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ABSTRAK

Penelitianinimenjelaskantentangbagaimanastrategipemasaran
produkpembiayaanmudharabahpadausahakecilmenengahdiBMTAl
MujaddiddesaKotaraja.Metodologipenelitianyangdigunakanadalah
pendekatankualitatifdenganjenispenelitiandeskriptif.Data-datadalam
penelitianiniberupadata-datakualitatifyangberupadataprimerdan
sekunder.Pengumpulandatadilakukandengancaraobservasilapangan,
wawancara dengan informan dan dokumentasi, dalam hal ini
pengambilandatadiperolehdariarsip-arsipyangadadiBMTAlMujaddid
Desa Kotaraja. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran produk pembiayaan mudharabah pada usaha kecil
menengah diBMT AlMujaddid desaKotarajamenggunakan konsep
strategisegmenting,positioning,dan targeting.Dalam melakukan
konsepstrategiituBMTAlMujaddidmenerapkanstrategipemasaran
yaitujemputbola,datapendukung,penyebaranbrosur,danpelayanan.

Katakunci:Pemasaran,umkm.
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BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakang

Potensiyang dimilikioleh UKM membuatUKM menjadi

primadona dikalangan masyarakat Indonesia. Tidak hanya

masyarakatyang merasakan yang merasakan angin segardari

adanya UKM,Negara pun menyatakan bahwa UKM diartikan

sebagai salah satu indikator keberhasilan pembangunan,

khususnya bagiNegara-negara yang memilikiincome perkapita

yangrendah.1DisampingbanyaknyapotensiyangdimilikiolehUKM,

nyatanyamasihadasajakendala-kendalayangdihadapiolehUKM.

Masalahtersebutberupaaksespermodalan,padahalmodaladalah

salah satu faktorproduksiyang sangatpenting yakniuntuk

membeli perkakas-perkakas, alat-alat, menyewa tanah atau

bangunanyangperluuntukproduksidanjugauntukmembayar

upahkepadaparaburuhdanpegawaiyangbekerja.

Berdasarkan undang-undang No.7 Tahun 1992 tentang

perbankan,yang kemudiandiperbaharuimenjadiundang-undang

No.10Tahun1998,bahwakeberadaanbanksyariahtelahdiakui

secara formal.2Selain bank umum syariah dan BPR syariah,

beberapa lembaga keuangan syariah juga mulai

bermunculan.Perkembangan lembaga keuangan syariah pada

dasarnyadiawalidenganperkembanganlembagakeuanganmikro

dalam wadahkoperasidan baitulmalwatamwil,yaitusemacam

1SinunganMuchdarsyah,ManajemenDanaBankMuchdarsyahSinungan(Jakarta
Rinekacipta,1992).
2MuhamadYusup,"Ekonomi&PariwisataSyariah"(FebiUINMataram,2019).
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lembagakeuanganmikroyangmemfasilitasipembiayaankecilbagi

usahaproduktifdimasyarakat.Seiringdengankokohnyalembaga

banksyariah,makalembagakeuanganmikrosyariahjugadiperkuat

sebagaikepanjangantanganlembagabanksyariah.3

Perkembangan BMT diIndonesia berawaldariberdirinya

BankMuammalatIndonesia(BMI)sebagaibanksyariahpertama

danmenjadipioneerbagiBankSyariahlainnya,dantelahlebih

dahulumenerapkansystem syariahditengahmenjamurnyabank-

bankkonvensional.4SetelahberdirinyaBMItimbulpeluanguntuk

mendirikan bank-bank yang berprinsip syariah, namun

operasionalisasiBMIkurangmenjangkauusahamasyarakatkecil

danmenengah.Makamunculusahamendirikanbankdanlembaga

keuanganmikro,sepertiBankPembiayaanRakyatSyariah(BPRS)

dan BMT yang bertujuan untuk mengatasi hambatan

operasionalisasi di daerah.5. Kondisi tersebut menjadi latar

belakang munculnya BMT agardapatmenjangkau masyarakat

daerahhinggakepelosokpedesaan.BaitulMalwatTamwil(BMT)

adalahbalaiusahamandiriterpaduyangisinyaberintikanbaytal-

malwaal-tamwildengankegiatanmengembangkanusaha-usaha

produktifdan investasidalam meningkatkan kualitas kegiatan

ekonomipengusahakecildanmenengahdengancaramendorong

kegiatanmenabungdanmenunjangpembiayaanekonomi6.

Pada prinsipnya, secara legal-yuridis, pengembangan

ekonomiberbasis masyarakatinidiback-up oleh UUD 1945,

khususnyapasal33yangberbicaratentangekonomirakyat.Dan

secara sosiologis-praktis telah dilaksanakan oleh masyarakat

3SalahauddinMuh,“HijrahEkonomiMasyarakatKotaMataram”(2018):1–79.
4RezaArvicienaSakti,“PengaruhPerilaku,NormaSubjektif,DanKontrolPerilaku
Terhadap MinatNasabah Memilih Produk Tabungan IB Amanah DiBank NTB
Syariah,”JurnalSchemataPascasarjanaUINMataram 9,no.1(2020):87–102.
5Ahmad Hasan Ridwan,"BMT Bank Islam Instrumen Lembaga Keuangan
Syariah"(PustakabaniQuraisy,2004).
6AndriSoemitra,BankDanLembagaKeuanganSyariah(Kencana,2009).



3

dalam wadah koperasi/BMT.Praksis koperasisebagaisymbol

ekonomirakyathampirmeratadiseluruhmasyarakatIndonesia,dan

meliputiseluruhkawasan;perkotaan,desa,perkebunan,nelayan,

buruhpabrikdanlainnya.7

Salah satu BaitulMalwaTamwil(BMT) yang sedang

berkembang diLombok Timuradalah BMT AlMujaddid Desa

KotarajaLombokTimur.BMTAlMujaddidDesaKotarajaLombok

Timurmerupakansalahsatubadanusahayangberoperasidengan

memberikanjasasimpananuangdanpembiayaanbagimasyarakat,

yangterletakdiDesaKotarajaLombokTimur.

Pendirianinididasarkanpadapemikiranbahwamasihjarang

lembaga keuangan yang mengakses masyarakatbawah yang

bertujuan untuk pertumbuhan atau pemberdayaan usaha kecil

menengahdidaerahKotarajaLombokTimur.UntukituBMT Al

MujaddidDesaKotarajaLombokTimurdidirikandengansemangat

sebagailembaga yang memberijalan keluarterhadap kendala

modalpengembangan usaha sebagaimana banyakdialamioleh

pengusahakecilmenengah,menjadiperantarakerjasamaantara

mereka yang mempunyai simpanan harta tetapi tidak bisa

melaksanakanusahadisatupihakdenganparapengusahayang

membutuhkandanauntukpengembangan.Adabeberapabentuk

pembiayaandiBMTAlMujaddidDesaKotarajaLombokTimuryang

dijalankan berdasarkan prinsip syariah.Salah satunya yaitu

simpanandanpembiayaanmudharabah.

Prinsipbagihasildalam akadmudharabahadalahkemitraan

dan 8kebersamaan antara investor(shahibulmaal)dan pelaku

7MuhammadSalahuddin,“HijrahEkonomiMasyarakatKotaMataram,”2018,1–79.
8Moh.NurulQomar,“MudharabahSebagaiProdukPembiayaanPerbankanSyariah
PerspektifAbdullahSaeed,”Malia:JournalofIslamicBankingandFinance2,no.2
(2018):201.
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usaha (mudharib), dimana didalamnya terdapat unsur-unsur

kepercayaan,kejujurandankesepakatan.Akantetapi,masihbanyak

masyarakatyangbelum mengetahuitentangprinsipbagihasilyang

ada didalam akad mudharabah,padahalsecara teoritis yang

mempunyaidampak langsung kepada pertumbuhan ekonomi

berupatumbuhnyapeluangusahabaru,kesempatankerjabaru,dan

peningkatan pendapatan penduduk adalah pembiayaan dalam

bentukkerjasamayaitumudharabah.Olehkarenaituberdasarkan

uraiantersebutpenulistertarikuntukmembahastentang“Strategi

PemasaranProdukPembiayaanMudharabahDiBMTAlMujaddid

BagiUsahaKecilMenengahDiDesaKotarajaLombokTimur.(Studi

KasusDiBmtAlMujaddid)”

B.RumusanMasalah

Berdasarkanrumusanmasalahtersebut,makapenulismengambil

pokokpermasalahanyangakandibahasberkaitandenganjudulsi

penulissebagaiberikut:

1.Bagaimanakah strategi pemasaran produk pembiayaan

mudharabahyangditerapkanolehBMTAlMujaddidpadaUKM

didesaKotarajaLombokTimur?

2.Apa kendala BMT AlMujaddid dalam pelaksanaan strategi

pemasarantersebut?

C.TujuandanManfaatPenelitian

Tujuandaripenelitianiniadalah:

1.Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran produk

pembiayaanmudharabaholehBMTAlMujaddidterhadapUKM

didesaKotarajaLombokTimur
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2.Untuk mengetahuikendala yang dihadapiBMT AlMujaddid

dalam proses pemasaran produk pembiayaan mudharabah

terhadapUKM didesaKotarajaLombokTimur.

Sedangkanmanfaatyangdapatdiambildaripenelitianiniadalah:

1.Secarateoritis

Penelitian inidiharapkan mampu memberikan sumbangan

pemikiran bagiilmu ekonomipada umumnya,khususnya

mengenaistrategipemasaranprodukpembiayaanmudharabah

pada usaha kecildan menengah diBMT AlMujaddid desa

kotaraja.Hasilpenelitian inidiharapkan mampu memberikan

sumbanganpenelitianuntukmenambahwawasankeilmuandan

dapatdigunakan sebagaimasukan dan referensidan pihak-

pihakyangmelakukanpenelitianserupayangberkaitandengan

strategipemasaranprodukpembiayaanmudharabahterhadap

usahakecildanmenengahpadaBMTAlMujaddid.

2.Strategipraktisi.

a.BagiBMTAlMujaddid

Dengan adanya penelitian inidiharapkan bisa menjadi

masukanbagiBMTAlMujaddidKotarajaLombokTimuragar

dapatberkembanglagi,terutamadalam strategipemasaran

produkpembiayaanmudharabahterhadapusahakecildan

menengah
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b.BagiMahasiswaatauPihakLain

Sebagaihasilkaryayangdapatbergunauntukmenambah

wawasankeilmuandandapatdigunakansebagaimasukan

danreferensiyangmemilikiketertarikandibidangyangsama

c.BagiPeneliti

Hasil penelitian ini akan berguna dalam memberikan

jawabanterhadapmasalahyangakanditelitidanmemenuhi

persyaratandalam menempuhujianakhir.

D.RuangLingkupdanSettingPenelitian

1.RuangLingkupPenelitian

Ruang lingkup penelitian adalah pembahasan tentang

strategiprodukpembiayaan BankSyariah khususnyaproduk

mudharabahpadausahakecilmenengahyangadadiBMTAl

Mujaddid DesaKotarajaLombokTimur.Penelitian inihanya

fokusmenelititentangstrategipemasaranprodukpembiayaan

mudharabahterhadapUKM itusendiri,apakahdalam penerapan

strategi pemasarannya sudah berhasil dan memberikan

kemaslahatanbagianggotadannasabahnya.

2.SettingPenelitian

Setting penelitian adalah tempatatau lingkungan yang
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dijadikanolehpenelitisebagaiobjekpenelitian,dalam penelitian

ini,penelitimemilihBMTAlMujaddidDesaKotarajaLombok

Timur,alasanpenelitimemilihtempattersebutsebagaitempat

meneliti, karena lembaga keuanganyang melakukan

pembiayaan untuk UKM yang masih sangatrelatifrendah

khususnya untuk golongan masyarakatmenengah kebawah

yangsedangkesusahanuntukmemenuhikehidupansehari-hari

dan disiniBMT AlMujaddid mampu meluncurkan suatu

produknyayaituprodukmudharabahyangsangatberpengaruh

dansangatbermanfaatbagimasyarakatyangsedangkesulitan.
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BABII

KAJIANPUSTAKA

A.LANDASANTEORI

a.BaitulMalWatTamwil

1. PengertianBaitulMalWatTamwil

BaitulMalWatTamwiladalah salah satu lembaga

keuanganmikro yang memilikiangkapertumbuhansangat

pesat dari tahun ketahun.9BMT merupakan Lembaga

KeuanganMikroSyariah(LKMS)yangmelayanimasyarakat

lapisanbawah.BMTsangatdiperlukanolehmasyarakatguna

membantumeningkatkankesejahteraan.Olehkarenaitu,BMT

harus dijaga kelestariannya dan ditumbuh kembangkan

sehinggamampumemberipelayanandalam jangkauanyang

lebihluasdanlebihbermutu.Berkaitandenganhaltersebut

baikpengelolaBMTmaupunmasyarakatpadaumumnyaperlu

mengertisecaralebihmendalam tentangperanBMT.10

BaitulMalWatTamwilmempunyaiduaintikegiatanpokok,

yaitu:BaitulMaaldanBaitulTamwil.MenurutfungsinyaBaitul

Maal bertugas untuk menghimpun, mengelola, dan

menyalurkandanazakat,infaq,danshadaqahyangmenitik

9Novita DewiMasyithoh,“Analisis NormatifUndang-Undang No.1 Tahun 2013
Tentang Lembaga Keuangan Mikro (Lkm) Atas Status Badan Hukum Dan
PengawasanBaitulMaalWatTamwil(Bmt),”Economica:JurnalEkonomiIslam 5,no.
2(2014):17–36.
10WidiyantobinMislanCokrohadisumarto,BMTPraktikDanKasus(RajawaliPers,
2016).
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beratkanpadaaspeksocialdanmenjalankansesuaidengan

peraturandanamanahnya.BMTmenjalanduamisi,yaitumisi

social(tabarru’)dan misiuntuk mendapatkan keuntungan

(tamwil).

AdapunBaitulTamwilmerupakanlembagakomersil(profit

motive)dengan pendanaan daripihak ketiga,bisa berupa

pinjamanatauinvestasiuntukmengembangkanusaha-usaha

produktifdalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi

pengusaha yang dijalankan berdasarkan prinsip

syariah.Dengan demikian BMT merupakan gabungan dua

kegiatanyangberbedasifatnyadalam satulembaga.11

Di Indonesia, BMT identik dengan lembaga social

masyarakatyangbergerakdalam bidangekonomikeuangan

mikro yang eksistensinya diprakarsai oleh anggota

masyarakatdalam wadahkoperasi.Koperasisyariahsebagai

lembaga terkecilunitekonomi dalam kebijakan strategis

adalah lembaga ekonomiyang dekatdan hidup ditengah

masyarakat.12Sebagailembaga social,BMT mengumpulkan

danazakat,infak,sadaqahdandanasociallainyangtidak

mengikatuntukdisalurkan kepada masyarakat.Sedangkan

sebagailembagaekonomi-keuangan,BMTmengelolamodal

11KuatIsmanto,“PengelolaanBaitulMaalPadaBaitulMaalWaTamwil(Bmt)DiKota
Pekalongan,”JurnalPenelitian12,no.1(2015):24.
12Muhammad Salahuddin,Muslihun Muslim Muslihun,and ZaenalArifin Munir,
“PergeseranParadigmaIjarahDalam FatwaEkonomiDsn-MuiDanImplementasinya
DiKoperasiSyariahNtb,”JurnalIqtisaduna5,no.2(2019):187.
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yang disimpan oleh anggota dan masyarakat untuk

diorientasikanpadakegiatanproduktifdansimpanpinjam.13

2. FungsidanPeranBMT

1. Mengidentifikasi, memobilisasi, mengorganisasi,

mendorong dan mengembangkan potensi serta

kemampuan potensi ekonomi anggota, kelompok

anggotamuammalatdandaerahkerjanya.

2. Meningkatkan kualiatas SDI (sumber daya insani)

anggotamenjadilebihprofessionaldanislamisehingga

semakin utuh dan tangguh dalam menghadapi

persainganglobal.

3. Menggalangdanmemobilisirpotensimasyarakatdalam

rangkameningkatkankesejahteraananggota.14

3.Ciri-ciriBMT

1. Berorientasibisnis,mencarilababersama,meningkatkan

pemanfaatanekonomipalingbanyakuntukanggotadan

masyarakat

2. Bukan lembaga social, tetapi bermanfaat untuk

mengefektifkan pengumpulan dana zakat,infaq dan

shadaqahbagikesejahteraanorangbanyak.

3. Ditumbuhkan daribawah berlandaskan peran serta

masyarakatdisekitarnya.

13Muh.Salahuddin,"EkonimiSyariah:GerakanArusBawah"(2019),.
14WidiyantobinMislanCokrohadisumarto,BMTPraktikDanKasus(Rajawali,2016).
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b.ProdukMudharabah

1.PengertianMudharabah

Mudharabahmerupakanbentukkerjasamaduapihakatau

lebihdimanapemilikmodalmemberikankepercayaankepada

pengelola dengan perjanjian pembagian keuntungan.Antonio

mendefinisikan mudharabah sebagaiakad kerjasama usaha

antara dua pihak dimana pihak pertama (shahibulmaal)

menyertakanmodal100%,sedangkanpihaklainnyasebagai

pengelola.Keuntungan usaha secara mudharabah dibagi

menurut kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak,

sedangkanapabilarugiditanggungolehpemilikmodalselama

kerugianituakibatkelalaiansipengelola.Seandainyakerugian

itudiakibatkankarenakelalaiansipengelola,makasipengelola

harusbertanggungjawabataskerugiantersebut.15

Fatwa DSN MUI mendefinisikan mudharabah sebagai

akadkerja sama suatu usahaantaraduapihakdimanapihak

pertama sebagaishahibulmaalyang menyediakan seluruh

modalsedangkan pihakkedua bertindaksebagaipengelola,

keuntungandibagidiantaramerekasesuaikesepakatanyang

dituangkan dalam kontrak.Dalam prakteknya dilembaga

keuangansyariah,nasabahbertindaksebagaishahib al-mal,

dan penguasa sebagaimudharib.Dalam halini,lembaga

15RizalYaya,AkuntansiPerbankanSyariah(SalembaEmpat,2009).
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keuanganselainsebagailembagaintermediacyjugaberfungsi

sebagaimudharib.16

2.JenisakadMudharabah

a.Mudharabahmuqayyadah

Mudharabahyangpemilikdananyamemberikan batasan

kepada pengelola dana mengenailokasi,cara dan atau

objek investasiatausectorusaha.Mudharabahinidisebut

jugainvestasiterikat.

b.Mudharabahmuthlaqah

Mudharabahmuthlaqah yaitu bentuk kerja sama antara

shahibulmaldanmudharibyangcakupannyasangatluas

dantidakdibatasiolehspesifikasijenisusaha,waktu,dan

daerahbisnis.17

c.Mudharabahmusytarakah

Mudharabahyangpengeloladanyanyaturutmenyertakan

modalataudananyadalam kerjasamainvestasi.18

16Muh.Salahuddin,“(StudiAnalisisDiLembagaKeuanganMikroSyari’AhKota
Mataram )IAINMataram Tahun2013”(2013).
17Dr.ZaenudinMansyur,"KontrakBisnisSyariah".
18Moh.NurulQomar,“MudharabahSebagaiProdukPembiayaanPerbankanSyariah
PerspektifAbdullahSaeed,”MALIA:JournalofIslamicBankingandFinance2,no.2
(2018):h.201.
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3.Rukunakadmudharabah

a.Malik,ialahyangmempunyaimodal.

b.Amil,ialahyangakanmenjalankanmodal

c.Amal,ialahusahanya.

d.Maal,ialahhartapokokataumodal.

e.Hasil.19

f. Nisbahbagihasil.20

4.PembiayaanMudharabah

Pembiayaan mudharabah adalah pembiayaan yang

disalurkanolehbanksyariahkepadapihaklainuntuksuatu

usaha yang produktif.Pembiayaan mudharabah merupakan

perjanjian antara penanam dana dan pengelola dana untuk

melakukan kegiatan usaha tertentu, dengan pembagian

keuntungankeduabelahpihakberdasarkannisbahyangtelah

disepakati sebelumnya.21Lembaga keuangan syariah di

Indonesia memfasilitasi pembiayaan mudharabah dengan

konsepbagihasilyangmengedepankanaspekkerjasamadan

19RizalYaya,AkuntansiPerbankanSyariah,h.134.
20Fatmah,KontrakBisnisSyariah.
21VeithzalRivai,IslamicBanking :SebuahTeori,Konsep,DanAplikasi(BumiAksara,
2010),h.687.
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profesionalisme.22 Maksudnya, pihak lembaga keuangan

menyediakan dana atau modaldan nasabah menyediakan

usahadengan managemennya.Keuntungan yang diraih dari

usahatersebutdibagibersamasesuaikesepakatan.23

5.Landasanhukum Mudharabah

a) FirmanAllahQS.Al-Nisa’[4]:29

لِطِابَلْاِب مْكُنَيْبَ مْكُلَا وَمْأَ اوْلُكُأْتَ لا اوْنُمَآ نَيْذِلَّاَ اهَيُّأَا ايَ

مْكُنْمِ ضٍ ارَتَ نْعَ ةًرَاَجتِ نَوْكُتَ ...إِلاَّنْأَ

“haiorangyangberiman!Janganlahkaliansalingmemakan

(mengambil) harta sesamamu dengan jalan yang batil,

kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan

sukareladiantaramu”24

b) FirmanAllahQS.Al-Baqarah[2]:283:

هُتَنَامَأَ نَمِتُ ؤْا ىذِلَّا دَّ ؤَيُلْفَ اضًعْبَ مْكُضُعْبَ نَمِأَ نْإِفَ

هُبَّرَ هللّا قِتَّيَلْوَ ...

22HAhmadAmirAzizetal.,Dr.H.AhmadAmirAziz,M.AgDr.Muh.Salahuddin,M.Ag
DahliaBonang,M.SI,InvestasiPublik&Pembangunan.
23MuhSalahuddin,“StudiAnalisisDiLembagaKeuanganMikroSyari’AhKota
Mataram,(UINMataram,2013).
24Departemen Agama RI, Al-Qur’an Dan Terjemahnya (CV Penerbit J-ART,
2005),h.575.
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“Maka,jikasebagiankamumempercayaisebagianyanglain,

hendaklahyangdipercayaiitumenunaikanamanatnyadan

hendaklahiabertakwakepadaAllahTuhannya”

c) HadisNabiriwayatTirmizidariAmr’Auf:

ثٌَ لَقَ:ثَلا مَلَّسَوَ هِلِاَوَ هِيْلَعَ هُللّا ىلَّصَ يَّبِنَّلا نَّأَ

ابِ رَّبُلْا طُلْخُوَ ةُضَرَاقَمُلْا وَ لِجَأ ىلَإِ عُيْبَلْاَ : ةُكَرَبَلْا نَّهِيْفِ

بيحص نع هج ام نبا هاور ) عِيْبَلْلِ رِيْعِشَّل )

"Nabibersabda,Adatigahalyangmengandungberkah:jual

belitidak secara tunai,muqaradhah (mudharabah),dan

mencampur gandum dengan jewawut untuk keperluan

rumah tangga,bukan untukdijual.”(HR.Ibnu Majah dari

Shuhaib).25

c.StrategiPemasaranProduk

1.PengertianStrategi

Katastrategimerujukpadasebuahrencana,polayangakan

dilakukan dalam mencapaitujuan.Strategidimaknaisebagai

strategimembanguntujuanorganisasidalam polatujuanjangka

panjang, tindakan program, dan prioritas alokasi

25Qomar,“MudharabahSebagaiProdukPembiayaanPerbankanSyariahPerspektif
AbdullahSaeed,h.203”
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sumber.26Strategiadalahpendekatansecarakeseluruhanyang

berkaitan dengan pelaksanaan gagasan,perencanaan,dan

eksekusisebuah aktifitasdalam kurunwaktutertentu.Secara

khusus strategi adalah ”penempatan” misi perusahaan,

penetapan sasaran organisasidengan mengingatkekuatan

eksternaldaninternal,perumusankebijakandanstrategitertentu

untuk mencapaisasaran dan memastikan implementasinya

secara tepat,sehingga tujuan dan sasaran organisasiakan

tercapai.27

MenurutA.Halim strategimerupakan suatu cara dimana

sebuah lembaga atau organisasiakan mencapaitujuannya

sesuaipeluangdanancamanlingkunganeksternalyangdihadapi

sertakemampuan internaldan sumberdaya.Daripengertian

diatas,makastrategiadalahcarauntukmencapaisuatutujuan

berdasarkananalisisterhadapfaktoreksternalmaupuninternal.

2.Pengertianpemasaran

Pemasaran yaitu suatu sistem keseluruhan darikegiatan

usahayangditujukanuntukdirencanakan,menentukanharga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasayang

26AhyarAhyar,“StrategiPeningkataninPutDanMutuLulusanFakultasDakwahDan
IlmuKomunikasiUinMataram,”Tasamuh16,no.1(2018):49–74.
27Temoteus Prasetyo HadiAtmoko,“StrategiPemasaran Untuk Meningkatkan
VolumePenjualanDiCavintonHotelYogyakarta,”JournalofIndonesianTourism,
HospitalityandRecreation1,no.2(2018):83–96.
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dapatmemuaskankebutuhanbaikkepadapembeliyang ada

maupun pembelipotensial.28.Jadi,pemasaran yaitu suatu

proses dimana seseorang atau kelompok menjualbarang

dagangannya guna memenuhikebutuhan dan mendapatkan

keuntungan.

Daripernyataan diatas,maka pemasaran adalah aktivitas,

serangkaian institusi, dan proses menciptakan,

mengomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan

tawaran yang bernilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan

masyarakatumum gunamemenuhikebutuhandanmendapatkan

keuntungan.

Tujuan adanya pemasaran yaitu untuk mempertemukan

persamaan antara yang ingin dibelipelanggan berprospek

denganapayangakandijualolehpedagang,dan jugapotensi

untuk menyesuaikan jasa agar sejauh mungkin memenuhi

keinginanpelangganyanghendaknyatidakdiabaikan.29

Pemasaransyariahadalahsebuahdisiplinbisnisstrategiyang

mengarahkan proses penciptaan,penawaran,dan perubahan

value dari inisiator kepada stakeholdernya yang dalam

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip

muamalah dalam islam.Artinya dalam pemasaran syariah,

seluruh proses perubahan nilai tidak boleh ada yang

28UsiUsmara,PemikiranKreatifPemasaran(AmaraBooks,2008).
29Ibid.h.114.
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bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah. Adapun

karakteristik yang terdapat pada syariah marketing yaitu,

ketuhanan(Rabbaniyah),etis(akhlaqiyah),realistis(alwaqi’yyah),

humanities(insaniyyah).30

3. StrategiPemasaran

a. PengertianStrategiPemasaran

StrategipemasaranmenurutChandra(2002)adalahsuatu

rencanayangmenjabarkansuatuekspektasisuatuperusahaan

akandampakdariberbagaiaktivitasatauprogram pemasaran

terhadap permintaan produk atau liniproduknya dipasar

sasaran tertentu.31Sedangkan menurut Kotler & Amstrong

strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana

perusahaanberharapdapatmenciptakannilaibagicustomer

dan dapatmencapaihubungan yang menguntungkan engan

pelanggan.Jadi,Strategipemasaranadalahserangkaiantujuan

dan sasaran,kebijakandanaturanyangmemberarahkepada

usaha-usahapemasaranperusahaandariwaktukewaktu,pada

masing-masingtingkatandanacuansertaalokasinya,terutama

sebagaitanggapanperusahaandalam menghadapilingkungan

dankeadaanpersainganyangselaluberubah.Olehkarenaitu,

penentuanstrategipemasaranharusdidasarkanatasanalisis

30SyakirSula dan Kertajaya Hermawan,"Syariah Marketing"(Bandung,PT.Mizan
Pustaka,2006)h.24.
31NanangRudiHartonoSunarsasi,“StrategiPemasaranUsahaKecilMenengahDi
KabupatenBlitar,”JurnalTranslitera,Vol.9(2020):No.1.
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lingkungan dan internal perusahaan melalui analisis

kesempatandanancamanyangdihadapiperusahaanmelalui

analisiskesempatandanancamanyangdihadapiperusahaan

darilingkungannya.32

b. Tujuandaristrategipemasaran

1.Meningkatkankualitaskoordinasidalam tim pemasaran

2.Mengukurhasilpemasaran berdasarkan standarprestasi

yangberlaku

3.Memberikan dasaryang logis dalam setiap pengambilan

keputusan

c. KonsepStrategiPemasaran

1.StrategiSegmenting

Segmentasipasaradalahsuatuprosesuntukmembagi-

bagiataumengelompokkankonsumenkedalam kotak-kotak

yanglebihhomogen.Segmentasipasarjugadapatdiartikan

sebagaiusahauntukmembagipasarkedalam kelompok-

kelompokyangdapatdibedakansatusamalaindalam hal

kebutuhan,karakteristik,atauperilakuyangmungkinakan

memerlukanproduk-produkdanstrategipemasarantertentu

untuk menjangkaunya.Tahapan segmenting dilakukan

dengan membagi nasabah menjadi sekelompok orang

dengankarakteristikdankebutuhanyangsama.Langkahini

32Atmoko,“StrategiPemasaranUntukMeningkatkanVolumePenjualanDiCavinton
HotelYogyakarta.”
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dilakukan agar dapat menyesuaikan pendekatan untuk

memenuhikebutuhanmasing-masingkelompokdengancara

yang lebih efektif.MenurutKotler& Amstrong,terdapat

empatvariableutamayangdipergunakandalam segmentasi

pasarkonsumenyaitu:

a.Segmentasigeografik

Segmentasigeografikmembagipasarmenjadibeberapa

unitsecara geografik sepertiNegara,regional,Negara

bagian, kota, atau komplek perumahan. Sebuah

perusahaan mungkin memutuskan untuk beroperasi

dalam satu atau beberapa wilayah geografik ini,atau

beroperasidisemuawilayah,tetapilebihmemperhatikan

perbedaankebutuhandankeinginanyangdijumpai.

b.Segmentasidemografik

Segmentasi demografik membagi pasar menjadi

kelompokberdasarkanpadavariabelsepertiumur,jenis

kelamin,besarkeluarga,pendapatan,pekerjaan,siklus

kehidupankeluarga,agama,ras,dankebangsaan.Faktor-

faktordemografikmerupakandasarpalingpopularuntuk

membuatsegmentasikelompokpelanggan.Salah satu

alasanadalahkebutuhankonsumen,keinginandantingkat

penggunaan sering kaliamat dekat dengan variabel

demografik
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c.Segmentasipsikografik

Segmentasi psikografik membagi pembeli menjadi

kelompok-kelompok berbeda berdasarkan pada

karakteristiksosial,gayahidupataukepribadian.

d.Segmentasitingkahlaku

Segmentasi tingkah laku mengelompokkan pembeli

berdasarkanpadapengetahuan,sikap,penggunaanatau

reaksimerekaterhadapsuatuproduk.Banyakpemasar

yakinbahwavariabeltingkahlakumerupakanawalpaling

baikuntukmembentuksegmenpasar.33

2.Strategipositioning

Penempatan produk mencakup kegiatan merumuskan

penempatan produk dalam persaingan dan menetapkan

bauran pemasaran yang terperinci.Pada hakekatnya

penempatanprodukadalahtindakanmerancangprodukdan

bauran pemasaran agartercipta kesan tertentu diingatan

konsumen. Kotler menjelaskan beberapa cara product

positioning yang dapat dilakukan pemasar dalam

memasarkanprodukkepadakonsumenyangdituju,antara

lain:

a.Penentuanposisimenurutatribut

Initerjadibilasuatuperusahaanmemposisikandengan

33HariWijaya&HaniSirine,“StrategiSegmenting,Targeting,PositioningSertaStrategi
HargaPadaPerusahaanKecapBlekokDiCilacap”,Ajie,Vol01,no.3(2016)
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menonjolkanatributprodukyanglebihungguldisbanding

pesaingnya,sepertiukuran,lama keberadaannya,dan

sebagainya.

b.Penentuanposisimenurutmanfaat

Dalam pengertian ini produk diposisikan sebagai

pemimpindalam suatumanffattertentu.

c.Penentuanposisimenurutpenggunaanataupenerapan

Seperangkatnilai-nilaipenggunaanataupenerapaninilah

yang digunakan sebagai unsur yang ditonjolkan

dibandingkanpesaingnya,

d.Penentuanposisimenurutpemakai

Iniberartimemposisikan produksebagaiyang terbaik

untuk sejumlah kelompok pemakai.Dengan kata lain

pasarsasaranlebihditujukanpadasebuahataulebih

komunitas,baikdalam artisempitmaupundalam arti

luas.

e.Penentuanposisimenurutpesaing

Disiniproduk secara keseluruhan menonjolkan nama

mereknya secara utuh dan diposisikan lebih baik

daripadapesaing.

f. Penentuanposisimenurutkategoriproduk

Disiniprodukdiposisikansebagaipemimpindalam suatu

kategoriproduk.
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g.Penentuanposisihargadankualitas

Disiniproduk diposisikan sebagaimenawarkan nilai

terbaik.

3.Strategitargeting

DefinisitargetingmenurutKeegan&Greenadalahproses

pengevaluasian segmentasi dan pemfokusan strategi

pemasaranpadasebuahNegara,provinsi,atausekelompok

orang yang memilikipotensiuntuk memberikan respon.

Targetpasardapatjuga diartikan sebagaikegiatan yang

berisidanmenilaisertamemilihsatuatau lebihsegmen

pasaryangakandimasukiolehsuatuperusahaan.34Menurut

RismiatidanSuratnoadalimafaktoryangperludiperhatikan

sebelum menetapkantargetpasaryaitu:

a.Ukuransegmen

Perkiraan besarnya ukuran segmen yang akan dituju

merupakan faktorpenting untuk memutuskan apakah

segmen pasartersebutcukup berharga untukditindak

lanjuti.Perusahaan yang besae akan memilih segmen

denganvolumepenjualanyangbesardansebaliknya.

b.Pertumbuhansegmen

Walaupunukuransegmensaatinimasihkecilbukantidak

mungkin akan berkembang atau diharapkan akan

34HariWijayaand HaniSirine,“StrategiSegmenting,Targeting,Positioning Serta
StrategiHargaPadaPerusahaanKecapBlekokDiCilacap,”Ajie1,no.3(2016):
175–190.
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berkembanguntukmasayangakandating.

c.Biayayangharusdikeluarkanuntukmencapaisegmen

Suatu segmen yang tidak cocok dengan kegiatan

pemasaranperusahaanseharusnyatidakuntukdikejar.

d.Kesesuaiandengantujuandankemampuanperusahaan

Targetyang dituju haruslah sesuaidengan tujuan dan

kemampuanyangdimilikiperusahaan

e.Posisipesaing

Suatu segmen mungkin mempunyai ukuran dan

pertumbuhanyangbaiktetapimempunyaipotensilemah

dalam hallaba.

d. UKM (UsahaKecilMenengah)

a.PengertianUKM

Usahakecildan menengah (UKM)merupakan usahayang

banyak dilakukan banyak orang diIndonesia.UKM mulai

berkembang dengan pesatsetelah terjadinya krisis ekonomi

berkepanjangan pada tahun 1997 di Indonesia. Hal ini

berdampakbanyaknyaterjadiPHKolehperusahaan-perusahaan

besar.BanyaknyakaryawanyangdiPHKmembuatsebagiandari

mereka yang mulaimengembangkan berbagaiusaha seperti

usahajualbeli,bisnispengolahandanjasa.35

35Jaidan Jauhari,“Upaya Pengembangan Usaha KecilDan Menengah (UMKM)
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b.KelebihanUKM

1.Cepatuntukberinovasi

Dengansystem operasionalyangsederhanamembuatpelaku

UKM mudahuntukmengkreasikanide-ideusaha

2.Lebihfokus

UKM tidak memilikikewajibanuntukmengikutipermintaan

pasarsepertiperusahaanbesar.

3.Operasionalyanglebihfleksibel

Usahakecilmenengahbiasanyadikelolaolehsedikit orang

sehinggasebuahkeputusandapatdiperolehdengancepat.36

c.KekuranganUKM

1.Kurangnyapermodalan

Padaumumnyausahakecildanmenengahmerupakanusaha

perorangan atau perusahaan yang sifatnya tertutup,yang

mengandalkanmodaldarisipemilikyangjumlahnyasangat

terbatas,sedangkanmodalpinjamandaribankataulembaga

keuanganlainnyasulitdiperoleh,karenapersyaratansecara

administrativedanteknisyangdimintaoleh banktidakdapat

Dengan Memanfaatkan E-Commerce,”JurnalSistem Informasi2,no.1 (2010):
159–168,https://ejournal.unsri.ac.id/index.php/jsi/article/view/718.
36Ibid.h.160.
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dipenuhi.

2.Tekanandariluar

HalyangpalingseringdialamiolehUKM adalahtekanandari

luarsepertiUKM menerimaorderdiluarbataskemampuan

mereka.KelamahaninilahyangmembuatUKM menjadisulit

berkembangkarena tidakmampumengimbangipermintaan

pasar.

3.Kurangnyatenagaahli

Usahakecilmenengahbiasanyadilakukanolehtenagakerja

yang tidak professionalkarena mereka belum mampu

membayartenagaahli.Tentunyainidapatmenjadikelemahan

terbesardariUKM karenadapatmembuatUKM sulitbersaing

denganperusahaanbesaryangmemilikitenagaahli.

B.TinjauanPustaka

Untukmenghindarikesamaanpenulisandanplagiatdalam

tugasakhirinimakaberikutinipenulissampaikanhasilpenelitian

sebelumnyayangmemilikirelevansidenganpenelitianini,antara

lainsebagaiberikut:

1.PenelitianyangdisusunolehHardiWiraWiryayangberjudul

“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah BNI

Syariah Cabang Mataram Terhadap Nasabah Non Muslim”.

Dalam penelitianHardiWiraWiryafokusmembahastentang
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strategipemasaranproduktabunganmudharabahBNISyariah

cabang Mataram terhadap nasabah non muslim sedangkan

peneliti sendiri lebih fokus membahas tentang strategi

pemasaranprodukpembiayaanmudharabahterhadapusaha

kecildanmenengahpadaBMTAlMujaddiddesaKotaraja.37

Persamaan daripenetian yang dilakukan HardiWira Wirya

dengan penelitian yang dilakukan oleh penelitiyaknisama-

sama meneliti tentang strategi pemasaran, sedangkan

perbedaan daripenelitian yang dilakukan HardiWira Wirya

denganpenelitiansendiri,HardiWiraWiryamenelititentang

strategipemasaranproduktabunganmudharabahBNIsyariah

cabangMataram terhadapnasabahnonmuslim,sedangkan

penlitian yang dilakukan oleh penelitisendirimemfokuskan

penelitian tentang strategipemasaran produk pembiayaan

mudharabah terhadap usaha kecilmenengah diBMT Al

MujaddidDesaKotarajaLombokTimur.

2.PenelitiankeduayangdilakukanolehSusilawatipadatahun

2020 yang berjudul “Strategi Penanganan Pembiayaan

BermasalahPadaAkadMudharabahDiKoperasiSerbaUsaha

BMTAl-IqtishadyMataram”.Dalam penelitianyangdilakukan

Susilawati memfokuskan penelitiannya pada Strategi

PenangananPembiayaanBermasalahPadaAkadMudharabah

37HardiWiraWirya"StrategiPemasaranProdukTabunganMudharabahBNISyariah
CabangMataram TerhadapNasabahNonMuslim"(FEBIUINMataram),2020.
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DiKoperasiSerba Usaha BMT Al-IqtishadyMataram dalam

penelitian menunjukkan bahwa strategi penanganan

pembiayaan bermasalah dilakukan dengan cara pendekatan

secarakekeluargaanyaitudengancarabermusyawarahagar

dapat diberikan solusi terkait pembiayaan bermasalah

kemudian dilakukan penjadwalan kembali (rescheduling),

perubahan persyaratan (reconditioning),penataan kembali

(restructuring), sita jaminan dan penghapus bukuan.38

PersamaanpenelitianyangdilakukanolehSusilawatidengan

penelitian sendiriyaknisama-sama mengambilpenelitian

tentang akad mudharabah yang ada diBMT,sedangkan

perbedaan penelitian yang dilakukan Susilawati dengan

penelitian sendiri Susilawati meneliti tentang Strategi

PenangananPembiayaanBermasalahAkadMudharabahyang

adadiBMTAl-IqtishadyMataram,sedangkanpenelitisendiri

lebih fokus membahas tentang StrategiPemasaran Produk

PembiayaanMudharabahTerhadapUsahaKecilDanMenengah

yangadadiBMTAl-MujaddidDesaKotarajaLombokTimur.

3.PenelitianketigayangdilakukanolehAwanipadatahun2017

denganjudul“ProspekPengembanganBMTPondokPesantren

NurulHakim Terhadap Perekonomian Masyarakat”,didalam

penelitian yang dilakukan oleh Awanimenunjukkan bahwa

38Susilawati,"StrategiPenangananPembiayaanBermasalahPadaAkadMudharabah
DiKoperasiSerbaUsahaBMTAl-IqtishadyMataram",(FEBIUINMataram),2020.
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peran BMT PondokPesantren NurulHakim Kedirimemang

belum seberapa,daritotalpembiayaanYngdisalurkankepada

UKM,namunjikaditinjaudarisegijumlahpenerimamanfaat,

makakitadapatmelihatjumlahyangdilayaniolehBMTsangat

banyak,pembiayaanpadaBMT lebihmenyentuhpengusaha

mikrosebagaiunitusahaterkecil,akantetapimemilikijumlah

unitusaha paling besardimasyarakat.39 Persamaan dari

penelitan yang dilakukan Awanidengan penelitian yang

dilakukan peneliti sendiri yakni sama-sama melakukan

penelitian diBMT dan membahas usaha kecilmenengah.

PerbedaandaripenelitianyangdilakukanolehAwanidengan

penelitianyangdilakukanpenelitisendiriyakni,Awanifokus

membahas ntentang Prosfek Pengembangan BMT Pondok

PesantrenNurulHakim TerhadapPerekonomianMasyarakat,

sedangkanpenelitianyangdilakukanolehpenelitisendirifokus

membahastentang StrategiPemasaranProdukPembiayaan

MudharabahTerhadapUsahaKecilMenengahyangadadiBMT

Al-MujaddidDesaKotarajaLombokTimur.

39Awani,"ProsfekPengembanganBMTPondokPesantrenNurulHakim Terhadap
PerekonomianMasyarakat"JurusanEkonomiSyariahFakultasSyariahDanEkonomi
Islam,IAINMataram (2017).
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C. KerangkaBerpikir

BMT

Mudharabah

StrategiPemasaran KendalaBMT
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BABIII

METODOLOGIPENELITIAN

A.MetodologiPenelitian

1.Pendekatanpenelitian

Pendekatanpenelitianadalahsemuaprosesyangdiperlukan

dalam perencanaan dan pelaksanaan penelitian. Penelitian ini

menggunakan metode penelitian kualitatif.Penelitian kualitatif

merupakanpenelitianyangmenggunakanparadigmailmiahyang

menggambarkan keadaan secara holistik tanpa perlakuan

manivulatif.Faktoryang sangatditekankan dalam penelitian ini

adalahkeasliandankepastiandaridatayangdidapat.40

2.Kehadiranpenelitian

Kehadiran penelitian merupakan instrumentutama dalam

penelitiankualitatif.Kehadiranpenelitisangatdibutuhkankarena

penelitimerupakan instrumentpengumpuldata yang berperan

dalam mencaridanmengeloladata.Dalam mengumpulkandata,

penelitimerealisasikannyadengan mendatangilangsungtempat

penelitian untukmengamati fenomenayangterjadidilapangan

sehinggadatayangdiperolehnantinyasesuaidenganapayang

diharapkan.

B.Lokasipenelitian

Lokasipenelitianadalahtempatdimanapenelitiantersebutdilakukan,

sehinggadataatauinformasiyangdibutuhkanpenelitimudahuntuk

40Prof.Dr.Sugiyono,MetodePenelitian KuantitatifKualitatufdan R dan D,ke5.
(Bandung:Alfabeta,cv,2010),h.3.
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didapatkan.PenelitianinidilakukandiBMTAlMujaddidDesaKotaraja

LombokTimur.

C.Sumberdata

Dalam penyusunantugasakhirini,penulismendapatkansumberdata

dari:

1.Dataprimer

Data primeradalah data yang dibuatoleh penelitiuntuk

maksud khusus menyelesaikan permasalahan yang sedang

ditangani.Data dikumpulkan sendirioleh penelitilangsung dari

sumberpertamaatautempatobjekpenelitiandilakukan.Daridata

tersebutpenelitimengumpulkandatatentangBMT AlMujaddid

dengan cara interview dengan manajer,karyawan dan nasabah

BMTAlMujaddiddesaKotarajaLombokTimur.

2.DataSekunder

Data sekundermerupakan data informasiyang diperoleh

secaratidaklangsungdariobjekpenelitianyangbersifatpublik,

yang terdiriatas strukturorganisasi,dan kearsipan,dokumen,

laporan-laporansertabuku-buku,danlainsebagainyayangberkaitan

dengan penelitian ini.Dengan sumber data tersebut, peneliti

mendapatkan data dariaplikasipembiayaan,brosur-brosur,dan

bukucatatanyangadadiBMTAlMujaddiddesaKotaraja.
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D.MetodePengumpulanData

a.Observasi

Metodeobservasimerupakanpengumpulandatadengancara

melihat dan mendengarkan peristiwa atau tindakan secara

langsungyangdilakukanolehorang-orangyangdiamati,kemudian

merekam hasilpengamatannyadengancatatanataualatbantu

lainnya.Observasiyangdilakukanpenelitiyaitumengenaistrategi

atau cara kerja dalam memasarkan produk

pembiayaanmudharabah yang ada diBMT AlMujaddid Desa

KotarajaLombokTimur.

b.Wawancara

Wawancaramerupakan metodepengumpulan datadengan

caratanyajawabsepihak,yangdikerjakansecarasistematisdan

berlandaskan pada tujuan penelitian. Tanya jawab tersebut

dilakukanolehduaorangataulebihsecarafisikdanmasing-masing

pihakdapatmenggunakansalurankomunikasisecarawajardan

lancar.41Menurutesterberg dalam buku yang berjudulMetode

PenelitianKuantitatif,KualitatifdanR&DyangditulisolehSugiyono

mengemukakanbeberapajeniswawancara,yaitu:42

3.Wawancara terstruktur digunakan apabila peneliti sudah

mengetahuiinformasiyanghendakdigalidarinarasumber.

41Ibid.h.137.
42Sugiyono,MetodePenelitianKuantitatifKualitatifDanR&D(Bandung:Alfabeta,cv.,
2019).
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4.wawancara tidak terstrukturadalah wawancara yang bebas

dimanapenelititidakmenggunakanpedomanwawancarayang

telah tersusun sistematis dan lengkap untuk pengumpulan

datanya.43

5.Wawancara semi struktur, digunakan untuk menemukan

permasalahan secaralebih terbuka,yang diajakwaawancara

dimintapendapatdanide-idenya.44Dimanapenelitilebihbebas

melakukanwawancaradengantujuanagarmendapatinformasi

terkaitpermasalahlebihterbuka.

6. Dalam penelitian ini,wawancara akan dilakukan kepada

manager,karyawan,dannasabahdariBMTAlMujaddidDesa

KotarajaLombokTimur.

c.Dokumentasi

MenurutGuba & Lincoln,yang dimaksud dengan dokumen

dalam penelitiankualitatifadalahsetiapbahantertulisataupunfilm

yang dapat digunakan sebagaipendukung buktipenelitiaan.

Penggunaan dokumen sebagaisumberdata dalam penelitian

dimaksudkan untuk mendukung dan menambah bukti,sebab

menurutYin,dokumendapatmemberikianrincianspesifikyang

mendukunginformasidaripenelitian.Dokumentasidigunakanuntuk

memperolehdatadaninformasidalam bentukbuku,arsipdokumen,

tulisanangkadangambaryangberupalaporandaninformasidari

43SobrySutikno,PenelitianKualitatif(HolisticaLombok,2020).
44HamzahAmir,MetodePenelitian(Malang:LiterasiNusantara,2019).
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sumber-sumberlain yang dapatmendukung penelitian.45 Dalam

penlitianinipenelitimencariinformasitentangsejarah,visi-misi,dan

datalainyangdiperlukandariBMTAlMujaddidDesaKotaraja

E.AnalisisData

Analisisdatamerupakanprosesmengaturdanmenyusundata

darihasilwawancara,catatanlapangandandokumentasikedalam

suatupola,kategori,dansuatuuraiandasar. Analisisdatadalam

penelitianiniakanmenggunakananalisisdatakualitatif. Penelitian

kualitatifadalahprosedurpenelitianyangmenghasilkandatadeskriptif

berupakata-katatertulisataulisandariorang-orangdanperilakuyang

dapatdiamati.46 Analisisdatabermaksuduntukmengorganisasikan

data,mencatat,menganalisa,menafsirkan,melaporkansertamenarik

kesimpulandariprosestersebut.

Adapun langkah-langkah dalam menganalisis data adalah

sebagaiberikut:

a.ReduksiData

Reduksidataadalahprosesmenyempurnakandatadengan

caramenambahkandatayangmasihkurangataumengurangidata

yangtidakperluatautidakrelevan.Reduksidatadigunakandalam

proses pemilihan data, penyederhanaan, pengabstrakan dan

transformasidataawalyangadapadacatatan-catatandilapangan.

Semuadatayangterkumpuldariprosesobservasi,wawancara,dan

45SaefudinAzhar,MetodePenelitian(Yogyakarta:Pustakapelajar,2010).
46LexyJMeleong,MetodePenelitianKualitatif(RemajaRosdakarya,2016),h.284.
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dokumentasinantinyaakandireduksisehinggamenghasilkandata-

data yang diperlukan saja mengenai strategi pemasaran

mudharabahitusendiri.

b.PenyajianData/DisplayData

Setelahmereduksidata,langkahselanjutnyadalam penelitian

kualitatifadalahpenyajiandata/displaydatayangdilakukandalam

bentuk uraian singkat,bagan,hubungan antarkategoriserta

diagram ulur.Penyajiandatamerupakanlangkahyangdilakukan

untukmempermudahdalam memahamiapayangterjadisehingga

mempermudah penelitidalam merencanakan apa yang akan

dilakukanselanjutnya.Dalam penelitianini,penelitimenyajikandata

dalam bentukuraiansingkatatauteksnaratifsehingganantinya

dapatmenggambarkaninformasiyangdiperlukandalam menjawab

masalahpenelitian.

c.PenarikanKesimpulan/VerifikasiData

Penarikan kesimpulan merupakan hasil akhir dalam

penelitian.Kesimpulanbiasanyaberisitemuanbaruyangbelum ada

atautemuaberupagambaransuatuobjekyangsebelumnyamasih

remang-remang sehingga setelah ditelitimenjadijelas.Dalam

sebuah penelitian,biasanya kesimpulan awalyang dikemukakan

masihbersifatsementaradanakanberubahjikaditemukantemuan-

temuanbarupadasaatprosespengumpulandata.Olehkarenaitu,

makadiperlukanprosesverifikasidatasehinggakesimpulanyang
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dihasilkannantinyamampumenjawabsemuamasalahyangada

dalam penelitian.

d.ValidasiatauReliabilitasData

Dalam penelitiankualitatif,keabsahandatamerupakanhalyang

sangatpenting.Olehkarenaitu,untukmengujikeabsahandatamaka

diperlukan pengujian data. Pengujian data dilakukan dengan

beberapatahapansepertiujicredibility,transferability,dependability,

dankonfirmability.

1.UjiCredibility/ValiditasInternal

Dalam penelitiankualitatif,untukmengujikredibilitasatau

kepercayaanterhadapdata,makaperludilakukanpengujilebih

lanjut dengan melakukan perpanjangan pengamatan,

peningkatan ketekunan dalam penelitian,triangulasi,analisis

kasusnegativedanmenggunakanbahanreferensi.

Perpanjangan pengamatan dilakukan dengan cara

melakukan pengamatan secara terus-menerusatau berulang-

ulangdenganmelakukanwawancarakepadanarasumberyang

pernahditemuimaupunnarasumberbaru.Halinidilakukanagar

mendapatkandatayanglebihakuratsertamempererathubungan

penelitidengannarasumbersehinggatidakadalagiinformasi

yangdisembunyikan.

Peningkatan ketekunan dalam penelitian berarti

melakukan pengamatan secara lebih cermat dan
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berkesinambungan.Dalam penelitian,pengecekankembalidata

merupakanhalyangharusdilakukanagardatayangditemukan

tidaksalah.Untukmeningkatkanketekunanmakapenelitiperlu

membaca lebih banyak lagireferensibaik itu buku maupun

dokumentasi-dokumentasiyang terkaitdengan temuan yang

diteliti.

Triangulasimerupakan pengecekan data dariberbagai

sumberdenganberbagaicaradanberbagaiwaktu.Triangulasi

terbagimenjaditiga yaitu triangulasisumberyaitu menguji

kredibilitas dengan mengeceek data yang diperoleh dari

beberapasumber.Triangulasiteknikyaitumengujikredibilitas

dengan mengecekdata darinarasumberyang sama dengan

teknik yang berbeda.Dan triangulasiwaktu yaitu menguji

kredibilitas dengan mengecek data darinarasumberdalam

waktuyangberbedaatausituasiyangberbeda.47

2.TransferabilityatauValiditasEksternal

Dalam penelitian kualitatif, validitas eksternal

menunjukkanderajatketepatanataudapatditerapkannyahasil

penelitiankepopulasidimanasampeltersebutdiambilo.Dalam

validitas eksternal,penelitiharus jelas memaparkan hasil

penelitianagarmempermudahoranglainuntukmemahamiisi

penelitianbahkandapatditerapkanolehorangbanyak. Oleh

47Sandu Siyonto,Dasar Metode Penelitian,ke-5.(Yogyakarta:LiterasiMedia,
2015),h.126.



36

karena itu,penelitimenjelaskan hasilpenelitiannya dengan

uraianyangrinci,jelas,sistematis,dandapatdipercaya.

3.PengujianDependability

Pengujiandependabilitybisadisebutdenganreliabilitas.

Penelitian dapatdikatakan reliable apabila orang lain dapat

mereplikasi proses penelitian tersebut. Untuk menguji

dependability, peneliti melakukan audit terhadap proses

keseluruhan proses penelitian karena biasanya terdapat

penelitianyangdatanyasudahadatetapipenelitiidakmelakukan

prosespenelitian.

4.PengujianKonfirmability

Dalam penelitian kualitatif,pengujikonfirmabilitydapat

dilakukan bersamaan dengan pengujian dependabilitykarena

kedua pengujian hampir sama. Pengujian konfirmability

merupakan pengujian yang dilakukan untuk mengujihasil

penelitiandenganmengaitkannyadenganprosespenelitian.48

48Ibid.h.146.
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BABIV

HASILDANPEMBAHASAN

B.TemuanLapangan

1.IdePendirianKSUBMTAl-MujaddidDesaKotaraja

a.BMTAl-Mujaddid49

SejarahberdirinyaBMTAl-Mujaddidinibermuladarikeinginan

untuk membangun perekonomian desa yang sesuaidengan

syariatIslam.BMTiniberdirisejaktanggal26MeiTahun2014

yang digagas oleh para pemuda yang telah menamatkan

pendidikan diberbagai perguruan tinggi di Pancor,setelah

mendapatkanpelatihanyangdiselenggarakanDinaskoperasidan

UKM KabupatenLombokTimur.Setelahmengikutipelatihan,para

peserta dapat memahamibahwa koperasidapat dijadikan

sebagailembaga alternatifuntuk membantu para pengusaha

kecildanlemah,karenabanyakparapedagangkecilyangmasih

terjeratolehrentenirdantidakmampumengaksespermodalan

dariBank.

Dengan modal patungan (20 orang) terkumpul Rp.

2.000.000(duajutarupiah)danmodalsemangatdiiringiniatyang

tulusuntukmembantuparapedagang kecildanlemahmaka

berdirilah KSU BMT AL-Mujaddid.Setelah perjalanan 6 Bulan

diperlukansebuahlegalitasformaluntukmendapatkanakseske

yanglebihluassehinggakeberadaannyadiakuiolehPemerintah,

49DokumentasiKSUBMTAlMujaddiddiambilpadatanggal2juli2021.
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maka pada Tahun 2015 tepatnya pada tanggalmaret2015

menjadiKSUBMTAl-Mujaddid,mendapatnomorBadanHukum:

188.45/129/BH/XXVIII.6/KUKM/2015.Dengandemikian,BMTAl-

Mujaddid telahmemperolehizinsecaralegaldariPemerintah

.BMTiniberlokasidijalanjurusanKotaraja-PraubanyarLombok

Timur.

WawancaradenganLaluHumaidiQH selakuManagerKSU

BMTAl-MujaddidDesaKotaraja.

“Dulu sebelum terbentuknya KSU BMT Al-Mujaddid saya
masihbekerjasebagaikepalacabangdiBMTAl-Hidayahcabang
dirarang,setelahmelihatperkembanganperekonomiannamun
masih banyak masyarakatmenengah ke bawah sering terlilit
hutangdirentenir,kemudiansayamemberanikandirimengajak
teman-teman dari lulusan perguruan tinggi pancor untuk
membangun bmt dikotaraja sebagaisolusiperekonomian
ummatsebagaisalah satu solusidaribanyaknyamasyarakat
yangmasihterlilithutangdirentenir”.50

TujuanterbentuknyaKSUBMTAl-Mujaddidsesuaidengan

prinsip-prinsip syariat islam dan sesuai dengan kondisi

dilingkungan sekitar maka bertujuan untuk membantu

meningkatkan taraf hidup masyarakat, khususnya dalam

pemberdayaan ekonomi umat dengan pembinaan sistem

perekonomian yang baik dan menggunakan pola syariah,

diharapkantidakhanyadapatmeningkatkankesejahteraannya,

namunjugadapatmenciptakankondisimasyarakatyangreligius,

adil dan makmur. Dimana kelompok masyarakat yang

50LaluHumaidiQH,Wawancara,Kotaraja,2Agustus2021.
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mempunyaistatus ekonomiyang kuatdiarahkan supaya ikut

memikirkananggotamasyarakatyanglain,yanglemah.

b.Visi,MisidanTujuanKSUBMTAl-MujaddidKotaraja.51

VisidanmisiyangditerapkanolehBMTAl-Mujaddiddesa

Kotaraja Lombok Timur dalam menjalankan peranannya

ditengah-tengahmasyarakatyaitutidakjauhbedadenganBMT

yanglainnya

a.Visi

PemberdayaanEkonomiUmat

b.Misi

1)Memberikan pelayanan kepada masyarakat ekonomi

mikrodengansystem syariah.

2)Memberikan pembinaan kepada pengusaha kecildan

dhuafadengankonsepsyariah.

3)Melakukan pelayanan santunan kepada fakir miskin

dalam bentukdanasocialyang diambilkan darizakat

infaqdansadaqoh.

c.Tujuan

Terwujudnyalembagausahaislamiyangprofessionaldan

51“DokumentasiKSUBMTAlMujaddiddiambilpadatanggal2juli2021”
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bermanfaatbagiummat.

2.ResponMasyarakatTentangBMT

BMT adalah lembaga keuangan yang di operasionalkan

berdasarkan prinsip syariah islam atau dikenaldengan sebutan

lembagakeuanganyangtanpabungaatausistem bagihasil.Kehadiran

BMT AlMujaddid sangat dinanti-nantikan oleh masyarakat dan

diharapkan mampu memainkan peranan yang aktif dalam

menggerakkan roda perekonomian,pembangunan,khususnya bagi

golonganekonomimenengahkebawahsekaligusbisamengentaskan

kemiskinan khususnya masyarakat yang ada di desa

kotaraja.MayoritasmasyarakatdidesaKotarajayangtergolongtingkat

ekonomimenengah kebawah belum bisa memahamibagaimana

sistem,prinsip,danprodukyangadadiBMTAlMujaddid.

WawancaradenganibuDinawargaDesaKotaraja

“Saya tahu BMT AlMujaddid,tapisaya belum mengetahui
tentangproduk-produknya,yangsayatahuhanyatempatorang
pinjam uangdanmenabungsaja”.52

Selanjutnya wawancara dengan bapak Sumadi selaku

52IbuDina,wawancara,Kotaraja9Desember2021.
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nasabahdiBMTAlMujaddid

“sayasangatnyamanmenjadinasabahdisana,karenaselain
tempatnyayangdekatdenganrumahsayadisanajugamemiliki
pelayananyangbaik,fasilitasnyasudahtergolonglengkapuntuk
BMT.Makadariitusayamerasaamanbuatinvestasidisana,
oiya dulu pas saya mengajukan pembiayaan cepet skali
realisasi”.53

3.LegalitasKelembagaanDanOperasionalBMTAl-Mujaddid.

DatalegalitasBMTAl-mujaddiddesaKotarajaLombokTimuryakni

sebagaiberikut54

a.NamaLembaga :KSUBMTAL-MUJADDID

b.Tanggalberdiri :26-05-2014

c.NoAktependirian :01

d.NodanTanggalBadanHukum :03Maret2015

e.AlamatLengkap :Jln.Jurusan Kotaraja – PrubanyarLombok

Timur,Telepon(087763420667)

f.NomorBadanHukum :188.45/129/BH/XXVIII.6/KUKM/2015

g.NomorpokokWajibPajak(NPWP) :730160389915000

h.SuratIzinSimpanPinjam :414.42/04/SIUP-KUKM/2016

4.Produk-ProdukBMTAl-Mujaddid

a.Pembiayaan

AdaempatjenispembiayaanyangditawarkanolehpihakKSU

BMT Al-Mujaddid kepada anggota yang ingin mengajukan

53Sumadi,wawancara,Kotaraja9Desember2021.
54“DokumentasiKSUBMTAlMujaddid,diambilpadatanggal2juli2021”
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pembiayaan, yaitu pembiayaan mudharabah, pembiayaan

murabahah,pembiayaanmusyarakah,pembiayaanal-qardh.

1)Pembiayaan mudharabah,BMT dapatmenyediakan modal

investasiataumodalkerjasepenuhnyasedangkannasabah

manajemennya. Hasil keuntungan akan dibagi sesuai

kesepakatan bersama dalam bentuk nisbah tertentu dari

keuntunganpembiayaan.Apabilaterjadikerugian,makapihak

BMTAlMujaddidakanmenanggungsegalabentukkerugian

dengan catatan pihakpengelola tidakmelakukan kelalaian

sedikitpunatasusahatersebut.

2)Pembiayaanmurabahahyaitupembiayaanuntukpembelian

barang.Pembiayaaninimiripdengankreditmodalkerjadari

lembagakeuangankonvensional.BMTmendapatkeuntungan

darihargabarangyangdinaikkan(hargajualyangterdiridari

hargabeliditambahmarginkeuntungan.

3) Pembiayaan musyarakah yaitu pembiayaan dengan skema

bagihasil,dimanaBMTmenyediakanmodalkepadaanggota

untuk dikelola,yang kemudian BMT dan anggota akan

melakukan bagihasilatas modalusaha tersebutsesuai

dengankeputusanbersamadenganjangkawaktutertentu.

Apabila terjadikerugian maka akan ditanggung bersama

sesuaijumlah proporsimodalyang diikutsertakan ddalam

usahatersebut.
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b.Simpanan

SelainpembiayaanyangditawarkanpihakBMTjugamenawarkan

beberapa jenis simpanan kepada nasabah yaitu simpanan

mudharabah,simpananhajimudharabah,simpananpendidikan,

simpananpembiayaan,simpananqurban.55

1)Simpananmudharabah,yaitudanayangdisimpannasabah

akan dikelola BMT, untuk memperoleh keuntungan.

Keuntungan akan diberikan kepada nasabah berdasarkan

kesepakatanbersamadanpenarikannyakapansajaselama

jam kerjayangditentukan.Biayapenutupanrekeningsebesar

Rp.5000.

2)Simpananhaji,yaitusimpananyangpenarikannyadilakukan

padasaatnasabahakanmenunaikanibadahhajiataupada

kondisi-kondisi tertentu sesuai dengan perjanjian yang

dilakukan antara nasabah dengan BMT. Simpanan ini

merupakansimpanandenganmemperolehimbalanbagihasil,

bebasbiayaadministrasidansetoranawalRp.500.000.Biaya

penutupanrekeningsebesarRp.5000

3)Simpanan pendidikan,yaitu simpanan yang disimpan oleh

nasabah untukpendidikan anak-anaknya dan penarikannya

dilakukan pada saatnasabah membutuhkan biaya untuk

pendidikananak-anaknyadengansetoranawalminimalRp.

55Ibid.
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100.000

4)Simpanan pembiayaan, merupakan simpanan dimana

simpananinibertujuanuntukmenutupikekuranganangsuran

nasabahsaatmelakukanangsuransetiapbulannya.Karena

angsuraninibersifatoperbukuketikanasabahtidakmampu

membayarangsuranpadabulanselanjutnya.

5) Simpananqurban,yaitusimpananyangditunjukkankepada

anggotayanginginmenabunguntukpembelianhewankurban

padasaatmenjelangharirayakurbandengansetoranawal

minimalRp.100.000,

5.StrategiPemasaranProdukPembiayaanMudharabahdiBMT Al-

Mujaddid

Pemasaran produk pembiayaan Mudharabah di BMT Al

MujaddiddesaKotarajasaatinisudahtersebardibeberapawilayah

yangcukupluas,khususnyapadapedagangatauusahamikro,kecil,

dan menengah.Untuk memasarkan produknya maka BMT Al

Mujaddid harus mengetahuisasaran dariproduk mudharabah

tersebut. Dengan demikian maka seorang marketing akan

mengetahuidata-datanasabah,melakukansurvey,danmemahami

karakteristikdarinasabahitusendiriyangdapatdilihatdarikesan

pertama.Danmarketingjugaharusmelakukansuatupendekatan

dengan calon nasabahnya agardapatmenarik minatnasabah

tersebut.
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WawancaradenganLaluHumaidiSelakumanajerBMT.56

“sebelum produk kamipasarkan,kamimengelompokkan pasar

terlebih dahulu menurut jenis pekerjaan dari anggota agar

mempermudah dalam memasarkan produksertapemasarannya

lebihterarah.Selainitu,kamijugamencaridaerah-daerahsasaran

yangmenurutkamiberpotensiterutamadisekitaranKotaraja.Dari

hasil tersebut kami melakukan analisa sederhana dengan

mengelompokkan darilokasiyang daerahnya sepertitingkat

pertanian,pedagang,dan pandaibesidiKotaraja.Sehingga dari

hasilkamimenentukandanmemposisikanprodukyanglayakuntuk

diberikankepadamasyarakatyangsesuaidenganjenisusahayang

dijalankannya.Setelah itu,kamimembagitugaskepadapegawai

untukmemasarkanprodukyangsudahkamirancang.Denganposisi

danmanajemenyangsesuaisertadenganteknikpemasaranyang

baikdenganpenyesuaianjenjangusahadankamijugamemberikan

pelayanan yang baik kepada calon nasabah. Setelah kami

melakukanhaltersebutkamimengumpulkandatanasabahdari

pemasaranyangkamilakukanuntukmenentukanlangkahserta

targetyangkamiinginterapkanselanjutnya”

Darihasilwawancaratersebut,dapatdilihatbahwapihakBMT

menerapkankonsepstrategipemasaranyaitu:

a.Segmenting

BMT AlMujaddidmelakukanpengelompokanterhadapsegmen-

segmen pasar yang ada di desa Kotaraja dengan cara

mengelompokkanpasarmenjadibeberapabagianyanglebihkecil

dengan tujuan agar pihak marketing bisa dengan mudah

memasarkanprodukpembiayaansertapemasarannyalebihterarah.

b.Posisi(Positioning)

BMTAlMujaddidmenerapkanstrategipositioninguntukmembuat

56LaluHumaidiQH,Wawancara,Kotaraja,13Desember2021.
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citra perusahaan agar dapat tercipta kesan yang baik bagi

masyarakat.Untuk mencapaihaltersebut,BMT memberikan

pelayananyangbaikkepadaanggota,memperkuattim marketing,

memberikanpembiayaanbagiUMKM,meningkatkansumberdaya

manusia.Dengankatalain,BMTAl-Mujaddidperolehdarihasildari

Segmentasipasaryang sudah dilakukan.BMT AlMujaddid

memberikan penerapan produk dengan melakukan penyesuaian

jenisusahayangdijalankanolehcalonnasabahsertamemeberikan

pelayananan yang baik kepada calon nasabah dengan cara

pemberianpenjelasanprodukyangdimilikisertakelebihanyangdi

dapatkandariproduktersebutuntukusahayangdijalankannya.

c.Target(targeting)

BMTAlMujaddidmenerapkanstrategitargetinguntukmembidik

pasaryang akan dituju.Untuk targetpasar,BMT AlMujaddid

menetapkan targetyang dituju berdasarkan produkyaitu untuk

sebagian besar pedagang dan anggota yang memerlukan

pembiayaandalam pembelianbarangataupunmenambahmodal

usahanya.

Selainitu,darihasilwawancaraLaluHumaidiQH,menjelaskan

bahwasistem pembiayaanMudharabahyangadadiBMTAlMujaddid

ditujukankepadacalonnasabahperoranganataubadanusahayang

mengalamikekurangandanaataumodaluntukmemulaiusahaatau

mengembangkan usahanya,khususnya terhadap usaha kecildan



47

masihberusahamenujuketingkatusahamenengah.Strategidalam

memasarkan produk pembiayaan tersebut tergantung kepada

marketing yang ada di BMT Al Mujaddid. Dalam melakukan

segmenting,positioning,dantargetingBMTAlMujaddidmenerapkan

beberapa strategiyaitu jemputbola,data pendukung,penyebaran

brosur,danpelayanan.57

1.Jemputbola

MarketingBMT AlMujaddidmenggunakanstrategijemputbola,

dimana marketing tidak boleh diam atau menetap seharian di

dalam kantor,melainkanharuskelilinguntukmenemuinasabah

karena pihak marketing lebih leluasa dalam menjelaskan dan

memasarkan produk BMT AlMujaddid kepada nasabah.Hal

tersebutmemudahkan nasabah dan BMT AlMujaddid,karena

keduanya saling diuntungkan.Nasabah hanya harus mengirim

pesan kepada marketing karena setiap marketing mempunyai

wilayahnyasendirisehinggaakanmempermudahkerjanya.Dengan

hanya mengirim pesan maka marketing bisa langsungmenuju

kerumah,pasaratauketempatusahadarinasabah,supayalebih

menjangkaumasyarakatyangadadipasardanmerekapunlebih

produktif.Tidakhanyapadasaatmengambilangsuransaja,pada

saatpencairan dana pun nasabah juga dapatmewakilkannya

kepadamarketingdenganbegitumarketingyangmenyampaikan

57Ibid.
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danatersebutkepadanasabahdannasabahtidakperlurepotuntuk

datangkeBMT AlMujaddiddenganketentuanmarketingharus

mendokumentasikan pada saat penyerahan dana dan

penandatanganan berkas-berkas.Marketing BMT AlMujaddid

membentukstruktur yangbertanggungjawabterhadapmasing-

masingproduk,selainitupihakmarketingBMT jugamelakukan

pendekatan ke tokoh masyarakat sekaligus melakukan

sosialisasi.58

2.Datapendukung

Marketing BMT AlMujaddid memilikidata pendukung,yaitu

sebelum menawarkanproduknya,makaharussudahmempunyai

informasitentangcalonnasabahyangditujunyatersebut.Dengan

demikian maka kemungkinan besarnasabah akan tertarik dan

menyetujuinya. Data pendukung sangat penting untuk pihak

marketingkarenadenganadanyadatapendukungmarketingbisa

mengetahuidata dirianggota,watakanggota,karakter,tempat

tinggal,lingkungan,sehinggaakanmempermudahpihakmarketing

dalam memasarkanprodukpembiayaan.Datapendukungdiperoleh

padawaktuakanmengajukanpembiayaan,sepertifotocopyKTP

danKartuKeluarga.

3.Penyebaranbrosur

MarketingBMTAlMujaddidyangbertugasmempromosikan

58Ibid.
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produk pembiayaan mudharabah yang ada dalam BMT

mengadakan sosialisasike tempat-tempatyang memungkinkan

misalkandidaerahsekitarpasarataumasyarakatyangmempunyai

usahasendiri.SelainituBMTAlMujaddidjugamenggunakanmedia

brosur dalam pemasarannya. Mempromosikan kepada calon

nasabah apa saja bentuk-bentuk produk diBMT baik produk

simpanan ataupun pembiayaan.Pihak BMT AlMujaddid juga

mempromosikankeunggulan-keunggulanproduk-produkyangada

diBMTbaiksimpananmaupunpembiayaansertamemberikancara

-carabagaimanacalonnasabahbisatertarikuntukmengajukan

pembiayaandiBMTAlMujaddiddiselingidenganpemberianbrosur.

4.pelayanan

BMTAlMujaddidmelakukanpendekatananggotaperanggota

dalam memasarakanproduk-produknyadalam halpelayanannya,

yaitudengancaramendekatianggotayangsudahmenjadinasabah

dalam BMT AlMujaddid dengan baik dan ramah serta penuh

dengan sopan santun, sehingga ketika anggota/nasabah

merasakan pelayanan yang baik maka mereka akan merasa

nyaman dan secara tidaklangsung akan mempromosikan atau

berceritakeanggotalainnyaataucalonanggotadarimulutkemulut

yang belum menjadinasabah,bahwa pelayanan yang diberikan

BMT AlMujaddidsangatbaiksehinggamenarikcalonnasabah

untukmengajukanpembiayaandiBMTAlMujaddid.
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6. Kendala yang dihadapi BMT dalam memasarkan strategi

pembiayaanmudharabah

Setiap perusahaan tentunya mengalami kendala dalam

menjalankanusahanya,demikianhaltersebutterjadijugadengan

pihakBMTAlMujaddiddankendalaataumasalahtersebutbisa

dianggapsebagaipenghambatdalam mencapaitujuanpihakBMT.

Dalam halinikendalayangdihadapiolehpihakBMTAlMujaddid

diantaranya, kurangnya pengetahuan masyarakat tentang

perbedaanantarabanksyariahdankonvensional,dankurangnya

pengetahuantentangperbedaanakad-akadyangadadiBMTserta

kurangnya pengetahuan masyarakattentang perbedaan sistem

bagihasil.59

Dalam halinikendala-kendala yang dihadapioleh BMT Al

Mujaddiddalam memasarkanprodukpembiayaannyayaitu:

a. Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

antarabanksyariahatauBMTdenganbankkonvensional.

b. Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

produk-produkdanakad-akadyangadadiBMTdibandingkan

denganbankkonvensional.

c. Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

sistem bagihasildansistem bunga.

59RizkiHamdi,Wawancara,Kotaraja,2Agustus2021.
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d. Tingkat loyalitas masyarakat yang tinggi kepada bank

konvensional,karenamerekamenganggapbankkonvensional

itusamadenganbanksyariahatauBMT,hanyanamasaja

yangmembedakannya.

e. Kurangnya asetsehingga nasabah kurang percaya dengan

BMT, mereka lebih memilih bank konvensional yang

mempunyaiasetyangjauhhlebihbanyak.

Selainitukendalaterkadangjugamunculdarifaktorinternal,

antaralainadabeberapamarketing yang kurang disiplin,kerja

tidaksungguh-sungguh dan ada yang menyalah gunakan dana

yang dipegangnya.Untuk menyelesaikan kendala-kendala yang

dihadapiBMT AlMujaddid,maka upaya-upaya yang dilakukan

adalah memberikan pemahaman secara langsung kepada

masyarakattentang perbedaanyang adadiBMT dibandingkan

dengan bank konvensional, perbedaan-perbedaan produknya,

menerangkanbagihasildanmenjelaskanbahayadaribungaatau

ribanyangadadibankkonvensional.

Oleh karena itu marketing memberikan sosialisasi dan

informasikepadanasabahnyadanmasyarakattentangapasaja

kelebihan-kelebihanyangadadiBMTAlMujaddiddibandingkan

denganyanglainnya.Perhitunganbagihasilsesuaidenganyang

diperolehBMTdanberlandaskanprinsipsyariah.BMTAlMujaddid

jugamemberikanserviceexcellentkepadanasabahnyasehingga
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nasabah akan merasa percaya kepada BMT AlMujaddid,hal

tersebutdidukungdengankemudahan-kemudahanyang adadi

BMTAlMujaddidantaralainyaitufleksibeldalam operasionalnya,

terdapatbanyak cabang,dapatmenyetorkan angsuran dengan

hanya mengirim pesan kepada marketing karena marketing

menerapkansistem jemputbola,danlainsebagainya.Haltersebut

dilakukanBMTAlMujaddidagarmasyarakatbenar-benarpercaya

dan dapat memindah kreditnya di bank konvensional ke

pembiayaanyangadadiBMTAlMujaddiddesaKotaraja.

B.Pembahasan

Berdasarkan hasiltemuan lapangan dengan wawancara dan

dokumentasikepadabeberapainformanpenelitidapatmenyimpulkan

bahwa pemasaran produk pembiayaan mudharabah diBMT Al

MujaddidDesaKotarajasaatinisudahtersebardibeberapawilayah

yangcukupluas,khusunyaparapedagangatauusahamikro,kecildan

menengah.Dalam memasarkanproduknyapihakmarketingterlebih

dahulumelakukansurveyataumengetahuidata-datanasabah,serta

memahamikarakteristikdarinasabahitusendiri.60 DisinipihakBMT

menerapkankonsepstrategipemasaranyaitu:

1.Segmenting

Segmentasipasaradalahsuatuprosesuntukmembagi-bagiatau

mengelompokkankonsumenmenjadibagianyanglebihhomogen.

60LaluHumaidiQH,Wawancara,Kotaraja2agustus2021”
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DisinipihakBMTAlMujaddidmelakukanpengelompokanterhadap

segmen-segmenpasaryangadamenjadibeberapabagianyang

lebih kecil dengan tujuan memudahkan marketing dalam

memasarkanproduksertapemasarannyalebihterarah.

2.Positioning

Positioningadalahtindakanmerancangprodukagarterciptakesan

tertentu diingatan konsumen.Disinipihak BMT membuatcitra

perusahaanlebihbaikdengantujuanagarterciptanyakesanyang

baikbagimasyarakatdenganmemberikanpelayananyangbaik,

memperkuattim marketing serta meningkatkan sumberdaya

manusia.

3.Targeting

TargetingmenurutKeegan&Greenadalahprosespengevaluasian

segmentasidan pemfokusan strategipemasaran pada sebuah

Negara,Provinsi,atausekelompokorangyangmemilikipotensi

untuk memberikan respon. Disini BMT menerapkan strategi

targetinguntukmembidikpasaryangakandituju.

Darihasilanalisis wawancara dengan informan bahwa sistem

pembiayaan mudharabah yang ada diBMT AlMujaddid ditujukan

kepada anggota perorangan atau badan usaha yang mengalami

kekurangan dana atau modal untuk memulai usaha maupun

mengembangkanusahanya.Dalam melakukansegmenting,targeting,

dan positioning,marketing BMT AlMujaddid menerapkan strategi
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yaitu:

a.Jemputbola

DisinipihakmarketingBMT AlMujaddidmelakukankunjungan

langsungkeanggotayangakanmelakukanpembiayaan.Biasanya

pihakmarketingmendapatkanpesandarinasabah yangakan

mengajukan pembiayaan sehingga pihak marketing langsung

terjunkerumahnasabahtersebut.61

b.DataPendukung

Datapendukunginisangatdibutuhkanpihakmarketingkarena

denganadanyadatapendukungmarketingbisamengetahuidata

dirianggota,watakanggota,karakter,danlingkungansehingga

memudahkandalam memasarkanprodukpembiayaan

c.PenyebaranBrosur

SelainterjunlangsungkelapanganmarketingBMTAlMujaddid

memasarkan produknya dengan menyebarkan brosur-brosur

ditengah masyarakat,baik itu dipasar maupun pada saat

kunjungankerumahmasyarakat.

d.Pelayanan

PelayananyangdiberikanBMTAlMujaddidsangatpenting

dalam halpendekatanterhadapanggota.Daripelayananyangbaik,

maka anggota akan merasa nyaman dengan pelayanan yang

61Ibid.
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diberikansehinggasecaratidaklangsungakanmempromosikan

atauberceritakeanggotayanglainataucalonanggotadarimulut

kemulutyangbelum menjadinasabahbahwapelayananyang

diberikanBMTsangatbaiksehinggamenarikcalonnasabahuntuk

melakukanpembiayaan.62

NamuntidaksemuastrategiyangterapkanBMTberjalandengan

lancar.Adapunkendala-kendalayangseringdialamimarketingdalam

memasarkan produk pembiayaan yaitu kurangnya pemahaman

masyarakattentangperbedaanprodukdanakadyangadadiBMT

dengan bank konvensional,kurangnya pemahaman masyarakat

tentang bagihasildengan sistem bunga yang ada pada bank

konvensional, masyarakatmasihlebihmempercayaiatauloyalitas

yangtingipadabankkonvensiaonal,sertakurannyaasetyangada

padaBMTsehinggakurangnyakepercayaanpadaBMT.Selainitu,ada

beberapakendalayangadadidalam BMTitusendiriseperikurangnya

kedisiplinan dalam marketing dan karyawan serta kurangnya

kesungguhandalam memperatnggungjawabkantugasdanwewenang

yangdiberikan.

Olehkarenaitu,yangsangatdiutamakandalam marketingpada

BMT itu sendiriadalah marketing yang didalamnya disertakan

sosialisasidan informasitentang kelebihan-kelebihan dan produk

yangtersediapadaBMTAlMujaddiddibandingkandenganproduk

62RizkiHamdi,“Wawancara.”
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yanglainsepertiyangadapadabankkonvensional.Sertapentingnya

mengajakmasyarakatuntukmeninggalkanribayangadapadabunga

bankdanmengajakmasyarakatuntuklebihmelakukanperhitungan

secarabagihasilyangsesuaidenganBMTsertaberlandaskansecara

prinsipsyariah.Halyangdimikantersebutdidukungdengankegiatan-

kegiatan BMT Al-Mujaddid lakukan seperti jemput bola, data

pendukung yang diperolehnya, penyebaran brosur, serta

pelayanan.Kegiatan tersebut dilakukan dengan tujuan untuk

meningkatkankepercayaankepadaBMTAl-mujaddiddantimbulnya

keinginanuntukmelakukanpembiayaandiBMTAl-mujaddiddiDesa

Kotaraja.
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BABV

PENUTUP

1.Kesimpulan

a.Berdasarkan hasilpenelitian yang dilakukan pada BMT Al

Mujaddid dapat disimpulkan bahwa konsep strategi yang

digunakanBMTAlMujaddidyaitusegmenting,positioning,dan,

targeting. Dalam melakukan targeting BMT Al Mujadid

menerapkanstrategijemputbola,datapendukung,penyebaran

brosur,danpelayanan.

b.AdapunkendalayangdihadapisehinggamemperlambatBMT

dalam mencapaitujuannya,yaitu:

a.Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

antarabanksyariahatauBMTdenganbankkonvensional.

b.Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

produk-produkdanakad-akadyangadadiBMTdibandingkan

denganbankkonvensional.

c.Kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbedaan

sistem bagihasildansistem bunga.

2.Saran

Berdasarkanhasilpenelitianyangtelahdilakukanmakadalam

kesempatan inipenulisakan sedikitmemberikan saran kepada
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BMT AlMujaddiddesaKotarajayangsifatnyamembangundan

semogabermanfaatuntukBMT kedepannya,sarandaripenulis

yaitu untuklebih ditingkatkannyasosialisasidan promosilewat

marketing maka akan meningkatkan jumlah pembiayaan

mudharabahdiBMTAlMujaddiddesaKotarajadanmeningkatkan

tarafhidupparapengusahakecildanmenengah.
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