotanya pada sektor keuangan dalam hal
penghimpunan dana dan pendayagunaan dana tersebut, maka
bentuk idealnya adalah Koperasi Simpan Pinjam Syariah yang
selanjutnya disebut KIKS (Koperasi Jasa Keuangan Syariah)
sebagaimana Keputusan Menteri Koperasi RI
No.91/Kep/M.KUKM/IX/2004 “Tentang Petunjuk
Pelaksanaan Kegiatan Usaha Koperasi Jasa Keuangan
Syariah”.

Badan hukum koperasi syariah dianggap sah setelah
akta pendiriannya dikeluarkan oleh notaris yang ditunjuk dan
disahkan oleh pemerintah melalui Kandep Koperasi untuk
keanggotaan wilayah Kabupaten/Kodya, sedangkan untuk
keanggotaan yang meliputi provinsi harus dibuat di Konwil

Koperasi provinsi yang bersangkutan.*

* Hendar, Manajemen Perusahaan Koperasi, Jakarta: Erlangga,
2003, h. 10
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Sebagai lembaga bisnis, BMT lebih mengembangkan
usahanya pada sektor keuangan, yakni simpan-pinjam. Usaha
ini seperti usaha perbankan yakni menghimpun dana anggota
dan calon anggota (nasabah) serta menyalurkannya kepada
sektor ekonomi yang halal dan menguntungkan. Namun
demikian, terbuka luas bagi BMT untuk mengembangkan
lahan bisnisnya pada sektor riil maupun sektor keuangan lain
yang dilarang yang dilakukan oleh lembaga keuangan bank.
Karena BMT bukan bank, maka ia tidak tunduk pada

peraturan perbankan.

Pada dataran hukum Indonesia, badan hukum yang
paling mungkin untuk BMT adalah koperasi, baik serba usaha
(KSU) maupun simpan-pinjam (KSP). Namun demikian,
sangat mungkin dibentuk perundangan tersendiri, mengingat
sistem operasional BMT tidak sama persis dengan
perkoperasian, semisal LKM (Lembaga Keuangan Mikro)

Syariah.”

Oleh karena itu hadirnya BMT di tengah-tengah
masyarakat memberikan peran yang luar biasa bagi
pertumbuhan ekonomi bangsa ini tentunya ekonomi yang

berbasis syariah. Dengan ada banyaknya BMT maupun KJKS

> Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal Wattamwil,
Yogyakarta: Ull Press, 2004, h. 125-127



yang bermunculan di Indonesia salah satunya adalah KSPPS
BMT Al Hikmah juga ikut berkontribusi dalam pemberdayaan
masyarakat menengah ke bawah. Dengan adanya produk yang
ditawarkan KSPPS BMT Al Hikmah yang mengeluarkan
produk pendanaan dan pembiayaan syariah yang setiap
produknya mempunyai akad masing-masing. Salah satu akad
dalam produk pembiayaan yang ada di KSPPS BMT Al
Hikmah adalah pembiayaan multibarang yang menggunakan

akad murabahah.

Dalam rangka memperkenalkan atau mengembangkan
produk pembiayaan multi barang yang menggunakan akad
murabahah maka perlu dilakukan strategi pemasaran yang
baik dan tepat guna menumbuhkan kepercayaan masyarakat
untuk menggunakan produk yang ditawarkan. Agar produk
pembiayaan multi barang yang menggunakan akad
murabahah diminati oleh masyarakat, maka KSPPS BMT Al
Hikmah harus dapat menerapkan strategi pemasaran yang
baik dan tepat guna menumbuhkan kepercayaan masyarakat

dalam menggunakan produk yang ditawarkan tersebut.

Jumlah nasabah produk pembiayaan multi barang di
BMT Al Hikmah dari tahun ke tahun mengalami peningkatan,
akan tetapi pada tahun 2017 mengalami penurunan

dibandingan pada tahun sebelumnya yaitu tahun 2016.



Jumlah Nasabah dan Total Pembiayaan Multi Barang
Periode 2014-2017
KSPPS BMT Al Hikmah Cabang Babadan

Tahun Jumlah Nasabah Jumlah Pembiayaan
2014 5 280.832.080
2015 4 270.032.080
2016 8 290.282.080
2017 4 265.432.080

Sumber: File dari BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis dapat
memberikan gambaran bahwa strategi pemasaran merupakan
aspek penting dalam lembaga keuangan syariah khususnya
KSPPS BMT Al Hikmah. Hal tersebut menjadi faktor
pendukung guna menghadapi persaingan pasar yang semakin
kompleks serta diharapkan mampu bersaing denga lembaga

keuangan lainnya.

Dari uraian di atas, penulis merasa tertarik untuk
mengkaji pembiayaan multi barang yang menggunakan akad
murabahah yang merupakan penyaluran dana Yyang
dilaksanakan di KSPPS BMT Al Hikmah Kantor Cabang
Babadan. Oleh karena itu, penulis membahas dalam bentuk

tugas akhir dengan judul “Strategi Pemasaran Produk




Pembiayaan Multi Barang Dengan Menggunakan Akad
Murabahah Pada KSPPS BMT Al Hikmah Kantor Cabang
Babadan”.

. Rumusan Masalah

1. Bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan multi
barang dengan menggunakan akad murabahah di KSPPS
BMT Al Hikmah?

2. Hambatan apa saja yang dihadapi olen KSPPS BMT Al
Hikmah dalam memasarkan produk pembiayaan multi
barang dengan menggunakan akad murabahah dan
bagaimana solusinya?

. Tujuan dan Manfaat Hasil Penelitian

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian yang
penulis lakukan di BMT Al Hikmah adalah :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran dalam pelaksanaan
pembiayaan multi barang dengan menggunakan akad
murabahah di KSPPS BMT Al Hikmah.

Sedangkan manfaat yang diperoleh dari penelitian ini
untuk berbagai pihak, antara lain adalah :
1. Bagi Penulis

Dapat menambah wawasan dan berfikir kreatif
tentang bagaimana strategi pemasaran pembiayaan multi
barang dengan menggunakan akad murabahah di KSPPS
BMT Al Hikmah.



2. Bagi BMT Al Hikmah

Sebagai bahan evaluasi dalam upaya meningkatkan
dan mengembangkan produk pembiayaan multi barang
sebagai produk unggulan di BMT Al Hikmah.

3. Bagi D3 Perbankan Syariah

Bisa menambah informasi dan referensi bagi para
pembaca yang membutuhkan data untuk penelitian.

4. Bagi Masyarakat

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah
informasi dan sumber ilmu pengetahuan bagi masyarakat
mengenai pembiayaan multi barang yang menggunakan akad
murabahah.

. Tinjauan Pustaka

Adapun yang menjadi tinjauan pustaka untuk bahan
perbandingan dalam menyusun laporan Tugas Akhir, penulis
menggunakan beberapa penelitian yang sudah dilaksanakan
yang berkaitan dengan strategi pemasaran pembiayaan
multibarang dengan menggunakan akad murabahah, antara
lain:

1. Penelitian yang dilakukan oleh Abdurrohim Al Ayubi
dengan NIM 1111053000001 yang berjudul “STRATEGI
PEMASARAN PEMBIAYAAN MURABAHAH (Studi
Kasus di PT. Bank Mega Syariah Kantor Cabang
Tangerang City)”, menyimpulkan bahwa Bank Mega

Syariah memerlukan strategi khusus dan ketrampilan
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tersendiri. Dimulai dari persiapan menyusun marketing
strategi dengan mempertimbangkan unsur produk, price,
dan promosi.

Penelitian yang dilakukan oleh Aziyah Sholaemah dengan
NIM 20111014  yang  berjudul  “STRATEGI
PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN
MURABAHAH (Studi Kasus di Bank Syariah Mandiri
Kantor Cabang Pembantu Banyumanik  Semarang)”,
menyimpulkan bahwa strategi pemasaran  produk
pembiayaan murabahah yang diterapkan Bank Syariah
Mandiri KCP Banyumanik antara lain meliputi beberapa
strategi, diantaranta strategi dengan promosi, door to door
/ jemput bola, referensi dari teman, nasabah yang Top Up,
para marketing harus menguasai produk yang ditawarkan,
strategi personal selling.

Penelitian yang dilakukan oleh Ririn Widiawati dengan
NIM 122503095 yang  berjudul “STRATEGI
PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN
MURABAHAH (Studi Kasus di Bank Mega Syariah
Cabang Ungaran)”, menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran yang diterapkan pada Bank Mega Syariah
Cabang Ungaran menggunakan beberapa pendekatan
yang disesuaikan dengan kebutuhan, segmentasi pasar dan
sasaran yang dituju adalah door to door, iklan (brosur,

spanduk, media elektronik) dan jemput bola.
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E. Metodologi Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penulisan
tugas akhir ini adalah penelitian kualitatif. Penelitian
kualitatif merupakan penelitian yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-
orang dan perilaku yang diamati.®
2. Sumber Data
Data yang digunakakn untuk penelitian ini jika
digolongkan menurut sumber perolehannya dapat
digolongkan menjadi dua jenis, yaitu:
a. Data Primer
Data primer, yaitu data yang dikumpulkan dan diolah
sendiri oleh suatu organisasi atau perorangan
langsung dari objeknya. Pengumpulan data tersebut
dilakukan secara khusus untuk mengatasi riset yang
sedang diteliti.
b. Data Sekunder
Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dalam

bentuk yang sudah jadi, sudah dikumpulkan dan

® Lexy J. Meolong, Metodologi Penelitian Kualitatif, Bandung, PT
Remaja Rosdakarya, 2009, h. 186
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diolah oleh pihak lain, biasanya sudah dalam bentuk
publikasi.”
3. Metode Pengumpulan Data
a. Wawancara
Wawancara adalah pengumpulan data dengan
mengajukan pertanyaan langsung kepada responden
untuk memperoleh informasi verbal dari responden.
Metode wawancara membutuhkan kemampuan atau
pendekatan  personal yang  kreatif  dalam
mengembangkan bahan wawancara dan mampu
mendorong informan bercerita bebas dan terbuka.
b. Observasi

Observasi merupakan cara memperoleh data dengan
mengamati (perilaku-bukan perilaku dari) subjek
penelitian dan merekam jawabannya untuk dianalisis.
Metode dalam observasi bisa dalam bentuk terstruktur
dan tidak terstruktur. Dalam observasi bentuk
struktur, peneliti merinci secara detail sesuatu yang
akan diamati dan bagaimana pengukuran dapat
direkam. Dalam observasi bentuk tidak terstruktur,

peneliti berupaya mengamati segala aspek fenomena

’ Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam: Pendekatan
Kuantitatif, Jakarta: Rajawali Pers, 2013, h. 101-102



13

yang berkaitan dengan masalah yang sedang
ditangani.?
c. Dokumentasi
Dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data
berupa data- data tertulis yang mengandung
keterangan dan penjelasan serta pemikiran tentang
fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan
masalah penelitian.’
F. Sistematika Penulisan
BAB | : PENDAHULUAN
Memuat latar belakang masalah, rumusan
masalah,  tujuan  penulisan,  manfaat
penulisan,  tinjauan  pustaka, = metode
penelitian dan sistematika penulisan.
BAB Il : LANDASAN TEORI
Pada bab ini membahas tentang akad
murabahah, strategi pemasaran  dan

membahas tentang bauran pemasaran.

® Tony Wijaya, Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis: Teori
dan Praktik, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2013, h. 21-23

¥ Muhammad. Metodologi Penelitian Ekonomi Islam: Pendekatan
Kuantitatif, Jakarta: Rajawali Pers, 2013, h. 152
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BAB Il

BAB IV

: GAMBARAN UMUM KSPPS BMT AL
HIKMAH

KANTOR BABADAN

Pada bab ini berisi tentang sejarah singkat,
visi dan misi, struktur organisasi,

deskripsi jabatan, dan produk-produk.

: PEMBAHASAN

Berisi tentang mengenai prosedur produk
pembiayaan multi barang dengan akad
murabahah, strategi pemasaran pembiayaan
multi barang yang menggunakan akad
murabahah dan hambatan-hambatan dalam

melakukan strategi pemasaran.

BAB V : PENUTUP

Bab ini Dberisi tentang kesimpulan dari
pembahasan, saran-saran serta kata penutup

sebagai akhir dari pembahasan.






BAB Il
LANDASAN TEORI

A. Definisi Murabahah
1. Pengertian Murabahah

Murabahah merupakan produk pembiayaan
perbankan syariah yang dilakukan dengan mengambil
bentuk transaksi jual-beli (ba’i atau sale). Namun
murabahah bukan transaksi jual beli biasa antara satu
pembeli dan satu penjual saja sebagaimana yang Kkita
kenal di dalam dunia bisnis perdagangan di luar
perbankan syariah. Pada perjanjian murabahah, bank
membiayai pembelian barang atau asset yang dibutuhkan
oleh nasabahnya dengan membeli terlebih dahulu barang
itu dari pemasok barang dan setelah kepemilikan barang
itu secara yuridis berada di tangan bank, kemudian bank
tersebut  menjualnya  kepada  nasabah  dengan
menambahkan suatu mark-up/margin atau keuntungan di
mana nasabah harus diberitahu oleh bank berapa harga
beli bank dari pemasok dan menyepakati berapa besar
mark-up/margin yang ditambahkan ke atas harga beli
bank tersebut. Dengan kata lain, penjualan barang oleh
bank kepada nasabah dilakukan atas dasar cost-plus
profit.

15
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Menurut Tarek al-Diwany, sebagaimana dikutip
oleh Khir et al., murabahah adalah suatu bentuk jual-beli
berdasarkan kepercayaan (trust sale) karena pembeli
harus percaya bahwa penjual akan mengungkapkan harga

beli yang sebenarnya (true cost).

Setelah penjual dan pembeli membicarakan
mengenai harga beli yang sesungguhnya dari penjual,
yaitu harga yang diperolehnya dari pemasok, baru
kemudian antara penjual dan pembeli menyetujui
besarnya (profit margin) baik besarnya ditentukan
berdasarkan presentase tertentu dari harga beli penjual
atau berdasarkan suatu jumlah tertentu yang disepakati
olen kedua belah pihak. Dalam transaksi murabahah,
bank memikul resiko yang mungkin timbul atas
pembelian suatu barang itu dalam kekuasaannya sebelum
akhirnya dijual kepada pihak lain dengan menambahkan
suatu keuntungan (mark-up). Keuntungan ini dianggap
merupakan imbalan atas kemungkinan risiko yang
menjadi tanggung jawab bank, baik berupa kehilangan
atau kerusakan, sebelum barang itu akhirnya dijual kepada
nasabah. Dengan kata lain, bank terlibat dalam pembelian
dan penjualan memikul risiko tertentu. Oleh karena itu,

adalah sudah sepatutnya apabila bank memperoleh
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keuntungan atas transaksi penjualan yang dilakukannya

kepada nasabah.™

2. Dasar Hukum Murabahah
Boleh tidaknya transaksi murabahah menurut
Islam, diatur dalam Al-Qur’an dan Hadits.
a. Al-Qur’an
Ayat Al-Qur’an yang dapat dijadikan dasar
hukum pernjanjian jual beli adalah QS. Al-Bagarah
ayat 275 dan QS. An-Nisa ayat 29 :

69 25 g A1 06Ty

Artinya:
“..Allah telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba...”

dan ayat:

V3 %o iy o B 586 oY) Jldl K Kt G Y vt o
ey K o8 &) Kadl\ i

Artinya:
“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah
kamu saling memakan harta sesame dengan jalan
yang batil (tidak benar), kecuali dalam
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama
suka di antara kamu...”

19 Sytan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah: Produk-Produk dan
Aspek-Aspek Hukumnya, Jakarta: Kencana, 2014, h. 191-192
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b. Adapun dalam hadist disebutkan:
‘Pendapat yang paling afdhal adalah hasil karya
tangan seseorang dan jual beli yang mabrur.” (HR.
Ahmad, Al-Bazzar, Ath-Thabarani)

Dari Suab Ar-Rumi r.a., bahwa Rasulullah bersabda;
‘Tiga perkara yang di dalamnya terdapat keberkatan:
(1) menjual dengan pembayaran  tangguh
(murabahah), (2) mugaradhah (nama lain dari
mudharabah), (3) mencampurkan tepung dengan
gandum untuk kepentingan rumah bukan untuk
diperjualbelikan. ™

3. Rukun dan Syarat Murabahah
a. Rukun Murabahah

Rukun jual beli murabahah menurut Madzab
Hanafi adalah ijab dan kabul, sedangkan menurut
Jumhur ulama ada empat rukun yaitu: orang yang
menjual, orang yang membeli, sighat, dan barang
yang di akadkan.

Menurut Madzab Hanafi bahwa ijab adalah
menetapkan perbuatan tertentu yang menunjukkan
keridhaan yang keluar pertama kali dari pembicaraan
salah satu dari dua orang yang mengadakan akad.

Kabul adalah apa yang diucapkan kedua kali dari

" Herry Sutanto & Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank
Syariah, Bandung: Pustaka Setia, 2013, h. 182.
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pembicaraan salah satu dari kedua belah pihak. Jadi
yang dianggap adalah awal munculnya dan yang
kedua saja. Baik yang berasal dari pihak penjual
maupun dari pihak pembeli.

Menurut ulama Jumhar, ijab adalah apa yang
muncul dari orang yang mempunyai hak dan
memberikan  hak  kepemilikannya ~ meskipun
munculnya belakangan, sedangkan kabul adalah apa
yang muncul dari orang yang akan memiliki barang
yang dibelinya meskipun munculnya di awal.

Syarat Murabahah

Syarat jual beli adalah sesuai dengan jual beli yaitu:
1) Orang yang berakal

Orang yang melakukan jual beli harus memenuhi:

a) Berakal. Oleh Kkarena itu, jual beli yang
dilakukan anak kecil dan orang gila hukumnya
tidak sah. Menurut Jumhur ulama bahwa orang
yang melakukan akad jual beli itu harus telah
baligh dan berakal.

b) Yang melakukan akad jual beli adalah orang
berbeda.

2) ljab Kabul
Menurut para ulama figih, syarat ijab dan kabul

adalah:
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a)

b)
c)

Orang yang mengucapkan telah baligh dan
berakal
Kabul sesuai dengan ijab

ljab dan kabul itu dilakukan dalam satu majelis.

3) Barang yang dijualbelikan

Syarat barang yang diperjualbelikan yaitu:

a)

b)

c)

d)

Barang itu ada atau tidak ada di tempat, tetapi
pihak penjual menyatakan kesanggupannya
untuk mengadakan barang itu.

Dapat dimanfaatkan dan bermanfaat bagi
manusia

Milik seseorang, barang yang sifatnya belum
dimiliki seseorang tidak boleh diperjualbelikan

Boleh diserahkan saat akad berlangsung dan
pada waktu disepakati bersama ketika transaksi

berlangsung.*

4. Fatwa DSN Tentang Murabahah

Pembiayaan murabahah telah diatur dalam Fatwa

DSN No. 04/DSN-MUI/IV/2000 pada tanggal 1 April

2000 yang intinya menyatakan bahwa dalam rangka

membantu  masyarakat guna melangsungkan dan

meningkatkan kesejahteraan dan berbagai kegiatan bank

syariah perlu memiliki fasilitas murabahah bagi yang

12 Osmad Muthaher, Akuntansi Perbankan Syariah, Yogyakarta:
Graha lImu 2012, h. 59-60
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memerlukannya yaitu menjual suatu barang dengan

menegaskan harga belinya kepada pembayarnya dengan

harga yang lebih sebagai laba.

Ketentuan tentang pembiayaan murabahah yang

tercantum dalam Fatwa DSN No. 04/DSN-MUI/IV/2000
adalah sebagai berikut:

a. Ketentuan Umum Murabahah

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Bank dan nasabah harus melakukan akad
murabahah yang bebas riba.

Barang yang diperjualbelikan tidak diharamkan
oleh syariat Islam.

Bank membiayai sebagian atau seluruh harga
pembelian barang vyang telah disepakati
kualifikasinya.

Bank membeli barang yang diperlukan nasabah
atas nama bank sendiri dan pembelian ini harus
sah dan bebas riba.

Bank harus menyampaikan semua hal yang
berkaitan dengan pembelian, misalnya jika
pembelian dilakukan secara utang.

Bank kemudian menjual barang tersebut kepada
nasabah (pemesan) dengan harga jual senilai
harga beli plus keuntungannya. Dalam kaitan ini

Bank harus memberitahu secara jujur harga pokok
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7)

8)

9

barang kepada nasabah berikut biaya yang
diperlukan.

Nasabah membayar harga barang yang telah
disepakati tersebut pada jangka waktu tertentu
yang telah disepakati.

Untuk mencegah terjadinya penyalahgunaan atau
kerusakan akad tersebut, pihak bank dapat
mengadakan perjanjian khusus dengan nasabah.
Jika bank hendak mewakilkan kepada nasabah
untuk membeli barang dari pihak ketiga. Akad
jual beli murabahah harus dilakukan setelah
barang, secara prinsip, menjadi milik bank.

Ketentuan Murabahah kepada Nasabah

1)

2)

3)

Nasabah mengajukan permohonan dan perjanjian
pembelian suatu barang atau asset kepada bank.
Jika bank menerima permohonan tersebut, ia
harus membeli terlebih dahulu asset yang
dipesannya secara sah dengan pedagang.

Bank kemudian menawarkan asset tersebut
kepada nasabah dan harus nasabah harus
menerima  (membeli)-nya  sesuai  dengan
perjanjian yang telah disepakatinya, karena secara
hukum perjanjian tersebut mengikat, kemudian
kedua belah pihak harus membuat kontrak jual
beli.
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5)

6)

7)

8)
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Dalam jual beli ini bank dibolehkan meminta
nasabah untuk membayar uang muka saat
menandatangi kesepakatan awal pemesanan.

Jika nasabah kemudian menolak membeli barang

tersebut, biaya riil bank harus dibayar dari uang

muka tersebut.

Jika nilai uang muka kurang dari kerugian yang

harus ditanggung oleh bank, bank dapat meminta

kembali sisa kerugiannya kepada nasabah.

Jika uang muka memakai kontrak ‘wurbun sebagai

alternatif dari uang muka, maka:

a) Jika nasabah memutuskan untuk membeli
barang tersebut, ia tinggal membayar sisa
harga.

b) Jika nasabah batal membeli, uang muka
menjadi milik bank maksimal sebesar
kerugian yang ditanggung oleh bank akibat
pembatalan tersebut, dan jika uang muka
tidak mencukupi, nasabah wajib melunasi
kekurangannya.

Jaminan dalam murabahah diperbolehkan, agar

nasabah serius dengan pesanannya. Disini bank

dapat meminta nasabah untuk menyediakan

jaminan yang dapat dipegang.
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C.

9) Utang dalam murabahah secara prinsip
penyelesainnya tidak ada kaitannya dengan
transaksi lain yang dilakukan nasabah dengan
pihak ketiga atas barang tersebut. Jika nasabah
menjual kembali barang tersebut dengan
keuntungan atau kerugian, ia tetap berkewajiban
untuk menyelesaikan utangnya kepada bank. Jika
nasabah menjual barang tersebut sebelum masa
angsuran berakhir, ia tidak wajib segera melunasi
seluruh angsurannya. Kemudian jika penjualan
barang tersebut menyebabkan kerugian, nasabah
harus tetap menyelesaikan utangnya sesuai
kesepakatan awal. la tidak boleh memperlambat
pembayaran angsuran atau meminta kerugian itu
diperhitungkan.

Penundaan pembayaran dalam murabahah

Bahwa nasabah yang memiliki kemampuan tidak

dibenarkan menunda penyelesaian utangnya, jika

nasabah menunda-nunda pembayaran dengan sengaja,
atau jika salah satu pihak menunaikan kewajibannya,
maka penyelesaiannya dilakukan melalui badan

Avrbitrase Syariah setelah tidak mencapai kesepakatan

melalui musyawarah.

Bangkrut dalam murabahah, jika nasabah telah

dinyatakan pailit dan gagal menyelesaikan utangnya,
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bank harus menunda tagihan utang sampai ia menjadi
sanggup kembali.”®
5. Tujuan/Manfaat Murabahah
a. Bagi Bank
1) Sebagai salah satu bentuk penyaluran dana

2) Memperoleh pendapatan dalam bentuk margin

b. Bagi Nasabah
1) Merupakan salah  satu alternatif  untuk
memperoleh barang tertentu melalui pembiayaan
dari bank
2) Dapat mengangsur pembayaran dengan jumlah
angsuran yang tidak akan berubah selama masa
perjanjian.**
6. Skema Murabahah
Dalam pembiayaan murabahah, sekurang-
kurangnya terdapat dua pihak yang melakukan transaksi
jual beli, yaitu bank syariah sebagai penjual dan nasabah

sebagai pembeli barang.

13 Khotibul Umam, Perbankan Syariah: Dasar-dasar dan Dinamika
Perkemabangannya di Indonesia, Jakarta: Rajawali Pers, 2016, h. 105-108

% Muhamad, Manajemen Dana Bank Syariah, Jakarta: PT Raja
Grafindo Persada, 2014, h. 47
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Bank

1.Negosiasi Persyaratan

2.Akad Jual Beli

¥ N

>
6.Bayar Nasabah

y 3

5. Terima Barang 4
dan Dokumen

3. Beli Barang 4.Kirim
» Suplier/Penjual

Sumber: Muhammad, 2002

Keterangan:

1. Bank syariah dan nasabah melakukan negosiasi
tentang rencana transaksi jual beli yang akan
dilaksanakan. Poin negosiasi meliputi jenis barang
yang akan dibeli, kualitas barang dan harga jual.

2. Bank syariah melakukan akad jual beli dengan
nasabah, dimana bank syariah sebagai penjual dan
nasabah sebagai pembeli. Dalam akad jual beli ini,
ditetapkan barang yang menjadi objek jual beli yang
telah dipilih oleh nasabah, dan harga jual barang.

3. Atas dasar akad yang dilaksanakan antara bank
syariah dan nasabah, maka bank syariah membeli

barang dari supplier/penjual. Pembelian yang
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dilakukan oleh bank syariah ini sesuai dengan
keinginan nasabah yang telah tertuang dalam akad.

4. Supplier mengirimkan barang kepada nasabah atas
perintah bank syariah.

5. Nasabah menerima barang dari supplier dan
menerima dokumen kepemilikan barang tersebut.

6. Setelah menerima barang dan dokumen, maka
nasabah melakukan pembayaran. Pembayaran yang
lazim dilakukan oleh nasabah ialah dengan cara
angsuran.®

7. Contoh Pembiayaan Murabahah

Bapak Kholid akan mengajukan pembiayaan
untuk membeli mobil seharga Rp 150.000.000,- (seratus
lima puluh juta rupiah). Disepakati Bank akan
membelikan mobil tersebut ke diller mobil (supplier)
yang telah menjadi mitra bank syariah yang kemudian
akan dikirim kepada Bapak Kholid dengan nama
kepemilikan barang langsung Bapak Kholid.

Bapak Kholid akan membayar mobil secara
tangguh kepada Bank selama 15 bulan dengan cicilan
pokok sebesar Rp. 10.000,- (sepuluh juta rupiah) per
bulan. Dikarenakan Bapak Kholid membayar secara
tangguh, maka terdapat kewajiban lain yang harus

dibayarkan yaitu membayar keuntungan (ribhun)

1> |smail, Perbankan Syariah, Jakarta: Kencana, 2011, h. 139-140
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tambahan kepada pihak bank. Keuntungan tambahan ini
seringkali disebut dengan profit margin atau mark-up
price. Disepakati selama 15 bulan masa tangguh
pembayaran, Bapak Kholid harus membayar keuntungan
sebesar Rp. 21.000.000,- (dua puluh satu juta rupiah).
Sehingga dalam 15 bulan Bapak Kholid akan
membayar harga barang total menjadi Rp. 171.000.000,-
(seratus tujuh puluh satu juta rupiah). Perubahan harga
mobil yang semula Rp. 150.000.000,- menjadi Rp.
171.000.000,- disebut mark-up price atau harga yang
dinaikkan atas dasar pertimbangan banyak aspek yang
ditawarkan oleh pihak bank sebagai penjual dan
disepakati oleh nasabah sebagai pihak pembeli. Semuanya

disepakati pada saat negosiasi.*

JUMLAH TOTAL
JENIS WAKTU
Pembiayaan Angsuran

Harga barang / mobil Rp. 150.000.000,-
Waktu perjanjian 15 bulan
Ribhun perbulan Rp. 1.400.000,-
Cicilan pokok harga barang | perbulan Rp. 10.000.000,-
Total Angsuran 15x Rp. 11.400.000,- | Rp. 171.000.000,-

'® Ahmad Dahlan, Buku Syariah Teoritik, Praktik,

Kritik,Yogyakarta: Teras, 2012, h. 193-194
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B. Definisi Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap
usaha, baik yang berorientasi profit maupun usaha-usaha
sosial. Hanya saja sebagian pelaku pemasaran tidak atau
belum mengerti ilmu pemasaran, tetapi sebenarnya
mereka telah melakukan usaha-usaha pemasaran. Hal ini
terjadi karena pelaku pemasaran belum pernah belajar
atau bahkan belum pernah mendengar Kkata-kata
pemasaran. Justru kejadian seperti ini banyak terjadi di
kehidupan masyarakat.

Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka
memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan
suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi semakin
penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan
masyarakat. Pemasaran juga bisa dilakukan dalam rangka
menghadapi pesaing yang dari waktu ke waktu semakin
meningkat. Para pesaing justru semakin gencar
melakukan usaha pemasaran dalam rangka memasarkan
produknya.

Selama ini pengertian pemasaran oleh berbagai
organisasi sering disalahartikan. Tidak sedikit organisasi
menyebutkan pemasaran sama dengan promosi atau
periklanan atau penjualan. Bahkan departemen pemasaran

pun sering disebut departemen penjualan, termasuk
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manajer pemasaran diartikan sebagai manajer penjualan,
sedangkan staf pemasaran hanyalah dianggap sebagai
salesman.

Philip Kotler mendefinisikan pengertian pemasaran
adalah:

Suatu proses sosial dan manajerial dengan mana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta
mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain."’
Konsep Pemasaran

Dalam Kkegiatan pemasaran terdapat beberapa
konsep yang mana masing-masing konsep memiliki
tujuan yang berbeda. Konsep ini timbul dari satu periode
ke periode lainnya akibat perkembangan pengetahuan
baik produsen maupun konsumen. Penggunaan konsep ini
tergantung kepada perusahaan yang juga dikaitkan dengan
jenis usaha dan tujuan perusahaan yang bersangkutan.

Saat ini ada lima konsep dalam pemasaran
dimana masing-masing konsep saling bersaing satu sama
lainnya, setiap konsep dijadikan landasan pemasaran oleh
masing-masing perusahaan untuk menjalankan kegiatan
pemasarannya.

Adapun konsep-konsep yang dimaksud adalah

sebagai berikut:

1 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta: Kencana, 2010, h. 51-53
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a. Konsep Produksi

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan
menyukai produk yang tersedia dan selaras dengan
kemampuan mereka dan oleh karenanya manajemen harus
berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi produksi dan
efisiensi distribusi. Konsep produksi merupakan salah
satu falsafah tertua yang menjadi penuntun para penjual.
Konsep ini menekankan kepada volume produksi atau
distribusi yang seluas-luasnya dengan harga ditekan
serendah mungkin.
b. Konsep Produk

Konsep produk berpegang teguh  bahwa
konsumen akan menyenangi produk yang menawarkan
mutu dan Kkinerja yang paling baik serta memiliki
keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu,
perusahaan harus mencurahkan upaya terus-menerus
dalam perbaikan produk. Konsep ini menimbulkan
adanyan marketing myopia (pemandangan yang dangkal
terhadap pemasaran). Secara umum konsep produk
menekankan kepada kualitas, penampilan, dan ciri-ciri
yang terbaik.
c. Konsep Penjualan

Kebanyakan konsumen tidak akan membeli
cukup banyak produk, terkecuali perusahaan menjalankan

suatu usaha promosi dan penjualan yang kokoh. Oleh
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karena itu, perusahaan harus menjalankan usaha-usaha
promosi dan penjualan dalam rangka mempengaruhi
konsumen. Konsep penjualan biasanya diterapkan pada
produk-produk asuransi atau ensiklopedia juga untuk
lembaga nirlaba seperti parpol. Dalam konsep ini kegiatan
pemasaran ditekankan lebih agresif melalui usaha-usaha
promosi yang gencar.
d. Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci
untuk mencapai sasaran organisasi tergantung pada
penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.
Kemudian kunci yang kedua adalah pemberian kepuasan
seperti yang diinginkan oleh konsumen secara lebih
efektif dan lebih efisien dari yang dilakukan pesaing.
Menurut Philip Kotler konsep ini menekankan ke
dalam beberapa pengertian di bawah ini:
1) Menemukan keinginan pelanggan dan berusaha
untuk memenuhi keinginan tersebut.
2) Membuat apa yang dijual, daripada menjual apa
yang dibuat.
3) Cintailan pelanggan
4) Andalah yang menentukan
5) Berhenti memasarkan produk yang dapat Anda
buat dan mencoba membuat produk yang dapat

Anda jual.
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e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan

Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan
bahwa tugas perusahaan adalah menentukan kebutuhan,
keinginan, dan minat pasar sasaran dan memberikan
kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien
dibandingkan para pesaing sedemikian rupa sehingga
dapat mempertahankan dan mempertinggi kesejahteraan
masyarakat.  Konsep  pemasaran  kemasyarakatan
merupakan konsep yang bersifat kemasyarakatan, konsep
ini menekankan kepada penentuan kebutuhan, keinginan,
dan minat pasar serta memberikan kepuasan, sehingga
memberikan kesejahteraan konsumen dan masyarakat.

Bagi dunia perbankan konsep yang paling tepat
untuk diaplikasikan adalah konsep pemasaran yang
bersifat kemasyarakatan atau paling tidak menggunakan
konsep pemasaran. Dalam kedua konsep itu jelas tertuang
bahwa pelanggan benar-benar harus diperhatikan.
Tujuannya adalah agar pelanggan tetap setia
menggunakan produk atau jasa-jasa yang dihasilkan oleh
bank.'®

3. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan bagian integral

dari strategi bisnis yang memberikan arah pada semua

fungsi manajemen suatu organisasi bisnis. Dengan adanya

'8 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta: Kencana, 2010, h. 58-60
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strategi pemasaran, maka implementasi program dalam

mencapai tujuan organisasi dapat dilakukan secara aktif,

sadar dan rasional tentang bagaiaman suatu merek atau

lini produk mencapai tujuannya dalam lingkungan bisnis

yang semakin turbulen. Strategi pemasaran bagi setiap

perusahaan dapat berfungsi sebagai berikut:

a.

Sebagai respons organisasi untuk menanggapi dan
menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang
siklus bisnis.

Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari
pesaing dengan menggunakan kekuatan korporat
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang lebih
baik dalam lingkungan tertentu.

Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi
perubahan lingkungan bisnis, memberikan kesatuan
arah bagi semua mitra internal perusahaan. Strategi
pemasaran yang jelas akan ~memberi arah
mengkombinasi variabel-variabel segmentasi pasar,
identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran
pemasaran, dan biaya bauran pemasaran konsep
strategi yang tidak jelas, keputusan yang diambil akan
subjektif.

Sebagai alat fundamental untuk mencapai tujuan

perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
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bersaing yang berkesinambungan dalan melayani
pasar sasaran.™
Tujuan Pemasaran

Setiap tindakan yang dilakukan apakah oleh
perusahaan atau badan usaha tentu mengandung suatu
maksud dan tujuan tertentu. Penetapan tujuan ini
disesuaikan dengan keinginan pihak manajemen
perusahaan itu sendiri. Badan usaha dalam menetapkan
tujuan yang hendak dicapai dapat dilakukan dengan
berbagai pertimbangan matang. Kemudian ditetapkan
cara-cara untuk mencapai tujuan tersebut.

Dalam praktiknya tujuan suatu perusahaan dapat
bersifat jangka pendek maupun jangka panjang. Dalam
jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan juga
dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka
panjang. Demikian pula dalam hal menjalankan kegiatan
pemasaran  suatu  perusahaan  memiliki  banyak
kepentingan untuk mencapai tujuan yang diharapkan.
Secara umum tujuan pemasaran bank adalah:

a. Memaksimumkan konsumsi, atau dengan kata lain,
memudahkan dan merangsang konsumsi, sehingga
dapat menarik nasabah untuk membeli produk yang

ditawarkan bank secara berulang-ulang.

9 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, Bogor: Ghalia Indonesia,

2010, h. 119



b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui
berbagai pelayanan yang diinginkan nasabah.
Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak
pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan
ditularkan kepada nasabah lainnya melalui ceritanya
(getuk tular).

c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti
bank menyediakan berbagai jenis produk bank
sehingga nasabah memiliki beragam pilihan pula.

d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan
berbagai  kemudahan  kepada nasabah  dan
menciptakan iklim yang efisien.”

5. Bauran Pemasaran
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan
keahliannya dalam mengendalikan strategi pemasaran
yang dimiliki. Konsep  pemasaran  mempunyai
seperangkat alat pemasaran vyang sifatnya dapat
dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing

mix (bauran pemasaran).

Kotler (2000) memberikan definisi mengenai
bauran pemasaran sebagai:

‘Bauran pemasaran adalah seperangkat alat

pemasaran faktor yang dapat dikendalikan -product,

price, promotions, place- yang dipadukan oleh

20 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta: Kencana, 2010, h. 56-57
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perusahaan untuk menghasilkan respon yang
diinginkan dalan pasar sasaran.’

Sementara Saladin (2003) memberikan definisi
‘Bauran  pemasaran  (marketing mix) adalah
serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat
dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk
mencapai tujuan dalam pasar sasaran.’

Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan
sebagai perpaduan seperangkat alat pemasaran yang
sifatnya dapat dikendalikan oleh perusahaan sebagai
bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar sasaran.”

Berikut adalah penjelasan secara singkat
mengenai masing-masing unsur dari bauran pemasaran
(marketing mix), antara lain sebagai berikut:

a. Product (Produk)

Sama halnya dengan perbankan konvensional,
produk yang dihasilkan dalam perbankan syariah bukan
berupa barang, melainkan berupa jasa. Ciri khas jasa yang
dihasilkan haruslah mengacu kepada nilai-nilai syariat
atau yang diperbolehkan dalam Al-Qur’an. Namun agar
bisa lebih menarik minat konsumen terhadap jasa
perbankan yang dihasilkan, produk tersebut harus tetap

melakukan strategi “differensiasi” atau “diversifikasi”

1 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung:
Alfabeta: 2012, h. 14
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agar para konsumen mau beralih dan mulai menggunakan
jasa perbankan syariah.
b. Price (Harga)

Salah satu elemen yang membedakan antara
perbankan syariah dan bank konvensional. Penentuan
harga jual produk berupa jasa yang ditawarkan dalam
perbankan syariah merupakan salah satu faktor terpenting
untuk menarik minat nasabah. Menerjemahkan pengertian
harga dalam perbankan syariah bisa dianalogikan dengan
melihat seberapa besar pengorbanan yang dikeluarkan
oleh konsumen untuk mendapatkan sebuah manfaat dalam
bentuk jasa yang setimpal atas pengorbanan yang telah
dikeluarkan oleh konsumen tersebut. Ketika jasa yang
dihasilkan oleh perbankan syariah mampu memberikan
sebuah nilai tambah (keuntungan) lebih besar daripada
perbankan konvensional pada saat ini maka artinya harga
yang ditawarkan oleh perbankan syariah tersebut mampu
bersaing bahkan berhasil mengungguli perbankan
konvensional.

c. Place (Tempat)

Tidak kalah penting dengan unsur “produk” dan
“harga”. Dalam melakukan penetrasi pasar, perbankan
syariah yang baik tidak akan berhasil jika tidak didukung
olen tempat atau saluran distribusi yang baik dalam

menjual jasa yang ditawarkan kepada konsumen.
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Menyebarkan unit pelayanan perbankan syariah hingga ke
pelosok daerah adalah sebuah keharusan jika ingin
melakukan penetrasi pasar dengan baik. Modal yang
dibutuhkan memanglah tidak sedikit apabila harus
dilakukan secara bersamaan. Setidaknya, dibutuhkan
waktu dan dilakukan secara bertahap atau bisa juga
dengan melakukan sistem kerja sama (partnership)
dengan unit-unit pelayanan sejenis agar jasa Yyang
ditawarkan dengan berbasis syariah tersebut bisa sampai
dan menyebar hingga ke pelosok-pelosok daerah di
Indonesia. Jika pelayanan perbankan syariah bisa
dilakukan di mana saja di seluruh Indonesia maka bisa
dipastikan penetrasi pasar perbankan syariah akan lebih
cepat berhasil.

d. Promotion (Promosi)

Promosi juga akan menjadi salah satu faktor
pendukung kesuksesan perbankan syariah. Dalam
pemasaran, efektivitas sebuah iklan seringkali digunakan
untuk menananmkan “citra merek (brand image)” atau
agar lebih dikenal keberadaannya. Ketika konsep citra
merek sudah tertanam di benak masyarakat umum maka
menjual sebuah produk baik itu dalam bentuk barang
maupun jasa akan menjadi jauh lebih mudah. Kurangnya
sosialisasi atau promosi yang dilakukan oleh perbankan

syariah bisa menjadi salah satu penyebab lambannya
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perkembangan perbankan syariah di Indonesia saat ini.
Memang, biaya yang tidak sedikit diperlukan untuk

melakukan kegiatan promosi atau sejenisnya.??

Dalam praktiknya paling tidak ada empat macam

sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank
dalam mempromosikan baik promosi produk maupun
jasanya, yaitu:

1) Periklanan (Advertising)

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan
oleh bank guna menginformasikan, segala sesuatu
produk yang dihasilkan oleh bank. Informasi yang
diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta
keuntungan-keuntungan produk dibandingkan
pesaing. Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha
menarik, dan mempengaruhi calon nasabahnya.
Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan
dengan berbagai media seperti lewat:

a) Pemasangan billboard (papan nama) dijalan-jalan
strategis

b) Pencetakan brosur baik disebarkan di setiap
cabang atau pusat-pusat

c) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang

strategis

22 Gita Danupranata, Buku Ajar Manajemen Perbankan Syariah,

Jakarta: Salemba, 2013, h. 40-41
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d) Melalui koran

e) Melalui majalah

f) Melalui televisi

g) Melalui radio

Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Tujuan promosi penjualan adalah untuk
meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan
jumlah nasabah. Promosi penjualan dilakukan untuk
menarik nasabah untuk segera membeli produk atau
jasa yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik
untuk membeli, maka perlu dibuatkan promosi
penjualan yang semenarik mungkin. Promosi
penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon,
kontes, kupon, atau sampel produk.

Bagi bank promosi penjualan dapat dilakukan
melalui:
a) Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang
memiliki simpanan dengan saldo tertentu
b) Pemberian cedera mata, hadiah, serta kenang-
kenangan lainnya kepada nasabah yang loyal
Publisitas (Publicity)

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk
memancing nasabah melalui kegiatan seperti
pemeran, bakti sosial, serta kegiatan lainnya. Kegiatan

publisitas dapat meningkatkan pamor bank di mata
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4)

para nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas perlu
diperbanyak lagi. Tujuannya adalah agar nasabah
mengenal bank lebih dekat. Dengan ikut kegiatan
tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank tersebut
dan diharapkan akan menarik nasabah kegiatan
publisitas dapat dilakukan melalui:

a) lkut pameran

b) Ikut kegiatan amal

¢) Ikut bakti sosial

d) Sponsorship kegiatan

Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Dalam dunia perbankan penjualan pribadi
secara umum dilakukan oleh seluruh pegawai bank,
mulai dari cleaning service, satpam, sampai pejabat
bank. Personal selling juga dilakukan melalui
merekrut tenaga-tenaga salesman dan salesgirl untuk
melakukan penjualan door to door. Penjualan secara
personal selling akan memberikan beberapa
keuntungan bank, yaitu antara lain:

a) Bank dapat langsung bertatap muka dengan
nasabah atau calon nasabah, sehingga dapat
langsung menjelaskan tentang produk bank
kepada nasabah secara rinci.

b) Dapat memperoleh informasi langsung dari

nasabah tentang kelemahan produk kita langsung
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dari nasabah, terutama dari keluhan yang nasabah
sampaikan termasuk informasi dari nasabah
tentang bank lain.

c) Petugas bank dapat langsung memengaruhi
nasabah dengan berbagai argument yang Kkita
miliki.

d) Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara
bank dengan nasabah.

e) Petugas bank yang memberikan pelayanan
merupakan citra bank yang diberikan kepada
nasabah jika pelayanan yang diberikan baik dan
memuaskan.

f) Membuat situasi seolah-olah  mengharuskan
nasabah mendengarkan, memerhatikan dan
menanggapi bank.

Kepuasan Nasabah (Pelanggan)

Tujuan utama dari strategi pemasaran yang
dijalankan adalah untuk meningkatkan jumlah
nasabahnya, baik secara kuantitas maupun kualitas.
Secara kualitas artinya jumlah nasabah bertambah
cukup signifikan dari waktu kewaktu, sedangkan
secara kualitas artinya nasabah yang didapat
merupakan nasabah yang produktif yang mampu

memberikan laba bagi bank.
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Untuk mencapai tujuan tersebut dapat
dilakukan dengan berbagai cara dan salah satunya
adalah melalui memberikan kepuasan nasabah atau
pelanggan. Kepuasan nasabah menjadi sangat bernilai
bagi bank atau perusahaan, sehingga tidak heran
selalu ada slogan bahwa pelanggan adalah raja, yang
perlu dilayani dengan sebaik-baiknya.

Dalam praktiknya apabila nasabah puas atas
pelayanan yang diberikan bank, maka ada dua
keuntungan yang diterima bank, yaitu:

a) Nasabah vyang lama akan tetap dapat
dipertahankan (tidak lari ke bank lain) atau
dengan kata lain nasabah loyal kepada bank, hal
ini sama seperti yang dikemukakan oleh Derek
dan Rao yang mengatakan kepuasan konsumen
secara keseluruhan akan menimbulkan loyalitas
pelanggan.

b) Kepuasan nasabah lama akan menular kepada
nasabah baru, dengan berbagai cara, sehingga
mampu meningkatkan jumlah nasabah. Seperti
yang dikemukakan Richens yang mengatakan
kepuasan pelanggan dengan cara memberikan
rekomendasi atau memberitahu akan
pengalamannya yang menyenangkan tersebut dan

merupakan iklan dari mulut ke mulut. Artinya,
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nasabah tersebut akan dengan cepat menular ke
nasabah lain dan berpotensi menambah nasabah

baru.?®

3 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta; Kencana, 2010, h. 156-161
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GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

A. Sejarah Berdirinya KSPPS BMT Al Hikmah Ungaran

KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan
Syari’ah) BMT Al Hikmah adalah sebuah lembaga ekonomi
swadaya masyarakat yang tumbuh dan berkembang di wilayah
kecamatan Ungaran. Lahirnya KSPPS BMT Al Hikmah ini di
awali dengan adanya pertemuan tokoh-tokoh masyarakat
Babadan dan sekitarnya pada tanggal 24 September 1998 di
Masjid Wahyu Langensari melalui rapat yang dihadiri 30
orang yang siap menjadi anggota pendiri. Tujuan didirikannya
KSPPS BMT Al Hikmah ini adalah untuk menciptakan
sebuah lembaga perekonomian masyarakat sebagai sasaran
untuk meningkatkan kualitas kehidupan sosial ekonomi umat
Islam dengan sasaran utama pedagang dan pengusaha kecil
serta masyarakat umum lapis bawah di kecamatan Ungaran.
Salah satu unit usahanya adalah unit simpan pinjam dengan
menggunakan sistem bagi hasil. Adapun target yang hendak
dicapai adalah terbentuknya pusat perekonomian umat melalui
kegiatan usaha mencapai kesejahteraan hidup umat.

Meniti keberangkatannya, KSPPS BMT Al Hikmah
mulai beroperasi di komplek Pasar Babadan Blok B-26 pada
tanggal 15 Oktober 1998 dengan modal awal sebesar Rp
15.000.000,- (Lima Belas Juta Rupiah). Modal awal tersebut

46
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berasal dari simpanan yang disetorkan para anggota berupa
simpanan pokok, simpanan pokok khusus dan simpanan
wajib. Pengelolaan KIKS BMT Al Hikmah dipercayakan
kepada empat orang pengelola yang telah mendapatkan
pelatihan melalui Proyek Penangguhan Pekerja Trampil (P3T)
di asrama haji Donohudan, Solo. Sampai saat ini tercatat 18
orang yang mengelola KIJKS BMT Al Hikmah. Dalam
perkembangannya, KSPPS BMT Al Hikmah mengalami
perkembangan yang cukup pesat. Selama sepuluh tahun
berdiri, jumlah anggota yang menanamkan modal pun
meningkat dengan meningkatnya jumlah nominal simpanan
yang harus disetorkan . Sampai bulan Februari 2015 tercatat
hampir 8000 anggota aktif dengan simpanan nominal
simpanan lebih dari 10 Milyar. Untuk pembiayaan yang
disalurkan juga mengalami peningkatan seiring dengan
peningkatan aset dan tentunya meningkat pula rugi labanya
setiap bulan.

Pada tanggal 2 Desember 2009 dalam
perkembangannya, KSPPS BMT Al Hikmah mengalami
perkembangan yang cukup pesat. Kemajuan dan
perkembangan KSPPS BMT Al Hikmah yang berdiri dengan
latar belakang jenis usaha, asal daerah yang berbeda,
pendidikan dan status sosial yang berbeda menunjukkan
kepercayaan masyarakat yang cukup besar terhadap
keberadaan KSPPS BMT Al Hikmah. Sehingga dirasa perlu
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perluasan wilayah dengan dibukanya kantor cabang
karangjati. Kemudian pada tanggal 5 Februari 2010, PAD
BMT Al Hikmah disahkan sehingga berubah menjadi
Koperasi BMT Al Hikmah dengan bentuk usahanya KSU
(Koperasi Serba Usaha). Pada 6 Februari 2012 BMT Al
Hikmah resmi menempati kantor pusat di JI. Jend. Sudirman
No. 12 Mijen Gedanganak Ungaran Timur, dan pada tahun
tersebut juga telah dibuka dua kantor cabang di JI. Samban-
Jimbaran Dsn. Secang RT 01 RW 01 Ds. Samban Bawen dan
JI. Tirtomoyo No. 07 Bandungan. Sampai saat ini jumlah
semua kantor pelayanan berjumlah tujuh kantor. Dua kantor
terakhir yang didirikan berada di daerah Gunungpati Sekaran
dan Ngabean. Pada akhirnya mulai bulan September 2016
telah terjadi proses PAD dari Koperasi menjadi KSPPS BMT
Al Hikmah.
B. Tujuan dan Sasaran
1. Tujuan
a. Menyelamatkan kelompok-kelompok usaha lapisan
masyarakat kebawah dari situasi krisis ekonomi.
b. Menambah modal kerja bagi masyarakat lapisan
paling bawah dan kecil.
c. Mengembangkan kelompok usaha masyarakat agar
lebih produktif.
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2. Sasaran

a. Tersedianya dana permodalan untuk anggota.

b. Menghimpun dan menyalurkan kepada anggotanya
yang melaksanakan aktivitas usaha yang produktif
dan prospektif kepada para anggota memberikan
pelayan pinjaman kepada anggotanya yang
melaksanakan usaha untuk modal kerja dengan

prosedur yang mudah dan murah.

C. Badan Hukum Lembaga Koperasi KSPPS BMT Al

Hikmah

Berangkat dari semangat bahwa koperasi KSPPS
BMT Al Hikmah adalah milik masyarakat, bukan milik
perorangan, golongan dan kelompok tertentu. Koperasi
KSPPS BMT Al Hikmah memiliki badan hukum koperasi.
Koperasi KSPPS BMT Al Hikmah mendapatkan akte
pendirian No : 047/BH/KDK.ILI/111/1999 tanggal 02 Maret
1999 dan telah mengalami perubahan Anggaran Dasar

menjadi tingkat Jawa Tengah.

. Visi dan Misi

Visi :
Menjadi lembaga keuangan mikro syariah yang sehat,
professional dan terpercaya di Jawa Tengah,
Misi :
a. Meminimalkan NPL (Non Personal Loan)

b. Memperbaiki struktur permodalan
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Meningkatnkan penghimpunan dana anggota dan
calon anggota

Meningkatkan pendapatan koperasi

Menciptkan SDM yang handal dan kompeten
Meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap
BMT

Meningkatkan pengelolaan koperasi  secara

professional
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E. Struktur Organisasi

1. Bagan Struktur Organisasi

KSPPS BMT Al Hikmah

Ungaran
Rapat
Anggota
Dewan Pengawas | | Pengurus Pengawas
Syariah
I I
Manajer Manajer HRD Manajer Internal
Keu;ngan dan Marketing Audit
mum
[
I
Kepala OP. Kepala OP. Kepala OP.
CAB. CAB. CAB.
|
KABAG. KABAG.
Kenangan Marketing
Customer Kasir Petugas ADM.
Servis & Lapangan Pembiayaan
Teller
KABAG,
Security Night Baitul Maal
OfficeBoy |
Staf Staf
Administrasi Marketing
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Adapun susunan Manajemen dan Pegawai BMT Al

Hikmah Ungaran Tahun 2018, yaitu:

1. Dewan Pengawas Syariah

a. Ketua : Drs. Toni Irianto
b. Anggota 1 : Dr. Muh. Saerozi
¢. Anggota 2 : Abdurrohim
2. Pengawas
a. Ketua : Gatot Indramoto, SE
b. Anggota 1 : Drs. H. Abu Hanafi
c. Anggota 2 : Ichasn Maarif, ST
3. Pengurus
a. Ketua : Muhari, S. Ag
b. Sekretaris : Awing Fraptiyo. SE
c. Bendahara > Asroti, S. Pd. |

d. Office Boy : Nurkhasan

4. Kepala Operasional dan Pengelolaan Cabang, terdiri dari:

a. Cabang Mijen Gedanganak

Kaop . Asroti. S. Pd. |
Admin . Heni Fajar R, S. Pd
Marketing

- Mudhofar

- Syafur Rohman

- Saefudin

b. Kantor Cabang Babadan
Kaop : Awing Fraptiyo, SE
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Admin
- Yuni Fatmawati, SE
- Salamti Nurul Ariyani
(Kasir/Teller)
Marketing

Nurul Huda Amrullah
Zulikhan Yahya
Kantor Cabang Bawen

Kaop : Supandriyo, A.Md
Admin : Sefi Aprillia, A.Md
Marketing . Aditya Tiya

Kantor Cabang Karangjati
Kaop : Mujana
Admin : Fakhrul Saktiana
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Marketing
- Ahwat Adi Wibowo
- Abdul Chamid

e. Kantor Cabang Bandungan

Kaop : Sulamin
Admin : Nurjanah
Marketing : Masyudi, A.Md
f. Kantor Cabang Gunungpati
Kaop : Eko Susilo, SE
Admin : Ridwanullah
Marketing : Kharis Muhandis, A.Md**

Berikut adalah wuraian pembagian tugas masing-
masing jabatan di KSPPS BMT Al Hikmah:
1. Pengawas
Mengamati jalannya operasional KSPPS BMT Al
Hikmah, meneliti dan membuat rekomendasi produk baru
KSPPS BMT Al Hikmah, serta membuat pertanyaan
secara berkala, bahwa KSPPS BMT Al Hikmah yang
diawasi sesuai dengan ketentuan syariah.
2. Dewan Pengurus
Mengawasi, mengevaluasi dan mengarahkan

pelaksanaan pengelolaan BMT.

** Awing Fraptiyo, SE. Struktur Organisasi dan Susunan
Manajemen dan Pegawai BMT Al Hikmah Ungaran, 2018.
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3. General Manajer

a.

Menjabarkan kebijakan umum BMT yang telah dibuat
dewan pengurus dan sudah disetujui BMT.

Menyusun dan menghasilkan rencana kerja dan
anggaran, proyeksi financing dan non financing yang
kemudian disampaikan kepada dewan pengurus

untuk mendapat persetujuan RAT.

Menyetujui penyaluran dana sesuai dengan batas
wewenang.
Mempertimbangkan dan melakukan penambahan,

pengangkatan, serta pemberhentian karyawan sesuai
dengan persetujuan BMT.

Mengelola dan mengawasi pengeluaran biaya-biaya
harian untuk tercapainya target pemasukan yang telah

ditetapkan secara keseluruhan.

4. Manajer

a.

Menyusun rencana strategi yang mencakup,
pandangan pihak eksekutif, prediksi tentang kondisi
lingkungan, perkiraan posisi perusahaan dalam
persaingan.

Mengusulkan rencana strategi kepada dewan
pengawas untuk disahkan dalam RAT maupun non
RAT.

Mengusulkan rancangan anggaran dan rencana kerja

dan baitul tamwil, baitul maal, quantum quality, SBU
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lainnya kepada dewan pengawas yang nantinya
disahkan dalam RAT.

5.  Admin Pembiayaan

a.

g.
h.

Melakukan pelayanan dan pembiayaan kepada
anggota

Menyusun rencana pembiayaan

Menerima berkas pengajuan pembiayaan

Mengajukan berkas pembiayaan hasil analisis kepada
komisi pembiayaan

Melakukan analisis pembiayaan

Melakukan pembinaan anggota pembiayaan agar
tidak macet

Melakukan administrasi pembiayaan

Membuat laporan perkembangan pembiayaan

6. Manajer Pemasaran

a.

Menyusun rencana bisnis, strategi pemasaran dan
rencana tindakan berdasarkan target yang harus
dicapai.

Menyusun rencana kerja dan strategi restrukturisasi
berdasarkan target yang ditetapkan.

Membina hubungan dengan anggota atau calon
anggota yang terdapat di wilayah kerja BMT.
Memandu pelaksanaan aktivitas pemasaran, aktivitas
produk-produk, dan pencairan anggota baru yang

potensial untuk seluruh produk.



57

e.

Mereview analisa pemberian fasilitas pembiayaan
secara komprehensif dan menyampaikan kepada
general manager untuk mendapatkan persetujuan

sesuai jenjang kewenangan.

7. Teller

a.

Memberikan pelayanan kepada anggota baik
penarikan maupun penyetoran tabungan atau
angsuran.

Menghitung keadaan keuangan atau transaksi setiap
hari.

Mengatur dan menyiapkan pengeluaran uang tunai
yang telah disetujui oleh manager cabang.
Menandatangani formulir serta slip dari anggota serta

mendokumentasikannya.

8. Customer Service

a.

Memberikan pelayanan kepada nasabah dalam
memberikan informasi produk kepada calon anggota.
Membantu anggota dalam melakukan proses
pembukuan rekening simpanan

Membantu anggota dalam melakukan proses
penutupan rekening simpanan

Memberikan informasi saldo simpanan anggota
Mempersiapkan buku simpanan anggota
Mempersiapkan berkas permohonan pembukuan

rekening simpanan anggota
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g. Memberikan pelayanan informasi perbankan lainnya
kepada anggota, terutama dalam menangani
permasalahan transaksi anggota.

9. Marketing

a. Bertanggungjawab kepada manajer pemasaran atas
semua pekerjaan yang menjadi tanggungjawabnya.

b. Melakukan penagihan terhadap anggota yang
mengajukan pembiayaan di BMT.

¢. Mengambil tabungan milik anggota yang menabung
tetapi tidak bisa datang ke kantor untuk melakukan
penarikan.

d. Mensosialisasikan  produk-produk BMT kepada
masyarakat.

e. Menyalurkan pembiayaan kepada masyarakat yang

membutuhkan dana untuk mengembangkan bidang

usaha atau yang lainnya.?

F. Ruang Lingkup Usaha KSPPS BMT Al Hikmah Ungaran

Sistem yang digunakan oleh KSPPS BMT Al Hikmah

baik dalam produk simpanan atau pembiayaan adalah dengan
sistem syariah (bagi hasil). Produk-produk KSPSS BMT Al

Hikamh terbagi atas produk penghimpunan dana dan produk

penyaluran dana kepada para anggota.

% File dari BMT Al Hikmah
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1. Produk Penghimpunan Dana (Simpanan)

Produk penghimpunan dana yang dirancang

khusus atas dasar syariah (dengan sistem bagi hasil),

terdiri dari beberapa jenis simpanan, antara lain:
a. Simpanan Sukarela Lancar ( SIRELA)

Simpanan  sukarela lancar merupakan

simpanan anggota masyarakat yang didasarkan akad

wadi’ah yad dhamanah. Atas ijin penitip dana yang

disimpan pada rekening SIRELA dapat dimanfaatkan
oleh KSPPS BMT Al Hikmah. Penarikan maupun
penyetoran dari produk ini dapat dilakukan oleh

pemegang rekening setiap saat.

Fitur :
1)
2)

3)
4)

5)

6)

7)
8)

Diperuntukan bagi anggota perorangan

Syarat pembukaan simpanan yang sangat
ringan

Bebas biaya administrasi bulanan
Berdasarkan prinsip syariah dengan akad
wadi’ah yad dhamanah

Memperoleh bagi hasil simpanan yang akan
ditambahkan secara otomatis setiap bulan
Pembukaan rekening minimum Rp 10.000,-
Setoran selanjutnya minimum Rp 10.000,-
Saldo minimum yang harus dipelihara Rp
10.000,-



9)
Syarat :

1)

2)

3)

4)
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Penyetoran dan penarikan simpanan dapat

dilaksanakan sewaktu-waktu pada jam kerja.

Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT
Mengisi  aplikasi  pembukaan  rekening
SIRELA

Menyerahkan fotocopy KTP/SIM yang masih
berlaku

Bagi anggota baru wajib membayar simpanan
pokok sebesar Rp 25.000,- dan simpanan
wajib Rp 10.000,-

b. Simpanan Pelajar ( SIMPEL )

Simpanan pelajar merupakan simpanan yang

ditujukan kepada para pelajar dan mahasiswa yang

menginginkan memiliki rekening simpanan yang akan

terus

bertumbuh  dan  berkesempatan  untuk

mengajukan beasiswa bagi yang berprestasi.

Fitur :
1)
2)

3)
4)

Diperuntukkan bagi pelajar dan mahasiswa
Syarat pembukaan simpanan yang sangat
ringan

Bebas biaya administrasi bulanan
Berdasarkan prinsip syariah dengan akad

wadi’ah yad dhamanah
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5)
6)
7)
8)
9)
10)
Syarat :
1)
2)

3)

4)

Memperoleh bagi hasil simpanan yang akan
ditambahkan secara otomatis setiap bulan
Pembukaan rekening minimum Rp 10.000,-
Setoran selanjutnya minimum Rp 10.000,-
Saldo minimum yang harus dipelihara Rp
10.000,-

Penyetoran dan penarikan simpanan dapat
dilakukan sewaktu-waktu pada jam kerja
Mengajukan beasiswa bagi pelajar atau
mahasiswa yang berprestasi

Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT
Mengisi  aplikasi  pembukaan  rekening
SIMPEL

Menyerahkan fotokopi Kartu Pelajar / Kartu
Mahasiswa

Bagi anggota baru wajib membayar simpanan
pokok sebesar Rp 25.000,- dan simpanan
wajib sebesar Rp 10.000,-

Simpanan Sukarela Qurban ( SISUQUR )

Simpanan sukarela qurban adalah simpanan

anggota yang dirancang khusus sebagai sarana

mempersiapkan dana untuk melaksanakan ibadah

qurban

atau agigah. Penyetoran dapat dilakukan

sewaktu-waktu sedangkang penarikan atau
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pencairannya hanya dapat dilakukan pada bulan

Dzulhijjah saat pelaksanaan penyembelihan hewa

qurban.

Fitur :
1)
2)
3)

4)
5)
6)
7)

8)

Syarat :

1)
2)

3)

4)

Diperuntukkan bagi anggota perorangan
Bebas biaya administrasi bulanan
Berdasarkan prinsip syariah dengan akad
mudharabah

Memperoleh bonus simpanan

Pembukaan rekening minimum Rp 25.000,-
Setoran selanjutnya minimum Rp 10.000,-
Saldo minimum yang harus dipelihara Rp
10.000,-

Hanya dapat diambil pada saat akan

melaksanakan Ibadah Qurban atau Agigah

Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT
Mengisi aplikasi pembukaan rekening Sl
SUQUR

Menyerahkan Foto copy KTP / SIM yang
masih berlaku

Bagi anggota baru wajib membayar simpanan
pokok sebesar Rp 25.000,- dan simpanan
wajib sebesar Rp 10.000,-

d. Simpanan Ibadah Haji / Umroh ( SIHAJI / UMROH )
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Simpanan lbadah Haji merupakan inovasi
baru dari KSPPS BMT Al Hikmah yang dikhususkan
bagi Anda Masyarakat Muslim yang berencana
menunaikan Ibadah Haji/Umroh.

Fitur :

1) Diperuntukkan bagi anggota perorangan usia
10 tahun ke atas

2) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad
mudharabah

3) Bekerjasama dengan Bank Syariah Mandiri
dalam Online dengan SISKOHAT
Kementrian Agama

4) Tersedia fasilitas Dana Talangan Haji hingga
senilai Rp 25.000.000,-

5) Bebas biaya administrasi bulanan

6) Pembukaan rekening awal minimum Rp
500.000,-

7) Setoran berikutnya minimal Rp 50.000,-

8) Memperoleh bagi hasil simpanan yang akan
diakumulasikan sebagai tambahan biaya
ibadah haji / umroh

9) Penarikan simpanan dapat dilakukan setelah
jangka waktu yang telah disepakati atau
anggota sudah siap untuk melaksanakan

ibadah haji / umroh



64

e. Simpanan Sukarela Berjangka ( SI SUKA)

Simpanan Sukarela Berjangka merupakan
simpanan berjangka dengan prinsip syariah yang
memberikan hasil investasi yang optimal bagi anggota
KSPPS BMT Al Hikmah.

Fitur :

1) Diperuntukkan bagi anggota atau lembaga

2) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad
mudharabah muthlagah (bagi hasil)

3) Pilihan jangka waktu fleksibel 6, 12 dan 24
bulan

4) Tidak dikenakan biaya administrasi

5) Bagi hasil yang optimal dengan nisbah yang
kompetitif

6) Bagi hasil langsung menambah saldo
Simpanan Harian

7) Jangka waktu dapat diperpanjang otomatis
(automatic roll over)

8) Setoran minima Rp 500.000,-

9) Dapat dijadikan jaminan pembiayaan di

KSPPS BMT Al Hikmah

f.  Simpanan Wajib Berhadiah ( S| WADIAH )

Simpanan Wajib Berhadiah merupakan
produk baru di KSPPS BMT Al Hikmah.
Fitur :



1) Setiap bulan menyetor si wadiah sebesar Rp
200.000,-

2) Diperbolehkan mendaftar lebih dari 1

kepesertaan

3) Jangka waktu penyetoran selama 24 bulan

(akad mudharabah)
4) Pengundian dilaksanakan dalam 3 tahap pada
periode 8, 16, dan 24

5) Setiap anggota dipastikan akan mendapatkan

hadiah sesuai undian yang diperoleh

6) Setiap anggota berhak mendapatkan bagi hasil

pada periode akhir simpanan®
2. Produk Penyaluran Dana (Lending)

Produk penyaluran dana ini merupakan jenis
pembiayaan berupa modal usaha dan sewa barang atau
jasa. Beberapa jenis pembiayaan yang disediakan
menggunakan prinsip-prinsip sebagai berikut:

1. Prinsip Jual Beli Murabahah
2. Prinsip Jasa ljarah
3. Prinsip Mudharabah / Musyarakah

Dana simpanan dari masyarakat yang ada di
KSPPS BMT Al Hikmah dikelola secara produktif dan
professional dalam  bentuk  pembiayaan  untuk

pengembangan ekonomi umat. Berbagai produk

%% File dari BMT Al Hikmah
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pembiayaan diperuntukkan bagi mitra yang membutuhkan
modal kerja usaha, pengadaan barang dan sewa barang
atau jasa.
Berikut adalah beberapa jenis produk pembiayaan
yang ada di KSPPS BMT Al Hikmah:
a. Pembiayaan Multi Barang dengan prinsip Jual Beli
Murabahah
Akad murabahah adalah akad jual beli atas
barang tertentu dimana penjual menyebutkan dengan
jelas barang yang diperjualbelikan termasuk harga
pembelian barang kepada pembeli kemudian ia
mensyaratkan atasnya laba/keuntungan dalam jumlah
tertentu. Fasilitas pembiayaan ini diperuntukkan bagi
anggota yang menginginkan memiliki barang atau
peralatan usaha guna mendukung kegiatan usaha
anggota KSPPS BMT Al Hikmah siap membantu
mewujudkan keinginan anggota untuk memiliki
barang impian tersebut dengan proses mudah cepat
dan harga terjangkau.
Keunggulan pembiayaan pemilikan sepeda
motor di KSPPS BMT Al Hikmah diantaranya :
1) Melayani semua jenis sepeda motor pabrikan
Jepang ( Honda, Yamaha, Suzuki, Kawasaki )

2) Persyaratan mudah dengan proses cepat
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3) Uang muka minimal 30% dari harga
kendaraan yang diinginkan

4) Bagi hasil kompetitif sesuai dengan
kesepakatan

5) Bagi hasil diperhitungkan dari harga pokok
dikurangi dengan uang muka yang disetorkan

6) Total angsuran lebih ringan dibandingkan
dengan Dealer/Leasing

7) Jangka waktu maksimal sampai dengan 3
tahun

8) Apabila menyelesaikan pembiayaan sebelum
jangka waktu akan memperoleh potongan dan
tidak akan dikenakan pinalti

9) Fasilitas asuransi TLO (optional)

b. Pembiayaan Multi Jasa dengan Prinsip ljarah

Disebut akad ijarah karena merupakan
pemindahan hak guna (manfaat) atas suatu barang
atau jasa dalam waktu tertentu melalui pembayaran
sewa / upah tanpa diikuti dengan pemindahan
kepemilikan itu sendiri. Fasilitas pembiayaan
diperuntukkan bagi anggota yang terkendala dalam
memabayar biaya pendidikan, biaya
sewa rumah, biaya sewa tempat usaha, biaya

perawatan rumah sakit, biaya perjalanan dan biaya
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lain yang diperlukan. KSPPS BMT Al Hikmah siap
membantu membayarkan kebutuhan anggota tersebut
atau sesuai tempo kesepakatam.
Syarat :
1) Bersedia menjadi anggota KSPPS BMT Al
Hikmah
2) Memiliki usaha dan atau penghasilan tetap
3) Mengisi aplikasi pengajuan pembiayaan yang
telah disediakan
4) Bersedia di survey apabila pihak BMT
memerlukan
5) Melengkapi persyaratan administratife :
a) Foto copy KTP suami istri
b) Foto copy Kartu Keluarga (KK)
c) Foto copy Surat Nikah
d) Melampirkan  foto copy BPKB
Kendaraan, Sertifikat Tanah / Surat Kios
/ Los Pasar
e) Untuk jaminan BPKB Kendaraan
dilengkapi dengan foto copy STNK,
sedangkan untuk jaminan sertifikat
dilengkapi dengan SPPT terbaru dan
Surat Keterangan dari Kelurahan
c. Pembiayaan Mitra Usaha (Kerjasama Mudharabah /

Musyarakah)
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Fasilitas pembiayaan diperuntukkan bagi
anggota yang menginginkankan permodalan dalam
pengembangan usaha yang digelutinya agar usaha ya
tersebut menjadi lebih besar dan menguntungkan
KSPPS BMT Al Hikmah siap menjadi mitra sebagai
pemodal ataupun bermitra sebagai partner dalam
mengembangkan usaha tersebut.

Syarat :
1) Bersedia menjadi anggota KSPPS BMT Al

Hikmah

2) Memiliki usaha produktif dan berprospektif

3) Bersedia di survey di lokasi usaha yang
diajukan

4) Mengisi aplikasi pengajuan pembiayaan yang
telah disediakan

5) Melengkapi persyaratan administratif :

a) Foto copy KTP suami istri

b) Foto copy Kartu Keluarga (KK)

c) Foto copy data pendukung usaha

d) Melampirkan  foto copy  BPKB

Kendaraan, Sertifikat Tanah / Surat Kios

/ Los Pasar?’

?” File BMT Al Hikmah Ungaran
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G. Strategi Pemasaran KSPPS BMT Al Hikmah Kantor
Cabang Babadan
1. Door To Door (Jemput Bola)

Strategi jemput bola merupakan pelayanan BMT
untuk mengantar atau mengambil uang anggota, jadi
anggota tidak perlu susah-susah untuk mendatangi BMT
untuk melakukan setoran, karena marketing akan bersedia
datang langsung ke rumah anggota. Strategi jemput bola
ini juga bisa dilakukan untuk mempromosikan produk
yaitu dengan cara bertatap muka langsungdengan pemilik
rumah yang menjadi target sasaran. Yang pertama
dilakukan adalah  dengan  memperkenalkan  diri
menyebutkan nama dan tempat bekerja. Lalu menjelaskan
bahwa maksud dan tujuan adalah ingin mengajak bekerja
sama. Setelah itu memberikan brosur dan menjelaskan
produk serta menerangkan keunggulan maupun manfaat
dari produk tersebut. Setelah semuanya sudah cukup jelas
selanjutnya berpamitan dengan pemilik rumah dengan
sopan. Dan jangan lupa untuk meminta nomor telepon
kepada pemilik rumah yang bisa dihubungu jika sewaktu-
waktu orang tersebut ingin menjadi anggota baru di BMT.

2. Sosialisasi Produk di Lingkungan Masyarakat

Memberikan pengetahuan tentang kelebihan atau
keunggulan produk dari BMT kepada masyarakat.
Sebelumnya pihak dari BMT berkoordinasi terlebih
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dahulu pemimpin setempat atau kepada ketua RT
setempat agar bisa mengadakan sosialisasi di lingkungan
masyarakat tersebut sehingga setiap warga mau mengikuti
sosialisasi yang dilakukan oleh BMT. Setelah semuanya
selesai pihak BMT bisa langsung mengadakan sosialisasi
dengan cara memberikan pengetahuan atau edukasi
tentang ekonomi syariah, perbankan syariah lalu produk-
produk yang ada di perbankan syariah. Sehingga
masyarakat mengetahui bahwa lembaga keuangan syariah
dengan lembaga keuangan konvensional itu berbeda.

3. Periklanan

a. Brosur
Brosur yang dibuat oleh BMT dilengkapi dengan
penjelasan tiap produk seperti keunggulan, manfaat
dan di desain sedemikian rupa sehingga menarik
untuk dibaca. Penyebaran brosur ini dilakukan oleh
marketing dengan cara terjun langsung ke masyarakat,
mendatangi warga-warga setempat, membagikan ke
tempat-tempat yang ramai, ke pedagang-pedagang,
pasar. sekolah dan sebagainya.

b. Spanduk
Selain membagikan brosur BMT juga melakukan
pemasangan spanduk. Pemasangan spanduk ini
dipasang di lokasi-lokasi yang strategis yang dapat

dilihat oleh semua orang atau orang yang berlalu
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lalang seperti di jalan raya, karena agar semua orang
tahu bahwa ada produk BMT  vyang sedang

dipasarkan.?

%8 Wawancata Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala
Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal 15 Mei
2018






BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran yang diterapkan pada KSPPS
BMT Al Hikmah kantor cabang Babadan yang digunakan
dalam meningkatkan jumlah anggota produk pembiayaan
multi  barang menggunakan beberapa unsur bauran
pemasaran/marketing mix guna mencapai sasaran pasar yang
dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan,
unsur tersebut berupa: produk (product), tempat (place),
harga (price), promosi (promotion).?®
1. Produk (Product)

BMT Al Hikmah memiliki berbagai produk yang
variatif baik pendanaan maupun pembiayaan yang sesuai
dengan kebutuhan anggota. Produk yang ditawarkan oleh
BMT Al Hikmah sendiri sesuai dengan syariah Islam.
Salah satunya adalah produk pembiayaan multi barang
yang menggunakan akad murabahah. Pembiayaan multi
barang merupakan produk akad jual beli atas barang
tertentu dimana penjual menyebutkan dengan jelas barang

yang diperjualbelikan termasuk harga pembelian barang

*® Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali Pers,
2013, h. 198
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kepada pembeli kemudia ia mensyaratkan atas

laba/keuntungan dalam jumlah tertentu.®

Tempat (Place)

Pemilihan lokasi atau tempat yang strategis akan
menentukan bagaimana BMT tersebut dikenal oleh
masyarakat. KSPPS BMT Al Hikmah berlokasi di Jalan
Komplek Pasar Babadan Blok E 23-25 Ungaran Barat.
Keunggulan dari lokasi tersebut adalah:

a. Lokasi yang strategis karena letaknya di pusat
keramaian yaitu berdekatan dengan pasar Babadan,
perumahan, pabrik, dan jalan raya yang dapat
mempermudah BMT menghimpun dana maupun
menyalurkan dan melalui produk-produk BMT.

b. Jalan yang mudah diakses dan dijangkau oleh
masyarakat dengan menggunakan berbagai sarana
transportasi baik pengendara sepeda motor atau mobil
sehingga memudahkan anggota dalam bertransaksi.

c. Lokasi tempat parkir yang luas, nyaman dan aman

baik untuk kendaraan roda dua maupun roda empat.**

3. Harga (Price)

Strategi penentuan harga sangat signifikan dalam

pemberian nilai kepada konsumen dan mempengaruhi

** File BMT Al Hikmah Ungaran
*! Wawancata Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala

Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal 15 Mei

2018.
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citra produk. Serta keputusan konsumen untuk membeli.
Penentuan harga juga berhubungan dengan pendapatan
dan turut mempengaruhi penawaran atau saluran
pemasaran. Keputusan dalam penentuan harga harus
konsisten dengan strategi pemasaran secara keseluruhan.

Dalam menentukan harga harus ditetapkan
margin pembiayaan kepada anggota KSPPS BMT Al
Hikmah Kantor Cabang Babadan. KSPPS BMT Al
Hikmah dalam menentukan margin tergantung dari plafon
pembiayaan dan anggota dapat tawar-menawar dalam
margin yang ditentukan oleh pihak BMT. Harga dapat
mempengaruhi dampak terhadap minat anggota terhadap
produk tersebut.

Promosi (Promotion)

Promosi yang dilakukan oleh KSPPS BMT Al
Hikmah dalam memasarkan produk pembiayaan multi
barang adalah dengan cara:

a. Door To Door (Jemput Bola)
Dalam memasarkan produk pembiayaan multi barang
dengan cara terjun langsung ke masyarakat untuk
mengenalkan produk ini. Dengan cara ini masyarakat

tahu bahwa ada produk pembiayaan yang

*2 Philip Kotler & Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran,
Terjemahan Oleh: Alexander Siondoro, Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia

2003,h. 8
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menggunakan akad syariah. Selain itu masyarakat
juga dapat lebih mudah untuk mendapatkan informasi
mengenai produk di BMT. Cara seperti ini akan lebih
efektif dibandingkan hanya dengan menunggu calon
anggota datang ke BMT. Strategi jemput bola juga
memberikan kemudahan dan kenyamanan kepada
anggota terhadap produk atau jasa yang dijual.
Anggota tidak perlu datang ke kantor tetapi marketing
BMT vyang akan mendatangi ke tempat tinggal
anggota.

Sosialisasi Produk di Lingkungan Masyarakat
Melakukan sosialisasi dan edukasi kepada masyarakat
tentang lembaga keuangan syariah agar masyarakat
benar-benar paham tentang sistematika ekonomi
syariah. Karena sebagian masyarakat masih
beranggapan bahwa lembaga keuangan syariah
maupun BMT sama saja dengan lembaga keuangan
konvensional. Lalu memberikan informasi tentang
kelebihan lembaga keuangan syariah di bandingkan
dengan lembaga keuangan konvensional,
bahwasannya lembaga keuangan syariah tidak
mengandung riba (halal), sistem bagi hasil yang tidak
memberatkan, pelayanan yang ramah, cepat dan

akurat. Dengan adanya sosialisasi diharapkan
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masyarakat dapat tertarik menggunakan jasa atau

produk yang ada di BMT.

Advertising (Periklanan)

KSPPS BMT Al Hikmah dalam memasarkan

produknya menggunakan iklan seperti melalui brosur,

spanduk, maupun penjualan pribadi (Personal

Selling), yang akan dijabarkan sebagai berikut:

1) Brosur
Brosur yang dicetak oleh BMT Al Hikmah sendiri
menjelaskan secara detail terkait dengan produk
BMT Al Hikmah pembiayaan multi barang yang
menggunakan akad murabahah. Penyebaran
brosur disebar kepada warga yang memiliki usaha
seperti pedagang pakaian, toko kelontong, warung
makanan dan lain-lain. Dengan menggunakan
brosur sendiri lebih efektif dan efisien karena
calon anggota mengetahui informasi-informasi
setiap produk yang dimiliki seperti, keunggulan,
manfaat, harga. Serta dapat membedakan produk
pembiayaan murabahah yang dimiliki BMT Al
Hikmah dengan produk pembiayaan BMT
lainnya.

2) Spanduk
Media promosi spanduk ini dipasang dijalan-jalan

lalu didepan setiap kantor cabang, agar
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mempermudah masyarakat untuk mengetahui
informasi produk yang dimiliki oleh BMT Al
Hikmah.®

B. Hambatan Yang Di Hadapi BMT Al Hikmah dalam

Memasarkan Produk Pembiayaan Multi Barang

1. Hambatan-Hambatan

a.

Mayoritas Masyarakat Belum Paham Tentang
Lembaga Keuangan Syariah

Minimnya pengetahuan masyarakat tentang lembaga
keuangan syariah menjadi kendala yang dihadapi
BMT dalam memasarkan produk. Masih banyak yang
belum mengerti dan salah faham tentang lembaga
keuangan syariah, mereka menganggapnya sama saja
dengan lembaga keuangan konvensional. Tapi
sebagian masyarakat sudah mengetahui apa itu
lembaga keuangan syariah, namun dalam prakteknya
masyarakat belum mengetahui apa saja produk-
produk yang ada didalamnya. Maka dari itu harus
dilakukan sosialiasi kepada masyarakat umum
mengenai lembaga keuangan syariah.

Rendahnya Mutu Pendidikan Sumber Daya Manusia

dalam Bidang Keuangan Syariah

2018.

** Wawancara Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala
Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal 15 Mei



79

Tidak semua karyawan paham tentang keuangan
syariah karena sebagian dari mereka berasal dari latar
belakang pendidikan yang lebih berorientasi pada
ekonomi konvensional dari pada ekonomi Islam maka
itu dari pihak manajemen BMT harus memberikan
pembinanaan dan pelatihan syariah secara terus-
menerus agar kemampuan karyawan tentang syariah
meningkat dan melahirkan SDM yang unggul dalam
bidang syariah.

c. Persaingan Antar BMT Yang Semakin Ketat
Banyaknya BMT di sekitar Ungaran yang merupakan
kawasan yang padat penduduk dan luas memunculkan
peluang bisnis dalam sektor keuangan syariah. Maka
dari itu dapat menimbulkan persaingan antar BMT
satu dengan BMT vyang lainnya untuk menarik
masyarakat menggunakan produk di BMT. Dengan
adanya persaingan ini BMT harus mampu bersaing
secara sehat dalam melakukan pemasaran produk.
Lalu memberikan edukasi dan pengenalan kepada
calon anggota tentang BMT Al Hikmah, bahwa BMT
Al Hikmah mempunyai keunggulan tersendiri

dibandingkan dengan BMT yang lain.**

3% Wawancara dengan Bapak Awing Fraptiyo selaku Kepala Operasional BMT Al
Hikmah Kantor Cabang Babadan, tanggal 15 Mei 2018
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2. Solusi

a.

Mengadakan Event

Mengadakan event seperti jalan sehat atau kegiatan
keagaamaan saat hari ulang tahun BMT maupun
setiap 3 bulan sekali bisa dilakukan untuk
mengenalkan BMT maupun produk-produk BMT
kepada masyarakat. Event ini bisa diadakan ditempat
keramaian agar banyak dikunjungi orang. Lalu
mengadakan bakti sosial di lingkungan KSPPS BMT
Al Hikmah Babadan yang ditujukan kepada keluarga
yang tidak mampu, anak yatim maupun manula, ini
sebagai wujud kepedulian dari BMT Al Hikmah
kepada masyarakat sekitar BMT.

Mengadakan Pelatihan Ekonomi Syariah

BMT bisa mengadakan pelatihan kepada karyawanya
berupa pemahaman terhadap ekonomi syariah,
prinsip-prinsip syariah yang ada dalam perbankan
syariah supaya setiap karyawan memiliki pemahaman
yang luas mengenai ilmu syariah maupun ilmu
perbankan. Dalam pengadaan pelatihan ini diharapkan
mampu memberikan dampak konkret atau positif bagi
karyawan di BMT.

Kerjasama Dengan Pihak Lain

Dengan adanya kerja sama dengan pihak lain atau

menggandeng perusahaan maupun organisasi untuk
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pemasaran produk. Diharapkan dengan kerjasama ini
akan membuat banyak orang tertarik untuk menjadi
anggota di BMT dan BMT dapat dikenal oleh banyak
orang.

Menggunakan Media Sosial Sebagai Alat Kegiatan
Promosi

Dengan menggunakan media sosial sebagai alat
pemasaran merupakan yang paling ampuh karena
hampir semua orang dari latar belakang yang berbeda,
pasti sangat aktif menggunakannya. Selain lebih
efektif dan efisien, promosi melalui media sosial bisa
lebih menyebar dan menjangkau konsumen dari
berbagai kalangan. Karena semakin banyak promosi
melalui media sosial yang disebar semakin besar pula

peluang untuk menjaring konsumen yang potensial.



BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran yang diterapkan pada KSPPS
BMT Al Hikmah kantor cabang Babadan yang digunakan
dalam meningkatkan jumlah anggota produk pembiayaan
multi  barang menggunakan beberapa unsur bauran
pemasaran/marketing mix guna mencapai sasaran pasar yang
dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan,
unsur tersebut berupa: produk (product), tempat (place),
harga (price), promosi (promotion).?®
1. Produk (Product)

BMT Al Hikmah memiliki berbagai produk yang
variatif baik pendanaan maupun pembiayaan yang sesuai
dengan kebutuhan anggota. Produk yang ditawarkan oleh
BMT Al Hikmah sendiri sesuai dengan syariah Islam.
Salah satunya adalah produk pembiayaan multi barang
yang menggunakan akad murabahah. Pembiayaan multi
barang merupakan produk akad jual beli atas barang
tertentu dimana penjual menyebutkan dengan jelas barang

yang diperjualbelikan termasuk harga pembelian barang

*® Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali Pers,
2013, h. 198
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kepada pembeli kemudia ia mensyaratkan atas

laba/keuntungan dalam jumlah tertentu.®

Tempat (Place)

Pemilihan lokasi atau tempat yang strategis akan
menentukan bagaimana BMT tersebut dikenal oleh
masyarakat. KSPPS BMT Al Hikmah berlokasi di Jalan
Komplek Pasar Babadan Blok E 23-25 Ungaran Barat.
Keunggulan dari lokasi tersebut adalah:

a. Lokasi yang strategis karena letaknya di pusat
keramaian yaitu berdekatan dengan pasar Babadan,
perumahan, pabrik, dan jalan raya yang dapat
mempermudah BMT menghimpun dana maupun
menyalurkan dan melalui produk-produk BMT.

b. Jalan yang mudah diakses dan dijangkau oleh
masyarakat dengan menggunakan berbagai sarana
transportasi baik pengendara sepeda motor atau mobil
sehingga memudahkan anggota dalam bertransaksi.

c. Lokasi tempat parkir yang luas, nyaman dan aman

baik untuk kendaraan roda dua maupun roda empat.**

3. Harga (Price)

Strategi penentuan harga sangat signifikan dalam

pemberian nilai kepada konsumen dan mempengaruhi

** File BMT Al Hikmah Ungaran
*! Wawancata Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala

Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal 15 Mei

2018.
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citra produk. Serta keputusan konsumen untuk membeli.
Penentuan harga juga berhubungan dengan pendapatan
dan turut mempengaruhi penawaran atau saluran
pemasaran. Keputusan dalam penentuan harga harus
konsisten dengan strategi pemasaran secara keseluruhan.

Dalam menentukan harga harus ditetapkan
margin pembiayaan kepada anggota KSPPS BMT Al
Hikmah Kantor Cabang Babadan. KSPPS BMT Al
Hikmah dalam menentukan margin tergantung dari plafon
pembiayaan dan anggota dapat tawar-menawar dalam
margin yang ditentukan oleh pihak BMT. Harga dapat
mempengaruhi dampak terhadap minat anggota terhadap
produk tersebut.

Promosi (Promotion)

Promosi yang dilakukan oleh KSPPS BMT Al
Hikmah dalam memasarkan produk pembiayaan multi
barang adalah dengan cara:

a. Door To Door (Jemput Bola)
Dalam memasarkan produk pembiayaan multi barang
dengan cara terjun langsung ke masyarakat untuk
mengenalkan produk ini. Dengan cara ini masyarakat

tahu bahwa ada produk pembiayaan yang

*2 Philip Kotler & Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran,
Terjemahan Oleh: Alexander Siondoro, Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia

2003,h. 8
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menggunakan akad syariah. Selain itu masyarakat
juga dapat lebih mudah untuk mendapatkan informasi
mengenai produk di BMT. Cara seperti ini akan lebih
efektif dibandingkan hanya dengan menunggu calon
anggota datang ke BMT. Strategi jemput bola juga
memberikan kemudahan dan kenyamanan kepada
anggota terhadap produk atau jasa yang dijual.
Anggota tidak perlu datang ke kantor tetapi marketing
BMT vyang akan mendatangi ke tempat tinggal
anggota.

Sosialisasi Produk di Lingkungan Masyarakat
Melakukan sosialisasi dan edukasi kepada masyarakat
tentang lembaga keuangan syariah agar masyarakat
benar-benar paham tentang sistematika ekonomi
syariah. Karena sebagian masyarakat masih
beranggapan bahwa lembaga keuangan syariah
maupun BMT sama saja dengan lembaga keuangan
konvensional. Lalu memberikan informasi tentang
kelebihan lembaga keuangan syariah di bandingkan
dengan lembaga keuangan konvensional,
bahwasannya lembaga keuangan syariah tidak
mengandung riba (halal), sistem bagi hasil yang tidak
memberatkan, pelayanan yang ramah, cepat dan

akurat. Dengan adanya sosialisasi diharapkan
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masyarakat dapat tertarik menggunakan jasa atau

produk yang ada di BMT.

Advertising (Periklanan)

KSPPS BMT Al Hikmah dalam memasarkan

produknya menggunakan iklan seperti melalui brosur,

spanduk, maupun penjualan pribadi (Personal

Selling), yang akan dijabarkan sebagai berikut:

1) Brosur
Brosur yang dicetak oleh BMT Al Hikmah sendiri
menjelaskan secara detail terkait dengan produk
BMT Al Hikmah pembiayaan multi barang yang
menggunakan akad murabahah. Penyebaran
brosur disebar kepada warga yang memiliki usaha
seperti pedagang pakaian, toko kelontong, warung
makanan dan lain-lain. Dengan menggunakan
brosur sendiri lebih efektif dan efisien karena
calon anggota mengetahui informasi-informasi
setiap produk yang dimiliki seperti, keunggulan,
manfaat, harga. Serta dapat membedakan produk
pembiayaan murabahah yang dimiliki BMT Al
Hikmah dengan produk pembiayaan BMT
lainnya.

2) Spanduk
Media promosi spanduk ini dipasang dijalan-jalan

lalu didepan setiap kantor cabang, agar
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mempermudah masyarakat untuk mengetahui
informasi produk yang dimiliki oleh BMT Al
Hikmah.®

B. Hambatan Yang Di Hadapi BMT Al Hikmah dalam

Memasarkan Produk Pembiayaan Multi Barang

1. Hambatan-Hambatan

a.

Mayoritas Masyarakat Belum Paham Tentang
Lembaga Keuangan Syariah

Minimnya pengetahuan masyarakat tentang lembaga
keuangan syariah menjadi kendala yang dihadapi
BMT dalam memasarkan produk. Masih banyak yang
belum mengerti dan salah faham tentang lembaga
keuangan syariah, mereka menganggapnya sama saja
dengan lembaga keuangan konvensional. Tapi
sebagian masyarakat sudah mengetahui apa itu
lembaga keuangan syariah, namun dalam prakteknya
masyarakat belum mengetahui apa saja produk-
produk yang ada didalamnya. Maka dari itu harus
dilakukan sosialiasi kepada masyarakat umum
mengenai lembaga keuangan syariah.

Rendahnya Mutu Pendidikan Sumber Daya Manusia

dalam Bidang Keuangan Syariah

2018.

** Wawancara Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala
Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal 15 Mei
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Tidak semua karyawan paham tentang keuangan
syariah karena sebagian dari mereka berasal dari latar
belakang pendidikan yang lebih berorientasi pada
ekonomi konvensional dari pada ekonomi Islam maka
itu dari pihak manajemen BMT harus memberikan
pembinanaan dan pelatihan syariah secara terus-
menerus agar kemampuan karyawan tentang syariah
meningkat dan melahirkan SDM yang unggul dalam
bidang syariah.

c. Persaingan Antar BMT Yang Semakin Ketat
Banyaknya BMT di sekitar Ungaran yang merupakan
kawasan yang padat penduduk dan luas memunculkan
peluang bisnis dalam sektor keuangan syariah. Maka
dari itu dapat menimbulkan persaingan antar BMT
satu dengan BMT vyang lainnya untuk menarik
masyarakat menggunakan produk di BMT. Dengan
adanya persaingan ini BMT harus mampu bersaing
secara sehat dalam melakukan pemasaran produk.
Lalu memberikan edukasi dan pengenalan kepada
calon anggota tentang BMT Al Hikmah, bahwa BMT
Al Hikmah mempunyai keunggulan tersendiri

dibandingkan dengan BMT yang lain.**

3% Wawancara dengan Bapak Awing Fraptiyo selaku Kepala Operasional BMT Al
Hikmah Kantor Cabang Babadan, tanggal 15 Mei 2018



80

2. Solusi

a.

Mengadakan Event

Mengadakan event seperti jalan sehat atau kegiatan
keagaamaan saat hari ulang tahun BMT maupun
setiap 3 bulan sekali bisa dilakukan untuk
mengenalkan BMT maupun produk-produk BMT
kepada masyarakat. Event ini bisa diadakan ditempat
keramaian agar banyak dikunjungi orang. Lalu
mengadakan bakti sosial di lingkungan KSPPS BMT
Al Hikmah Babadan yang ditujukan kepada keluarga
yang tidak mampu, anak yatim maupun manula, ini
sebagai wujud kepedulian dari BMT Al Hikmah
kepada masyarakat sekitar BMT.

Mengadakan Pelatihan Ekonomi Syariah

BMT bisa mengadakan pelatihan kepada karyawanya
berupa pemahaman terhadap ekonomi syariah,
prinsip-prinsip syariah yang ada dalam perbankan
syariah supaya setiap karyawan memiliki pemahaman
yang luas mengenai ilmu syariah maupun ilmu
perbankan. Dalam pengadaan pelatihan ini diharapkan
mampu memberikan dampak konkret atau positif bagi
karyawan di BMT.

Kerjasama Dengan Pihak Lain

Dengan adanya kerja sama dengan pihak lain atau

menggandeng perusahaan maupun organisasi untuk
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pemasaran produk. Diharapkan dengan kerjasama ini
akan membuat banyak orang tertarik untuk menjadi
anggota di BMT dan BMT dapat dikenal oleh banyak
orang.

Menggunakan Media Sosial Sebagai Alat Kegiatan
Promosi

Dengan menggunakan media sosial sebagai alat
pemasaran merupakan yang paling ampuh karena
hampir semua orang dari latar belakang yang berbeda,
pasti sangat aktif menggunakannya. Selain lebih
efektif dan efisien, promosi melalui media sosial bisa
lebih menyebar dan menjangkau konsumen dari
berbagai kalangan. Karena semakin banyak promosi
melalui media sosial yang disebar semakin besar pula

peluang untuk menjaring konsumen yang potensial.
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Hasil Wawancara

Wawancara Dengan Bapak Awing Fraptiyo Selaku Kepala
Operasional BMT Al Hikmah Kantor Cabang Babadan Pada Tanggal
15 Mei 2018



LAMPIRAN

KSPPS

BMT AL HIKMAH

UNGARAN - KAB. SEMARANG

SLIP PENARIKAN

Tanggal

JENIS PENARIKAN

Jumlah Penarikan
[IsiRela  [JSiWadiah | Noma
[Jsisuka [JS. Pokek Rp
[JSiSugur  []S. Wajib MameE
[ saras Owp Terbilang
Osimpel [
[ 5i Haji O No. Rek. :
Cabang :
Ket. :
Supervisor Kasir Tanda Tangan Penarik -
[ﬁ g S OB S
RSN  SLIP ANGSURAN
BMT AL HIKMAH
UNGARAN KAB. SEMARANG 12nggal
JENIS ANGSURAN . SR
o Fo Nama
[IeeA : CIRAHN - Rp
[OmBA  [JMBAAngs. \ 2.Bahas \Rp
Alamat :
[JPARAS [JMBA PARAS | 3.CR \Rp
JaH O No. Pby. : | 4.Denda - \Rp
DAl‘ ljarah [] Cabang i Jumlah \Rp
Angsuran Ke Ket.
Supervisor Tanda Tangan Kasir Tanda Tangan & Nama Jelas

Lembar 1: BUT

Anggotal



e R Tl SLIP SETORAN |
)i BT A na ACLL

Tanggal

- KAB.

[]SiRela []SiWadiah | Noma

Jumlah Setoran

[]si Suka [ Simp. Pokok Rp.
[C18i Suqur [ Simp. Wajib | Alamat
Terbil.
[saras  [IMP -L20gueng
[C]simpel  [[]Adm. Pemby | No. Rek.
CIsiHaji . | cabang ;
Ket. :
Supervisor Tanda Tangan Kasir Tanda Tangan Penyetor Lmh-r;igmm
3 . UNGARAN - KAB. SEMARANG
/ Mengembangkan Ekonomi Umat Islam
KARTU VALIDASI
No. Tab/Dep.
Jenis Tab/Dep..
Atas nama
No. KIP/SIM
Pekerjaan
Temp. & Tgl. iahir
Alamat rumah
Alamat kantor
Telepon
DIBUAT DISETUJUI

KARTU VALIDASI

No. Tab/Dep.

[ 19l dibuka

Atas nama

Tanda tangan berlaku : salah satu/keduanya *)

Nama lengkap

Nama lengkap :

Tanda tangan

Tanda tangan

*) Coret salch satu






T——
ik PERMOHONAN MENJADI ANGGOTA
NI oy
aly BT AL A b
Jenis Simpanan :[0OSiRela [SiSuka O SISuqur
Osaras DOSimpel 0O...........
Tanggal
Nama Lengkap
Tempat / Tgl. Lahir
Jenis Kelamin : O Laki - laki O Perempuan
Jenis Identitas ;O KTP 0 simM
No. Identitas
Pendidikan ;0O SD OswTP OSLTA oPT [ owsisesenians
Pekerjaan ;O PNS 0O Pegawai Swasta 0 Wiraswasta
O Pelajar/Mhs 0O TNI/POLRI O Lain - lain
Alamat L
Kelurahan
Kecamatan
Kota
Telepon : O Rumah : O Kantor :
O HP
Ahli Waris JR— F— Hubungan Keluarga : ..........c..evuvenneees =
Saldo Awal :Rp.
VALIDASI
DIISI OLEH
Pembuat Pemeriksa Persetujuan

Ung




BMTALH' X

'INGARAN - KAB. SEMARANG

2 *l(?,,l\'hjen
T :} r 50519

FYLIGY

o @ v




 Mengisiapiikas| pendaftaran anggota BT
* Mengisi aplikasi pembukaan rekening SRELA
Menyerahkan Feto copy KTP/SIM yang im -« h berlakux e
*wmm Baru wajib membayar Sim- 2 Pokok
sebesar f .’&om, dansnmpﬁnan wa

SIHAJI/UMROH

Sumpanan Ibadah Ha]l/ Umrch

mpanan Ibadah Haji/

§ umroh merupakan

= novasi baru BMT AL
HIKMAH yang dikhususkan bagi

Isuau

'SISUKA

Simp. Suka Rela

Sisuka ;nempal;an
 Berjangka dengan pri

‘Anda Masyarakat Muslim yang

‘berencana menunaikan
Haju/ Umroh.

Ibadah

prins
akad Mudharabah. 4
Bekerjasama dengan Bank Syariah
Mandiri dalam Online dengan SISKOHAT
Kememenan Agama.

yaan Dana
Talangan Haji /umroh sampai dengéﬁkp. 25
juta dari BMT AL HIKMAH (syarat ketentuan &
berlaku)
Bebas biaya administrasi bulanan.
Pembukaan rekening awal minimum Rp.
500.000,-
Setoran berikutnya minimum Rp. 50.000,-
Memperoleh Bagi Hasil Simpanan yang akan
diakumulasikan sebagai tambahan dalam
pembayaran biaya Ibadah Ha,:/ Umroh.
dapat setelah jangka H
ng teﬁh dlsepakatl atau anggota sudah siap
nelaksapakan Ibadah Haji/ Umroh.
i

waktu
untuk:

* muthlaqah (bagi hasil)

= Pilihan jangka waktu fle
Tidak dil biaya a
Bagl hasnlyangop:x M

ol

. waktu dapat
{automatic roll over).
* Setoran Minimal Rp. 500.000,-
* Dapat dijadikan jaminan pembiaya

JANGKA WAKT!

12 Bulan

NISBAH BMT NISBAH ANGGOTA

r

Kantor Cabang

Mijen n eral Sudirman No.1
Gedanganak Ungaran Tirr
{ p/Fax 024-6924415
Babadan Komplek Ps. Babadan Blok
Ungaran Barat 50518 Telp. 02
Komplek Terminal Ps. Karangjati No. 11
Telp. 0298
aran RT 01/01
8
>moyo No.07

11151

Jer .1, Mijen

50519

Karangjati
Ds. Samban

Bandungan

Gunungpati




"EMBIAYAAN MITRA USAHA
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BMT AL HIKMAH

Ungaran Kab. Semarang

nnak

Cukup membawa barang

yang akan digadai dengan

bukti kepemilikan dan
identitas diri

| Uang cair
kurang dari
; 30 menit

Memberikan jaminan
keamanan terhadap
barang yang dititipkan

Dikelola dengan sistem
Syariah yang berlandaskan
atas dasar prinsip
tolong menolong



Tanpa Angsuran, Tanpa Bagi Hasil

m AL
memberikan solusn segala

Retiangan ‘anda dengan

NMUDARFCEPAT, AMAN dan BERKAH



BMT AL HIKMAH

UNGARAN KAB. SEMARANG

BH NO. 047/BH/KDK.11.1/111/99 TGL. 2 MARET 1999

S| WADIAH

Simpanan Wajib Berhadiah

Kantor Pusat :

Jl. Jenderal Sudirman No.12 Lt.2,

Mijen Gedanganak Ungaran Timur 50519

Telp/Fax 024-6924415 E-mail : bmtalhikmahsmg@yahoo.co.id

Hubungi :




-~ DAPATKAN

HADIAH MENARIK . «
- 1 Mesin Cuci Sharp
: 1 _Lemari Es 1 Pintu
~ 1 Handphone Android
‘-3 Televisi Berwarna 14”
- .6 Magicom
6 Kompor Gas 2 Tungku
' 9 DVD Player
9 Komporgas 1 Tungku
21 Setrika Listrik
43 Bingkisan Menarik

CARANYA MUDAH

® Setiap bulan menyetor simpanan S| WADIAH sebesar.
Rp. 200.000,-
Tiap anggota diperbolehkan untuk mendaftar lebih dari 1
kesempatan.

Jangka Waktu penyetoran selama 24 Bulan.

Pengundian hadiah dilaksanakan dalam 3'tahap pada periode
8,16 dan 24.

Setiap anggota dipastikan akan mendapatkan hadiah sesuai
undian yang diperoleh.




DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Bahwa yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama : Galuh Anjani Putri

Umur : 21 Tahun

Tempat / Tanggal Lahir : Semarang, 01 Juli 1997

Bangsa : Indonesia

Agama : Islam

Tempat Tinggal : Mangkang Wetan Kauman, RT 04

RW 03,Kelurahan Mangkang Wetan,
Kecamatan Tugu, Semarang

Menerangkan sesungguhnya
PENDIDIKAN

1. Tamatan SDN 02 Mangkang Wetan Semarang
2. Tamatan SMP Kesatrian 2 Semarang
3. Tamatan SMK Islamic Centre Baiturrahman Semarang

Semarang,

Saya yang bersangkutan

Galuh Anjani Putri



