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ANALISISSTRATEGI PROMOS PEMBIAYAAN MURABAHAH DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH ANGGOTA DI BMT AL-IQTISHADY KOTA

MATARAM

Oleh:

Nunung Harianti

NIM 160205202

ABSTRAK

Pendlitian ini bertujuan untuk mengetahui Bagaimana Strategi Promosi BMT
Al-Igtishady Kota Mataram Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota. BMT Al-
Igtishady Kota Mataram adalah salah satu L embaga Keuangan yang berbas s syariah.
Perusahaan yang bergerak di bidang jasa ini menggunakan 2 media promods yaitu
media online dan media offline. Media online yang dipakai olen BMT adalah dengan
menggunakan webdte, ingagram, dan facebook. Sedangkan untuk media offlinenya,
BMT menggunakan brosur.

Penditian ini merupakan penditian kualitatif yang bersfat deskriptif
kualitatif, dengan berusaha menggambarkan hasl penditian yang didapatkan di
lapangan. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini berupa data primer dan
sekunder dengan sumber data yang digunakan terdiri dari; Manajer Umum, Customer
Servis (CS), Funding, Mangjer Unit PPOB, dan Finance dengan teknik pengumpulan
data yang peneliti gunakan berupa Observas Non-Partispan, Wawancara terstruktur,
dan Dokumentas. Data yang diperolen kemudian diolah dalam bentuk kata-kata
yang kemudian dituangkan dalam bentuk deskrips atau naras.

Hasl dari penditian ini adalah Strategi promos pembiayaan khususnya
murabahah, BMT Al-Iqgtishady tidak melakukan promos secara spesfik per
produknya. Akan tetapi, BMT meakukan promos secara keseluruhan dimana
tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan jumlah anggotanya. Karena,
bergabungnya masyarakat menjadi anggotainilah merupakan salah satu persyaratan
yang harus dipenuhi apabila akan melakukan pembiayaan.

Kata Kunci: Promosi, Pembiayaan Murabahah, BMT Al-Iqgtishady Kota

M ataram
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Baitul Mal wat Tamwil merupakan peaku ekonomi mikro. Peranan
BMT dalam memberikan kontribus pada gerak roda ekonomi kecil sangat
nyata. BMT langsung masuk kepada pengusaha. Selain itu, nilai strategis
BMT yang paling istimewa adalah menjadi penggerak pembangunan dalam
menyantuni  masyarakat. BMT juga merupakan pelaku ekonomi yang lahir
dan beroperas menggunakan akad yang mengacu pada ekonomi syariah.*

Kegiatan utama dari Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) adalah
memobilisasi dana zakat, infak, dan sedekah (Z1S). Dimana, BMT menerima
titipan zakat, infak, dan sedekah (ZIS) dari masyarakat atau bisa juga dari
Badan Amil Zakat (BAZ) atau Lembaga Amil Zakat (LAZ) yang memberi.
Selain fungs di atas, fungs lain dari BMT adalah menyalurkan dana zakat,
infak, dan sedekah (Z19).2

Kegiatan utama Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) sama halnya dengan
perbankan syariah, yaitu mengumpulkan dana dari masyarakat dan

menyalurkannya kembali kepada masyarakat. Penyaluran dana yang

! Neni Sri Imaniyati, Aspek-Aspek Hukum BMT, (Jakarta: PT Citra Aditya Bakti, 2010) him. 3
’Didiek Ahmad Supadie, Sstem Lembaga Keuangan Ekonomi Syariah Dalam Pemberdaya
Ekonomi Rakyat, (Semarang: PT. Pustaka Rizki Putra, 2013), him. 26



dilakukan BMT adalah dengan pemberian pembiayaan kepada nasabah atau
anggota yang membutuhkan tambahan modal atau pembiayaan lainnya. Akan
tetapi, pangsa pasar BMT lebih kecil daripada perbankan syariah, yaitu
khususnya untuk ekonomi menengah kebawah.

Berkembangnya perekonomian di Indonesia saat ini dapat dilihat dari
banyaknya bermunculan |embaga-lembaga keuangan yang menerapkan
pringp syariah seperti perbankan syariah, pegadaian syariah, asurans syariah
dan Baitul Mal wat Tamwil (BMT) yang menyebabkan tingkat persaingan
semakin tinggi. Dari tingginya persaingan ini menyebabkan setiap lembaga
keuangan syariah dituntut untuk lebih kreatif dan inovatif didalam
melakukan promos, karena promos merupakan faktor utama yang paling
penting dalam kelangsungan hidup lembaga keuangan tersebut.

Menurut Michael yang dikutip oleh Morrisan, mendefiniskan promosi
sebagai “the coordination of all seller-iniated efforts to setup channels of
information and persuasion to sell goods and services or promote an idea”
(koordinas dari seluruh upaya yang dimulai pihak penjual untuk membangun
berbagai saluran informasi dan persuas untuk menjua barang dan jasa
atau memperkenalkan suatu gagasan).® Apabila didalam melakukan promos
dapat menarik banyak konsumen, itu berarti promos yang dilakukan

berhasgl.

3Morrisan, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Jakartar Prenadamedia Group,
2010), him. 16



Secara umum, tujuan dari diadakannya kegiatan promos antara lain
adalah untuk menyebarkan informas mengenai produk kepada target
pasar, untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit, untuk mendapatkan
pelanggan baru dan menjaga kesetiaan pelanggan, dan juga untuk menjaga
kestabilan penjualan ketika terjadi lesu pasar, membedakan serta
mengunggulkan produk dibandingkan dengan produk pesaing dan
membentuk citra produk dimata konsumen sesuai dengan yang diinginkan.*

Perkembangan dalam Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) sangat
dipengaruhi oleh banyaknya anggota yang dimiliki. Sehingga, apabila
daam satu periode jumlah anggota Baitul Mal Wat Tamwil (BMT)
meningkat maka bisa diartikan bahwa Baitul Mal Wat Tanwil (BMT)
mengalami kemajuan. Sebaliknya, apabila dalam satu periode jumlah
anggota dari Baitul Mal Wat Tanwil (BMT) tidak mengalami peningkatan,
dapat dikatakan bahwa Baitul Mal Wat Tanwil itu mengalami penurunan.

BMT Al-Igtishady adalah BMT yang ada diwilayah Mataram
NTB. BMT ini berdiri diawali dari keprihatinan terhadap kondis
ekonomi masyarakat terutama pada tingkatan mikro diwilayah NTB
khususnya pulau Lombok, maka muncullah pemikiran untuk membuat suatu

organisas ekonomi yang bisa membantu meringankan beban tersebut. Cara

4 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2001), him. 137



yang dilakukan untuk mengatasi masalah tersebut adalah dengan cara
memberikan pembiayaan kepada masyarakat mikro.®

Salah satu akad pembiayaan yang ada dalam BMT Al-Igtishady
adalah akad pembiayan murabahah. Pembiayaan murabahah adalah jual
beli barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati.
Dalam bai’ al-murabahah, penjual harus memberi tahu harga produk yang
iabeli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya.®

Bai’ al-murabahah memberi banyak manfaat kepada bank syariah.
Salah satunya adalah adanya keuntungan yang muncul dari sdisih harga
beli dari penjual dengan selisih harga jual kepada anggota. Selain itu,
sistem bai’ al-Murabahah juga sangat sederhana. Hal  tersebut
memudahkan penanganan administrasinyadi bank syariah.’

Berdasarkan hasil observas awal yang dilakukan oleh peneliti, strategi
promos yang dilakukan oleh Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) Al-Igtishady
dalam meningkatan jumlah anggotanya adalah menggunakan promos
melalui media sosial (facebook, instagram, WEB), media cetak (brosur),
dan melalui informas berantai dari mulut ke mulut. Artinya, masyarakat yang
sudah menjadi anggota di BMT Al-Igtishady akan bercerita ke kduarga,

teman, dan kerabatnya.

SObservasi awal, BMT Al-Igthisady, Jumat, 29 November 2019.

6 Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik, (Jakartaz Gema Insani,
2001), him. 101

"Muhammad Syafii, Bank Syariah, ..., him. 106



Dengan drategi promos yang dilakukan oleh Baitul Mal Wat
Tamwil (BMT) Al-Igtishady tersebut terjadi peningkatan pada tahun 2019.
Jumlah anggota tiga tahun terakhir adalah: pada tahun 2017, jumlah
anggota yang melakukan pembiayaan murabahah adalah sgumlah 70
orang. Pada tahun 2018, jumlah anggota yang melakukan pembiayaan
murabahah adalah sgumlah 68 orang dan pada tahun 2019 sgumlah 84
orang.®

Berdasarkan latar belakang di atas penulis tertarik untuk melakukan
penditian lebih mendalam tentang strategi promosi pada pembiayaan
murabahah dan bagaimana strategi promos itu bisa meningkatkan jumlah
anggota dengan  judul:  “ANALISIS STRATEGI PROMOSI
PEMBIAY AAN MURABAHAH DALAM MENINGKATKAN JUMLAH

NASABAH DI BMT AL-IQTISHADY”

. Rumusan M asalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat diambil rumusan
masalah sebagal berikut:
1. Bagaimana dtrategi promosi pembiayaan murabahah yang dilakukan oleh

BMT Al-Iqtishady dalam meningkatkan jumlah anggota ?

SBMT Al-Iqthisady, Dokumentasi,selasa 11 Februari 2020.



2. Apa sga faktor pendorong dan faktor penghambat yang dihadapi oleh
BMT Al-Igtishady dalam menjalankan strategi promosi pembiayaan
murabahah tersebut ?

C. Tujuan dan M anfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

a Untuk mengetahui strategi promos pembiayaan murabahah yang
dilakukan oleh BMT Al-Igtishady dalam meningkatkan jumlah
nasabahnya.

b. Untuk mengetahui faktor pendorong dan faktor penghambat yang
dihadapi oleh BMT Al-Iqtishady didalam menjalankan strategi
promos pembiayaan murabahah tersebut

2. Manfaat Penelitian

Secara garis besar manfaat penelitian dibagi menjadi dua, yaitu
manfaat yang bersifat teoritis dan praktis.

a. Manfaat Teoritis

Secara teoritis, hasl dari penelitian ini diharapkan dapat
bermanfaat dalam  rangka  pengembangan  wawasan dan
memperkaya khazanah keilmuan khususnya dalam bidang

pembiayaan yang menggunakan akad murabahah.



b. Manfaat Praktis
1). Bagi pimpinan BMT al-Iqtishady: hasll peneitian ini diharapkan
bermanfaat sebagai rujukan dalam menentukan kebijakan terkait
drategi promosi dalam upaya meningkatkan jumlah anggota.
2). Bagi pegawai bidang Unit Simpan Pinjam dan Pembiayaan
Syariah (USPPS): hasil pendlitian ini diharapkan bermanfaat
sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil suatu keputusan

terkait pembiayaan akad murabahah di BMT Al-Iqgtishady.

D. Ruang Lingkup dan Setting Penelitian
1. Ruang Lingkup Penelitian
Setiap penditian harus dibatas ruang lingkupnya agar lebih
terarah. Adapun ruang lingkup penelitian ini terfokus pada dua
permasalahan pokok, yaitu pertama drategi yang digunakan oleh BMT
dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah yang menggunakan
pembiayaan murabahah. Kedua, fokus kajian rencana penditian ini
berkaitan dengan faktor pendorong dan faktor penghambat dalam
melakukan promos tersebut.
2. Setting Penelitian
Penditian ini dilakukan di BMT Al-Igtishady Pagesangan Kota
Mataram. Berdasarkan hasl pengamatan awal penditi, ada beberapa

alasan utama penelitian ini dilakukan di lokas ini antara lain bahwa



jumlah  nasabah  yang memanfaatkan pembiayaan dengan akad
murabahah  mash relatif kecil dan berbampak langsung kepada

minimnya jumlah profit yang diperoleh BMT.

E. Telaah Pustaka

1. Skrips Rizki Ramadani, Mahas swa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Idam
Universtas Idam Negeri Raden Intan Lampung yangberjudul “Analisis
Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Dalam
Meningkatkan ~ Keunggulan Kompetitif Pada KSPPS BMT Arsyada
Metro” tahun 2018, hasl penelitian ini adalah strategi promos yang
digunakan oleh KSPPS BMT Arsyada Metro adalah menggunakan
sstem segmentad, targeting, dan positioning. Akan tetapi, promosi yang
dilakukan ini belum maksmal, dapat dilihat dari tingkat perkembangan
jumlah anggota, sehingga BMT Arsyada Metro perlu menerapkan strategi

promos yang lebih canggih dari sebelumnya.®
Persamaan dan perbedaannya dengan rencana pendlitian ini
adalah Persamaannya terletak pada strategi promos yang dilakukan dan
sama-sama menggunakan akad pembiayaan murabahah. Sedangkan
perbedaannya adalah, penditian di atas terfokus pada pengaruh strategi

pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif, sedangkan

% Rizki Ramadani, Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Dalam
Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Pada KSPPS BMT Arsyada Metro, (Skripsi: UIN Raden Intan
Lampung, 2018)



rencana penditian ini lebih terfokus pada drategi promos dalam
meningkatkan jumlah anggota.

2. Skripsi Irba’ Muhlas Sambodo Mahasiswa Fakultas Dakwah dan
Komunikas  Universitas Idam Negeri Sunan Kalijaga yang
berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Produk Murabahah Di Baitul Mal
Wat Tamwil Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta "tahun 2017, has| penditian
ini adalah tentang bagaimana kegiatan yang dilakukan oleh BMT BIF
dalam memilih pasar dengan cara melakukan segmentas pasar. Dimana
penerapan segmentas pasar ini dilakukan dengan cara membagi wilayah
pasar dan menentukan jumlah kecil besarnya pembiayaan yang
dibutuhkan dalam mengaukan pembiayaan murabahah oleh calon
anggota. Strategi yang diterapkan adalah menggunakan metode bauran
pemasaran yang terdiri dari strategi produk, strategi penetapan harga,
Srategi promos, strategi penentuan lokasi, orang, bukti fisik, dan proses
yang dikenal sebagai bauran pemasaran.°

Persamaan penelitian di atas dengan rencana penelitian ini adalah
sama-sama meneliti tentang bagaimana analiss strategi pemasaran
produk pembiayaan murabahah. Sedangkan perbedaannya terletak pada
fokus kajiannya. Penelitian di atas hanya fokus pada bagaimana analisis

drategi pemasaran produk pembiayaan murabahah, sedangkan rencana

10 Irba> Muhlas Sambodo, Analisis Strategi Pemasaran Produk Murabahah Di Baitul Mal
Wat Tamwil Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta, (Skripsi: UIN Sunan Kalijaga Y ogyakarta, 2017)
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penditian ini terfokus pada analiss strategi promos pembiayaan
murabahah dalam meningkatkan jumlah anggota di BMT Al-lgtishady.

3. Skrips Siti Zohriah Mahasswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Idam
Universitas Islam Negeri Mataram yang berjudul “Pengaruh Promosi
Terhadap Jumlah Nasabah Pada Produk Tabungan Emas Di Pegadaian
Syariah Cabang Cakranegara Mataram” tahun 2017, hasil pendlitian ini
adalah promos tabungan emas berpengaruh terhadap jumlah nasabah
Pegadaian Syariah Cabang Cakra Mataram, dilihat dari data yang diolah
menggunakan SPSS 16.0 yang menunjukkan bahwa nilai signifikan lebih
kecil dari tingkat a maka yang digunakan (yaitu 0,05), sehingga promosi
berpengaruh signifikan terhadap jumlah nasabah tabungan emas.**

Berdasarkan hasil penelitian yang dipaparkan di atas, terlihat jelas
bahwa antara penditian yang dilakukan oleh Siti Zohriah dengan
penditian yang penulis lakukan ada persamaan dan perbedaannya.
Persamaannya adalah, sama-sama mendliti tentang bagaimana pengaruh
promos dalam meningkatkan nasabah atau anggota.

Perbedaannya adalah, penelitian yang dilakukan oleh Siti Zohriah
dilakukan di Pegadaian Syariah Cabang Cakranegara Mataram.
Sedangkan, penulis melakukan penditian di BMT Al-Igtishady

Pagesangan Kota Mataram. Perbedaan selanjutnya dapat dilihat dari

11 Siti Zohriah, Pengaruh Promosi Terhadap Jumlah Nasabah Pada Produk Tabungan Emas
Di Pegadaian Syariah Cabang Cakranegara Mataram, (Skripsi: UIN Mataram, 2017)
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metode penelitian yang dipakai, dimana metode penelitian yang dipakai
oleh Siti Zohriah adalah menggunakan metode kuantitatif deskriptif,

sedangkan peneliti menggunakan metode pendlitian kualitatif deskriptif.

F. KerangkaTeori
1. Konsep Umum Tentang Strategi
a. Pengertian Str ategi

Menurut Stephanie K. Marrus yang dikutip oleh sukristono,
drategi merupakan suatu proses penentuan rencana para pemimpin
puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisad, disertai
penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut
dapat di capai.'?

Menurut David, grategi adalah cara untuk mencapai tujuan
jangka panjang. Strategi bisnis bisa berupa perluasan geografis,
diversifikasi, akusis, pengembangan produk, penetras pasar,
rasonalisasi karyawan, divestad, likuidas, dan joint venture.'®

Menurut Argyris dalam Rangkuty, strategi merupakan respon

secara terus-menerus dana adaptif terhadap peluang dan ancaman

12Gykristono, Perencanaan Srategis Bank, (Jakarta: Institut Bankir Indonesia, Google Book,
1995), him. 73

1BF.R. David, Manajemen Strategis: Konsep, (Jakarta: PT. Prenhallindo, Google Book, 2004),
him. 101
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eksternal serta kekuatan dan kelemahan internal yang dapat

mempengaruhi organisasi.*

Berdasarkan beberapa definis di atas, dapat dismpulkan
bahwa drategi adalah proses penentuan rencana yang berfokus pada
tujuan jangka panjang organisad, disertai penyusunan suatu cara atau
upaya bagai mana supaya tujuan tersebut dapat dicapai.

b. Konsep Strategi

1) Perencanaan, untuk semakin memperjelas arah yang ditempuh
organisas  secara rasonal dalam mewujudkan tujuan-tujuan
jangka panjang.

2) Acuan yang berkenan dengan penilaian konsistensi ataupun
inkonsstens  perilaku serta tindakan yang dilakukan oleh
oganisas.

3) Sudut yang diposskan oleh organisas saat memunculkan
aktivitasnya.

4) Suatu perspektif yang menyangkut vid yang terintegrasi antara
organisas dengan lingkungannya yang menjadi batas bagi
aktivitasnya.

5) Rincian langkah taktis organisas yang beris informasi untuk

mengelabui para pesaing.*®

“Freddy Rangkuti, Analisis SMOT Teknik Membelah Kasus Bisnis, (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2001), him. 93



13

2. Konsep Umum tentang promosi
a. Pengertian Promosi

Didalam buku Michael Ray yang dikutip oleh Morrisan,
mendefiniskan promos sebagai “the coordination of all seller-iniated
efforts to setup channels of information and persuasion to sell goods
and services or promote an idea” (koordinas dari seluruh upaya yang
dimulai pihak penjual untuk membangun berbagai saluran informasi
dan persuas utuk menjual barang dan jasa atau memperkenalkan suatu
gagasan). Instrumen dasar yang digunakan untuk mencapai tujuan
komunikasi perusahaan disebut dengan bauran promos atau
promotional mix.1®

Secara traditional, promos bauran promos mencakup empat
elemen, vyaitu: iklan (advertising), promos penjualan (sales
promotion), publikas atau humas, dan personal selling. Namun
George dan Michad Belch menambahkan dua eemen dalam
promotional mix, yaitu direct marketing dan interactive media. Dua
elemen yang terakhir ini telah digunakan secara luas oleh pengelola
pemasaran dewasa ini untuk berkomunikas dengan khalayak

sasarannya sebagai mana empat & emen sebelumnya.t’

15 Buchari Alma, Kewirausahaan, (Jakarta: Rgjawali Pers, 2011), him.177

16 Morrisan, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Jakarta: Prenadamedia Group,
2010), him. 16

YMorrisan, Periklanan Komunikasi ..., him. 17
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Iklan

Iklan atau advertising dapat didefinisikan sebagai “any
paid form of nonpersonal communication about an organization,
product, service, or idea by an identified sponsor” (Setiap bentuk
komunikasi nonpersonal mengenai suatu organisasi, produk,
servis, atau ide yang dibayar oleh satu sponsor yang diketahui).
Iklan merupakan salah satu bentuk promos yang paling dikenal
dan paling banyak dibahas orang. Iklan juga menjadi instrumen
promos yang sangat penting, khususnya bagi perusahaan yang
memproduks  barang atau jasa yang ditujukan kepada
masyarakat luas.
Promos Penjualan

Promos merupakan elemen atau bagian dari pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk berkomunikas dengan
konsumennya. Contoh promos penjualan adalah pemberian
potongan harga (discount) atau undian berhadiah.Promosi
penjualan secara umum dapat dibedakan menjadi dua bagian,
yaitu promos penjualan yang beorientas kepada konsumen
(consumer-oriented sales promotion) dan promos penjualan
yang berorientas kepada perdagangan (tade-oriented sales

promotion).
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Promos penjualan yang berorientas kepada konsumen
ditujukan kepada pengguna atau pemakai akhir suatu barang atau
jasa yang mencakup pemberian kupon, pemberian sampe produk,
potongan harga, undian berhadiah, dan sebagainya. Sedangkan
promos yang berorientas kepada perdagangan ditujukan kepada
pihak-pihak yang menjadi perantara  pemasaran (marketing
intermediaris), yaitu para pedagang pengecer, pedagang besar
dan disgtributor. Bentuk promos jenis ini antara lain berupa
pemberian bantuan dana promos, pengaturan atau penyesuaian
harga jual produk, kontes atau kompetis penjualan, pameran
dagang dan sebagainya yang semuanya bertujuan untuk
mendorong pedagang untuk mempersapkan sok  dan
mempromosikan produk yang bersangkutan.

Hubungan M asyar akat

Komponen lain yang sangat penting dalam promotional
mix adalah hubungan masyarakat (public relations). Jika suatu
organisas merencanakan dan mendigtribuskan informasi
secara ssematis dalam upaya untuk mengontrol dan mengelola
citra serta publisitas yang diterimanya, maka perusahaan itu

tengah menjalankan tugas hubungan masyarakat.
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Menurut Frank Jefkins, terdapat begitu banyak definisi
humas, namun ia sendiri memberikan batasan humas yaitu
“sesuatu  yang merangkum keseluruhan komunikasi yang
terencana, baik itu ke dalam maupun ke luar antara suatu
organisas dengan semua khalayaknya dalam rangka mencapai
tujuan-tujuan  spesfik yang berlandaskan pada saling
pengertian.

Personal Selling

Elemen terakhir dari bauran promos adalah personal selling,
yaitu suatu bentuk komunikas langsung antara seorang penjual
dengan calon pembeinya. Dalam hal ini, penjualberupaya untuk
membantu atau membujuk calon pembeli untuk membeli produk
yang ditawarkan. Personal selling meakukan interaksi secara
langsung dengan pembeli. Dalam hal ini, penjual dapat langsung
memodifikas informas yang harus disampaikannya setelah
menerima tanggapan dari calon pembeli.

Berdasarkan pemaparan di atas, dapat dissmpulkan bahwa
promos adalah upaya untuk menawarkan produk atau jasa dengan
tujuan menarik calon konsumen untuk menggunakan produk atau
jasa dari perusahaan tersebut. Dengan adanya promosi, produsen

mengharapkan kenaikan angka penjualan.
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b. Fungs dan Tujuan Promosi
Dengan dilakukannya kegiatan promos, perusahaan
mengharapkan  adanya  peningkatan  angka penjualan dan
keuntungan. Menurut Terence A. Shimp fungs dari kegiatan promosi
antaralain:1®
1) Memberikan infor masi (Informing)

Promos merupakan sarana untuk mengenalkan produk
kepada para konsumen. Promos membuat konsumen sadar
akan produk-produk baru, manfaat merk, serta memfaslitasi
penciptaan citra sebuah perusahaan yang menghasilkan produk
atau jasa.

2) Membujuk (Persuading)

Media promos iklan yang baik akan mampu membujuk
pelanggan untuk mencoba produk dan jasa yang ditawarkan.
Terkadang  persuas berbentuk  mempengaruhi  permintaan
primer, yakni menciptakan permintaan bagi keseluruhan
kategori produk. Lebih sering, promos berupaya untuk
membangun permintaan sekunder, permintaan bagi merk

perusahaan yang spesifik.

8Terence A. Shimp, Periklanan promosi Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu
edis ke-5, (Jakarta: Erlangga, 2000), him. 7
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M engingatkan (Reminding)

Iklan menjaga agar merk perusahaan tetap segar dalam
ingatan para konsumen. Saat kebutuhan muncul, yang
berhubungan dengan produk dan jasa yang diiklankan, dampak
promos di masa lalu memungkinkan merk pengiklan hadir
dibenak konsumen.

M enambah Nilai (adding value)

Terdapat tiga cara mendasar dimana perusahaan bisa
memberi nilai tambah bagi penawaran-penawaran mereka,
yaitu: inovas, penyempurnaan kualitas, atau mengubah persepsi
konsumen. Ketiga komponen nilai tambah tersebut benar-benar
independen. Promosi  yang  efektif  menyebabkan  merk
dipandang lebih elegan, lebih bergaya, lebih bergengs dan bisa
lebih unggul dari tawaran pesaing.

M endampingi upaya-upaya lain dari perusahaan (assisting)

Periklanan merupakan salah satu alat promosi.Promos
membantu perwakilan penjualan. lklan mengawas proses
penjualan  produk-produk  perusahaan dan  memberikan
pendahuluan yang bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan

kontak personal dengan para pelanggan.
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Secara umum, tujuan dari diadakannya kegiatan promos antara
lain adalah untuk menyebarkan informas mengenai produk kepada
target pasar, untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit, untuk
mendapatkan pelanggan baru dan menjaga kesetiaan pelanggan, dan
juga untuk menjaga kestabilan penjualan ketika terjadi lesu pasar,
membedakan serta mengunggulkan produk dibandingkan dengan
produk pesaing dan membentuk citra produk dimata konsumen
sesuai dengan yang diinginkan.*®

3. Penjelasan istilah
a. Murabahah

Secara bahasa, kata murabahah berasal dari bahasa Arab
dengan Kkata ribh yang artinya “keuntungan”. Sedangkan secara
igtilah, menurut Lukman Hakim, murabahah merupakan akad jua
beli atas barang tertentu, dimana penjual menyebutkan harga jual yang
terdiri atas harga pokok barang dan tingkat keuntungan tertentu atas
barang, dimana harga jual tersebut disetujui pembeli.?°

Menurut Antonio, bai’ murabahah adalah jual bei barang
pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati. Dalam
jual beli murabahah, penjual harus memberi tahu harga pokok yang

dibeli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagal

117

19 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2001), him. 137
2 Lukman Hakim, Prinsip-Prinsip Ekonomi Islam,(Y ogyakarta: Erlangga, 2012), him. 116-
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tambahannya.?® Menurut Anwar, murabahah adalah menjual suatu
barang dengan harga pokok ditambah keuntungan yang disetujui
bersama untuk dibayar pada waktu yang ditentukan atau dibayar
secaracicilan.??

Berdasarkan beberapa definig diatas, dapat disimpulkan bahwa
murabahah adalah kegiatan jual beli pada harga pokok dengan
tambahan keuntungan yang disepakati. Dalam hal ini, penjual harus
memberitahukan  harga pokok ditambah keuntungan yang
diinginkannya.

. Beberapa Ketentuan Umum Dalam Bai’ Al-M urabahah

Ketentuan yang ada dalam pembiayaan murabahah adalah
sebagai berikut:>
1) Jaminan

Pada dasarnya, jaminan bukanlah satu rukun atau syarat
yang mutlak dipenuhi dalam bai’al-murabahah. Jaminan
dimaksudkan untuk menjaga agar S pemesan tidak main-main

dengan pesanan.

21 Muhammad Syafi’i, Bank Syariah, ..., him. 101

22 M. Syafi’i Anwar, Alternatif Terhadap Sstem Bunga, (Jurnal Ulumul Qur’an II, Edisi 9
Oktober, 1991), him. 13

M. Syafi’i Anwar, Alternatif Terhadap, ..., him. 105
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2) Utang dalam Murabahah K PP
Utang pemesan dalam transaksi murabahah KPP tidak ada
kaitannya dengan transaks lain yang dilakukan 9 pemesan
kepada pihak ketiga atas barang pesanan tersebut. Apakah si
pemesan menjual kembali barang tersebut dengan keuntungan atau
kerugian, ia tetap berkewajiban menyelesaikan utangnya kepada si
pembdli.
3) Penundaan Pembayaran oleh Debitur Mampu
Seorang nasabah yang mempunya  kemampuan
ekonomis dilarang menunda penyelesaian utangnya dalam al-
murabahah ini. Bila seorang pemesan menunda penyelesaian
utang tersebut, pembeli dapat mengambil tindakan. Mengambil
prosedur hukum untuk mendapatkan kembali utang itu dan
mengklaim kerugian finansial yang terjadi akibat penundaan.
4) Bangkrut
Jika pemesan yang berutang dianggap pailit dan gagal
menyed esaikan utangnya karena benar-benar tidak mampu secara
ekonomi dan bukan karena lalai. Kreditor harus menunda
tagihan utang sampai ia menjadi sanggup kembali.
C. Manfaat Bai’ al-M ur abahah
Bai’ al-murabahah memberi banyak manfaat kepada bank

syariah. Salah satunya adalah adanya keuntungan yang muncul dari
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sdisih harga beli dari penjual dengan selish harga jual kepada
nasabah. Selain itu, sistem bai’ al-murabahah juga sangat sederhana.
Hal tersebut memudahkan penanganan administrasnya di  bank
syariah.?
4. Baitul Maal WaTamwil (BMT)
a. Pengertian Baitul Maal Wa Tamwil (BMT)

Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) terdiri dua istilah, yaitu baitul
mal dan baitut tamwil. Baitul mal lebih mengarah pada usaha-usaha
pengumpulan dan penyaluran dana yang non profit, seperti zakat,
infak, dan shodagoh. Sedangkan baitut tamwil sebagai usaha
pengumpulan dan penyaluran dana komersial .?®

Adapun secara terminologis sebagaimana uraian Abdul Qadim
Zallum dalam kitabnya Al Amwaal Fi Daulah Al khilafah, Baitul Mal
adalah suatu lembaga atau pihak yang mempunyai tugas khusus
menangani segala harta umat baik berupa pendapatan maupun
pengeluaran Negara.?®

Baitul Maa Wa Tamwil (BMT) atau disebut juga dengan
“Koperasi Syariah”, merupakan lembaga keuangan syariah yang

berfungs menghimpun dan menyalurkan dana kepada anggotanya

2424M. Syafi’i Anwar, Alternatif Terhadap, ..., him. 106

ZProf. H. A. Djazuli, Figh Syasah: Implementasi Kemaslahatan Umat Dalam Rambu-Rambu
Syariah, (Jakarta: Kencana, 2003), him. 53

ZAbdul Qadim Zalum, Al Amwal Fi Daulah Alkhiafiah, (Beirut: Darul llmi Lil Malayin,
1983), him. 110
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dan biasanya beroperasi dalam skala mikro. BMT terdiri dari dua
istilah, yaitu “baitul maal” dan “baitul tamwil” Baitul maal
merupakan igilah untuk organisas yang berperan dalam
mengumpulkan dan menyalurkan dana non profit, seperti zakat, infak
dan sedekah.?’

Berdasarkan beberapa definis di atas, dapat dismpulkan
bahwa, Baitul Ma Wa Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan
mikro yang beroperas berdasarkan pringp-prinsgp syariah yang
dimana tugasnya adalah melakukan kegiatan pengembangan usaha-
usaha dalam meningkatkan ekonomi pengusaha mikro dan menerima
titipan dana zakat, infak dan sedekah.

b. Kegiatan Baitul Mal Wa Tamwil (BMT)
Kegiatan utama Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) adalah sebagai berikut:
1) Mobilisasi dana ZIS (Zakat, Infak, dan Sedekah). Fungs bait al-
mal sebagali salah satu operasonal bagi BMT adalah menerima
titipan zakat, infak, dan sedekah (ZIS) dari masyarakat atau bisa
juga dari Badan Amil Zakat (BAZ) atau Lembaga Amil Zakat
(LAZ) yang memberi amanat untuk meneima dan

mendistribusikan ZI S tersebut kepada yang berhak menerima.?®

27 Neni Sri Imaniyati, Aspek-Aspek Hukum BMT (Baitul Maal Wa Tamwil), (Jakarta: PT Citra
AdityaBakti, 2010), him. 3

#Didiek Ahmad Supadie, dsten Lembaga Keuangan Ekonomi Syariah Dalam
Pemberdayaan Ekonomi Rakyat, (Semarang: PT. Pustaka Rizki Putra, 2013), him. 26



24

2) Penyaluran Dana ZIS. ZIS harus disalurkan kepada 8 golongan
atau asnaf yang berhak menerima, yaitu fakir, miskin, amil
(pengelola atau petugas zakat), mu’allaf, rigab (pembebasan
budak), garimin (orang dililit hutang untuk memenuhi kebutuhan
sandar hidup minimal), sabilillah (jalan menuju keridaan Allah),

dan ibnus sabil (musyafir).?

G. Metode Penelitian
1. Pendekatan Penelitian

Jenis  penditian ini  adalah penditian kualitatif. Penditian
kualitatif adalah peneitian yang bertujuan untuk mendiskripsikan dan
menganalisa fenomena, peristiwa, aktivitas sosal, sikap, persepd,
pemikiran orang secara individual atau kelompok. Metode kualitatif
yang digunakan dalam rencana peneliti ini adalah jenis penditian
deskriptif, yakni melukiskan dan menafsrkan keadaan yang pernah ada
dan yang ada sekarang. Penditian ini berkenaan dengan kondisi atau
hubungan yang ada, praktek-praktek yang sedang berlaku, sudut
pandang atau sSkap yang dimiliki, proses-proses yang sedang
berlangsung, pengaruh-pengaruh yang dirasakan atau kecendrungan-

kecendrungan yang sedang berkembang. Adapun tujuannya adalah

Didiek Ahmad, Sistem Lembaga ..., him. 27
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menggambarkan keadaan sesuatu atau yang sedang terjadi pada saat
pendlitian berlangsung.*°

Penditian kualitatif merupakan jenis pendlitian yang menghasilkan
penemuan-penemuan yang tidak dapat dicapai dengan menggunakan
prosedur statistik. Penelitian kualitatif ini dapat dipergunakan untuk
penditian kehidupan masyarakat, sgarah, tingkah laku, dan pergerakan-
pergerakan sosial yang mendalam tentang objek yang ditditi, karena
penelitian ini dimaksudkan untuk memahami fenomena tentang apa yang
dialami oleh subjek penditian, misalnya perilaku, persepsi, motivad,
tindakan dan lain-lain secara holistik dan dengan cara deskriptif dalam
bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu konteks khusus yang alamiah.

2. Kehadiran Peneliti

Kehadiran pendliti dalam penditian ini sangatlah dibutuhkan,
observas awal dilakukan oleh pendliti pada tanggal 29 November 2019
dan penditi meakukan penelitian pada tanggal 11 Februari 2020-15 Juni
2020. Hal ini dikarenakan peneliti berperan sebagai penggali data yang
terjun langsung ke lapangan untuk melihat, mencermati, meneliti, dan
menelaah keadaan yang diteliti guna memperoleh data yang akurat
terlebih lagi penelitiakan menganaliss drategi promos pembiayaan

murabahah dalam meningkatkan jumlah anggota.

30 Arif Furchan, pengantar pendlitian (Y ogyakarta: Pustaka Pelgjar, 2007) him. 39
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3. Lokas Penelitian

Penditian ini berlokas di BMT Al-Igtishady Kota Mataram.
Alasan pengambilan lokas penditi ini antara lain sebagai lembaga
keuangan, BMT adalah lembaga keuangan syariah mikro atau kecil
sehingga jumlah nasabah yang menggunakan pembiayaan dengan akad
murabahah mash rdatif sedikit dibanding lembaga keuangan yang sudah
eksis seperti bank. Untuk meningkatkan jumlah nasabah tentu
membutuhkan kregtifitas dan upaya maksimal bagi para karyawannya
meskipun hambatan tetap menghadang dalam melaksanakan promosi

produknya.

4. Jenisdan Sumber Data

a. Jenisdata
Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang
berdasarkan pada pilsafat postpositivisme, digunakan untuk meneliti
pada kondis objek yang alamiah, dimana penditi penditi adalah
sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara
triangulasi, analiss data bersfat induktif atau kualitatif, dan hagl

penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari generalisasi.®!

him. 9

31Sugiyono, Metode Pendlitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2011),