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ABSTRAK

Di Indonesia perkembangan lembaga keuangan syariah semakin
meningkat, hal ini menyebabkan persaingan pasar yang sangat tajam. Terjadinya
persaingan antar lembaga keuangan menumbuhkan keharusan lembaga keuanga
berupa BMT untuk berinovasi produk, seperti pembiayaan murabahah dengan
pembiayaan pembelian HP. Untuk menjaga keberlangsungan produknya, BMT
harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat sasaran. Strategi pemasaran ini
dimaksudkan agar masyarakat mengetahui dan mengenal produk, agar mengingat
karena masyarakat kurang memahami tentang pembiayaan pembelian HP. Oleh
karena itu, sangat diperlukan pemasaran yang baik dan sesuai dengan nilai-nilai
pemasaran dalam Islam, khususnya BMT guna meningkatkan pencapayan target.

Rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu: bagaimana strategi
pemasaran pembiayaan murabahah pada pembelian HP dalam pencapian target
dan bagaiamana analisis strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada
pembelian HP di BMT La Tahzan"Way. Galih.Lampung Selatan dalam perspektif
ekonomi islam. Tujuan: dari penelitian .ini adalah untuk. mengetahui strategi
pemasaran dalam pencapaian_target dan mengetahui_perspektif Ekonomi Islam
tentang pemasaran produk: pembelian "HP "pada BMT La Tahzan' Way Galih
Lampung Selatan

etode penelitian lf litatif .dan juga
g elengkapi data. Pe

pene apat dIS bah egi pemasaran
yang dilakukan BMT La Tahzmalh dal@m pencapaian target yaitu dengan
pemasaran secara canvassing (silaturahmi dan dilakukan dengan presentasi
dengan instansi-instansi), open table (penawaran secara langsung dengan nasabah
yang melakukan transaksi dengan costumer servige Pemasaran menggunakan
model Personal Selling (penjualan pribadi)dan pengembangan bauran pemasaran
seperti 4 P, product, price, placélan promotion Dalam Perspektif Ekonomi Islam
strategi pemasarannya yang dilakukan BMT La Tahzan Way Galih sudah sesuai
dengan prinsip syariah dan tidak bertentangan dengan etika bisnis Islam. Untuk
pengembangan bauran pemasaran yaitu 4 P, yaitu product, price, placedan
promotiondalam pelaksanaannya juga tidak melanggar prinsip Islam dan sesuai
etika bisnis Islam.

Kata kunci: strategi pemasaran, pembelian hp, pencapaian target
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“Hai orangorang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
Berlaku dengan suka samsaka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh

dirimu, Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyaykegadama.(Qs. An Nisa

,..x’),

! Depertemen Agama Ri, Al-Quran Dan Terjemah,Bandung :Diponegoro 2013
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Penegasan Judul
Sebagai kerangka awal sebelum penulis menguraikan pembahasan lebih
lanjut, terlebih dahulu akan dijelaskan istilah dalam penulisan ini untuk
menghindari kekeliruan bagi pembaca yang tertuang dalam penegasan judul.

Oleh karna itu diperlukan adanya pembatasan arti kalimat dalam skripsi

ni, dengan harapan. memperoleh gambaran yang jelas dari makna yang

Adapun beberapa isti ah yw penul Wyaltu sebagai berikut :

1. Analisis adalah proses dimana pengurangan suatu poko atas berbagai
bagiannya dan penelaahan bagian itu sendiri serta hubunagn antara
bagian itu untuk memperoleh pengertian yang tepat dan pemahaman arti
keseluruhan.

2. Setrategi adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang
perusahaaan, diterapkannya aksi dan alokasi sumberdaya yang

dibutuhkan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan .

2 Nugroho Eko, Dibalik Sejarah Perekonomian Indonegiakarta: Balai Pustaka,2002),
him. 65.



3. Pembiayaan adalah penyediaan dana atau tagihan berdasarkan akad
mudharabah atau pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip bagi hasil.

4. Murabahah adalah pembiayan suatu barang dalam penegasan harga
belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan harga yang
lebih sebagai keuntungan yang telah disepakati.*

5. target (targeting)adalah memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan
dimasuki atau bagai mana cara perusahaan mengoptimalkan suatu pasar
dan dan dalam penentuan target pasar perusahaan harus menggunakan
konsep prioritas, variabelitas dan fleksibilitas.”

Berdasarkan penegasan dari istilah.dalam judul.di atas dapat di pahami
bahwa maksud dari judul ini secara keseluruhan adalah® Anal13|s Strategi

. Murabahah Padﬁbl aﬁ Dalam pencapa’

BMT L Way Galih Lampung Selatan.

*’

t di

B. Alasan Memilih judul
Adapun alasan memilih judul penelitian ini berdasarkan alasan secara

objektif dan secara subjektif adalah sebagai berikut :

1. Alasa Objektif
Secara objektif penelitian ini dilakukan karan akad murabahah

merupakan akad yang sering digunakan untuk pembelian suatu barang

® Muhamad, Manajemen Dana Bank Syarigiakarta: Rajawali pers, 2014), h.108.

* Prof. Dr. Sutan Remy Sejahdeini, Perbankan Syariah ProdRroduk Dan Aspek
Hukumnya(Jakarta: prenam edia 2014), him. 195.

®> Rahmi Yuliana, Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda MotorkNBetiupa
Segmeatasi, Targeting,Dan Positioning Serta Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumerdi SemarangJurnal seti Semarang, Volume v, no2, 2013, him. 82.



yang dibutuhkan oleh nasabah, karana setiap kurangnya modal yang di

miliki juga menjadi permasalahan setiap nasabah untuk memiliki sebuah

barang seperti HP maka hal ini menarik untuk diteliti agar lebih

mengetahui tentang strategi pembiayaan murabahah

2. Alasan Subjektif

a. Permasalhan dalam juduk penelitian ini termasuk dalam salah satu
bidang ilmu pengetahuan yang penulis tekuni di Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam (FEBI) yakni produk Perbankan Syariah

b. Dangan referensi yang mendukung shingga dapat mempermudah

penulis dalam penyelesayan penelitan int.

C. Latar Belakan alah~ ’_

Manusia sebagai mahluk hidup tidak akan bisa terlepas dari kegiatan-
kegiatan yang berorientas pada aspek pemenuhan kebutuhan hidup sehari-hari
(ekonomi). lImu ekonomi lahir bertujuan untuk membantu manusia dalam
pemenuhan kebutuhannya. Dalam ilmu ekonomi di pelajari pemanfaatan
suatu benda secara efektif dan efesien, dipelajari pula bagai mana pengelolaan
keuangan yang baik. Perkembangan lembaga-lembaga keuangan di Indonesia

dapat dikategorikan cepat dan yang menjadi salah satu faktor tersebut adalah



adanya keyakinan pada masyarakat muslim bahwa perbankan konvensonal itu
mengandung unsur riba yang dilarang oleh agama Islam.®

Berdirinya Lembaga Keuangan Syariah juga merupakan implementasi
dari pemahaman umat Islam terhadp prinsip-prinsip syariah dalam ekonomi
Islam.Hal ini terlihat dengan menggunakan prinsip syariah, karena
diharapkan dengan menggunakan prinsip syariah Islam dapat memberikan
mashlahat bagi umat manusia dan salah satu kelebihan dari lembaga
keuangan syariah adalah tidak meminta kelebihan dari pokok pinjaman,
karena hal yang demikian itutarmasuk riba. Sebagaimana kita ketahui riba

dalam firman-Nya sebagai berikut;

' %Eﬁﬁf f2 Ry §x ) apky v ﬂﬁﬂap@

Vo

(E$°q @igy vy B EAyeres URED tbaps Uy * y6 3ues
sGecd  PHY PRBC (IBa Y & &7 (RGYBRD B

Artinya: orangorang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan
lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian
itu, adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat),
Sesungglnya jual beli itu sama dengan riba, Padahal Allah telah

menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. orangng yang

telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus
berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa yang telah
diambilnya dahulu(sebelum datang larangan); dan urusannya
(terserah) kepada Allah. orang yang kembali (mengambil

riba),Maka orang itu adalah penghupenghuni neraka; mereka
kekal di dalamnya.

® Zainul Arifin, DasarDasar Menejemen Bank Syarialakarta: Alvabet, 2002, him.8.



Syaikh Muhammad Ali As-Syais berpendapat, bahwa ayat Al-Quran di
atas adalah petunjuk untuk menerapkan prinsip kehati-hatian bila seseorang
hendak melakukan transaksi utang-piutang yang memakai jangka waktu
dengan orang lain, dengan cara menjaminkan sebuah barang kepada orang
berpiutang (rahn).” Seiring perkembangan sistem perbankan syariah pada
pertengahan tahun 1990-an di Indonesia, beberapa Lembaga Keuangan
Syariah tumbuh dan berkembang dengan pesat di Indonesia.

Selain bank syariah yang akhir-akhir ini banyak bermunculan di
Indonesia, banyak pula bermunculan lembaga keuangan mikro suwasta
sejenis yang berprinsipkan syariah, hanya saja produk dan menejemennya
sedikit ber\lzaédajq_engan Industri perbankan. Lembaga tqrsgtéﬁ;_f'%diantaranya

kéri'fsi,syariah, rekﬂ Iaweta Baitul Maaf

: ra Iéfhbaga tersebut yang terkait Iangsunfj}den a utang
piutang atau kerja sama adalah, thul Maﬁat Tamwil

BMT adalah salah satu unit usaha dari sebuah koperasi. Dimana BMT

merupakan lembaga pendukung kegiatan ekonomi kecil ke bawah. BMT
terdiri dari kegiatan, yaitu Baitul Maal dan Baitul Tamwil. Kegitan Baitul
Tamwil merupakan perkembangan dengan kegiatan-kegiatan investasi dan
produktif dengan sasaran usaha ekonomi yang dalam pelaksanaannya saling
mendukung untuk pembangunan usaha-usaha kesejahteraan masyarakat.
Baitul Maal mengutamakan kegiatan kesejahteraan bersifat nirlaba,

diharapkan mampu menghimpun dana zakat, infag, shadagah yang pada

" Fadhillah Asy-Syaikh Muhammad, Tafsir Ayat AlAhkam ttp: tp, tt, h.175.



gilirannya berfungsi mendukung kemungkinan-kemungkinan resiko yang
terjadi dalam kegiatan ekonomi pengusaha kecil. ®

BMT merupakan lembaga keuangan swasta yang modal sepenuhnya
bersumber dari masyarakat, oleh masyarakat dan untuk masyarakat. Untuk itu
peran lembaga keuangan syariah seperti BMT maupun Kkoperasi yang
berdasarkan syariah Islam mengembangkan pemikiran untuk memberikan
pembiayaan, karena BMT (Baitul Maal Wat Tamwil) sebagai salah satu
lembaga keuangan syariah dalam memperolehnya juga tidak menggunakan
sistem bunga seperti yang dilakukan bank kovensional. BMT menerapkan
sistem bagi hasil bagi para anggotanya.
Keha\tzili.ranii.z BMT diharapkan dapat membantu .;ﬁ;ényelesaikan

nyang ada di mﬁl‘ “memiliki banj}é';"

dalam ingkatkaf™kemakmuran rakyat jika dikelofa seca esional.

per

Dalam memberikan modm BMTMnya sekedar memberikan
pembiayaan dan menagih saja, tapi BMT juga bertangung jawab agar usaha
tersebut tidak mengalami kebangkrutan.

Pembiayaan merupakan aktivitas utama BMT karena berhubungan
dengan rencana memperoleh pendapatan.® Pembiayaan dibagi menjadi tiga
prinsip yakni prinsip jual beli, prinsip kerja sama (bagi hasil) dan prinsip jasa.

Dari ketiga prinsip pembiayaan tersebut, pembiayaan bagi hasil merupakan

® Baihagi Abd. Majid dan Saifudidin A Rasyid, (ed), Paradigma Baru Ekonomi
Kerakyatan Sistem Syariah, Perjalanan Gagasan Dan Gerakan Bmt Di Indoifésianta:
Pinbuk, 2000), him.182

 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal Wa Tamwil (Bmi)Yogyakarta: Uii
Press, 2005), h.163



salah satu ciri pokok yang membedakan antara lembaga keuangan syariah dan
lembaga keuangan konvensional.

Pembiayaan atau Financing, yaitu pendanaan yang diberikan oleh suatu
pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan,
baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, pembiayaan
adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah
direncanakan.

Pembiayaan yang sering digunakan dalam lembaga keuangan syariah
diantaranya menggunakan sistem pembiayaan murabahah, yakni guna
memperlancar roda perekonomian.umat; sebab dianggap mampu menekan
terjadinya mﬂas; karena tidak adanya ketetapan bunga yang harus dibayarkan

.arrng_»:;qtu juga dapatﬂbl N kaum musl_lmin‘

transak agangdm.dan keuangan yang sejalan~dengan

Islam. ~ ’

Dalam hal ini pembiayaan murabahah bisa dibangun dalam bentuk

tiap

syariah

kerjasama dimana BMT sebagai shohibul maal menyaluran dananya ke
nasabah sebagai mudharib dalam bentuk modal kerja yang mana
keuntungannya didasarkan pada prinsip bagi hasil sehingga baik nasabah atau
bank sama — sama mendapatkan keuntungan.

Dimana pada hubungan kontak bisnis seperti ini diperlukan saling
keterbukaan antara kedua belah pihak dalam hal untung dan rugi terhadap
bisnis yang dijalankan. Mencermati perkembangan BMT ini, ada suatu hal

yang perlu diperhatikan bahwa, praktek BMT saat ini masih sangat



didominasi oleh produk murabahah sebagai akad pembiyaan dalam kegiatan
penyaluran dana. BMT pada umumnya, banyak menerapkan murabahah
sebagai metode pembiayaan mereka yang utama, meliputi kurang lebih tujuh
puluh lima persen (75%) dari total kekayaan mereka. Menurut Choudury,
dominannya pembiayaan murabahah terjadi karena pembiayaan ini cenderung
memiliki risiko yang lebih kecil dan lebih mengamankan bagi shareholder.*
Berdasarkan latar belakang ini, sangat menarik untuk membahas
permasalahan pembiayaan murabahah di BMT dengan judul “Analisis
Strategi Pembiayaah Murabahah Pada Pembelian HP dalam Pencapian

Target di BMT La Lahzan WaY Galih Lampung Selatan”

¥

fategi pemashelaA murabahahfp:
rgewLa TahwGal'

2. Bagaimana analisis strategi pemasaran pembiayaan murabahah pada

dalam penc pung Selatan?
pembelian HP dalam pencapian target di BMT Latahzan Way Gali

Lampung Selatan dalam perspektif ekonomi Islam?

Tujuan dan Manfaat Penelitian
a. Tujuan penelitian
Tujuan penelitian pada hakikatnya merupakan harapan atau sesuatu

yang akan dicapai yang dapat dijadikan arahan atas apa yang harus

19 sayyid Sabig, Fikih Sunnah 12Bandung : pt al-ma’arif, 1988 , hlm. 82



dilakukan dalam penelitian. Adapun yang menjadi tujuan penelitian ini

iyalah:

1. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran pada BMT Latahzan
Way Galih dalam pencapian target .

2. Untuk mengetahui pandangan ekonomi islam tentang strategi
pemasaran pada BMT Latahzan Way Galih dalam pencapian target .

b. Manfaat Penelitian

1. Manfaat secara teoritis. hasil penelitian ini diharapkan berguna untuk

menambah pengetahuan dan wawasan mengenai ekonomi islam

terutama tentang pembiayan murabahah

\ klnerja*nya dalam mensosialisasikan BMT epad

~»

F. Kerangka Teori
1. Pengertian Pemasaran

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha
yang berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Hanya saja sebagai
pelaku pemasaran seringkali belum mengerti ilmu pemasaran, tetapi di sisi
lain sebenarnya mereka telah melakukan usaha-usaha pemasaran. Hal ini
terjadi karena pelaku pemasaran belum pernah mendengar kata-kata
pemasaran. Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka memenuhi

kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa.



Pemasaran menjadi semakin penting dengan  semakin
meningkatnya pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga dapat dilakukan
dalam rangka menghadapi pesaing yang dari waktu ke waktu semakin
meningkat. Para pesaing justru semakin gencar melakukan usaha
pemasaran dalam rangka memasarkan produknya. Dalam melakukan
kegiatan pemasaran, suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang
hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang.
Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama
untuk produk yang baru diluncurkan..Sedangkan dalam jangka panjang
dilakukan untuk mempertahankan produk-produk: yang sudah ada agar
. Be ikut ini beberapa tujuan suatu perusahaa' 1 C melakukan

asaran, antarab I A

a “memenuhi kebutuhan u produk

maupun jasa. Sy &

b. Dalam rangka memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk

atau jasa.

c. Dalam rangka memberikan kepuasan semaksimal mungkin terhadap
pelanggannya.

d. Dalam rangka meningkatkan penjualan dan laba.

e. Dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing.

=h

Dalam rangka memperbesar kegiatan usaha.**

. Bauran Pemasaran

1 Kasmir, Pemasaran BanKJakarta: Kencana: 2005), him. 59-60



Bauran Pemasaran merupakan salah satu unsur dalam
strategipemasaran terpadu, yang merupakan strategi yang dijalankan
perusahaan, yang berkaitan dengan bagaimana perusahaan menyajikan
penawaran produkpada segmen pasar tertentu, yang merupakan sasaran
pasarnya. Dalamstrategi pemasaran terdapat Strategi Acuan/Bauran
Pemasaran (MarketingMi®, yang menetapkan komposisi terbaik dari
keempat komponen atauvariable pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran
pasar yang ditujusekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan.?
Menurut Kasmir unsur-unsur. atau. variabel Strategi Acuan/Bauran

Pemasaran tersebutadalah:

d. Strategi Promosri13 —~ -
Konsep Strategi Pemasaran dalam Islam

Seseorang pengusaha dalam pandangan etika bisnis Islam bukan
sekedar mencari keuntungan, melainkan juga keberkahan, yaitu
kemantapan dari usaha itu dengan memperoleh keutungan yang wajar dan
diridhoi oleh Allah SWT. Ini berarti yang harus diraih oleh seseorang
pedagang melakukan bisnis tidak sekedar keuntungan materi (bendawi),

tetapi yang penting lagi adalah keuntungan inmaterial (spiritual).'*Ada

him. 86.

12 Sofjan Assauri, Manajemenpemasardtiakarta: Rajawali Pres,2010), him.198
13 Kasmir, Op, Cit. him.195
“ Muhammad Djakfar, Etika Bisnis Islam Tataran Teoritis Dan Praktikkarta, 2002,



empat karaktertisik yang terdapat pada pemasaran syariah, yaitu: ©°
Ketuhanan (rabbaniyah), Etis (akhlagiyah), Realistis (al-waqi’iyyah), dan
Humanistis (insaniyyah).
. Pengertian Pembiayaan Murabahah

Murabahah didefinisikan oleh para Fugaha sebagai penjualan
barang seharga biaya/harga pokok (cos) barang tersebut ditambah mark-
up atau margin keuntungan yang disepakati. Karakteristik murabahah
adalah bahwa penjual harus memberi tahu pembeli mengenai harga
pembelian produk dan menyatakan jumlah keuntungan yang ditambahkan
pada biaya (cos) tersebut.**Dalam teknis perbankan; murabahah adalah
akad Jualbeh antara bank selaku penyedia barang{;i‘.(Pérli}EJal) dengan

yang memesan uklwi bafang.Bapf(;?"

keu jual™beli yang disepakati bersama® Ruku syarat
murabahah adalah sama den& rukunﬁn syarat dalam figh, sedangkan

syarat-syarat lain seperti barang, harga dan cara pembayaran adalah sesuai

dengan kebijakan bank yang bersangkutan.

Harga Jual adalah harga beli dari pemasok ditambah keuntungan
yang disepakati bersama. Jadi nasabah mengetahui keuntungan yang
diambil oleh bank.Selama akad belum berakhir maka harga jual-beli tidak
boleh berubah.Apabila terjadi perubahan maka akad tersebut mejadi
batal.Cara pembayaran dan jangka waktunya di sepakati bersama. Melalui

akad murabahah, nasabah dapat memenuhi kebutuhanya untuk

Ibid, hlm. 86.
'8 Wiroso, JualBeli Murabah# (Yogyakarta: Uii Press, 2005), him.13



memperoleh dan memiliki barang yang dibutuhkan tanpa harus
menyediakan uang tunai terlebih dahulu. Dengan kata lain nasabah telah
memperoleh pembiayaan dari bank untuk pengadaan barang tersebut.'’
5. Murabahahdalam persepektif ekonomi syariah

Murabahah secara bahasa berasal dari lafadz ribh yang berati
ziyadah(tambahan). Sedangan pengertian murabahah secara istilah telah
banyak didefinisikan oleh para fugaha. Misalnya ulama hanifiyah
mengartikan Murabahah dengan menjual sesuatu yang dimiliki senilai
dengan harga barang itu dengan.tambahan ongkos.*®

Menurut kompilasi hukum™ ekonomi syariah, murabahahadalah
pemblaylaan sallng menguntungkan yang dilakukan olef shahlbul al maal

k yang memﬂ(i NI transaksi jual '

wa harga pengadaan barang dan harga: jual terd ai lebih
yang merupakan keuntun& atauqaga shahibul al maal dan

pengembaliannya dilakukan secara tunai atau langsung.*®

G. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Berdasarkan tujuan yang akan dicapai dangan menggunakan jenis
data yang di perlukan maka penelitian ini menggunakan pendekatan

penelitian kualitatif deskriptif dengan cara menggunakan suatu kenyataan

7 Zainul Afifin, DasarDasar Manajemen Bank Syarialfiakarta: Pustaka Alfabet,

2005), him. 22-23

18 Engkos Sadrah, BMT, Bank Islam, Instrumen lembaga keuangan syariah (Bandung:
Pustaka Bani Quraisy, 2004) ,him, 16

9 Mardani, Hukum Perbankan Syariatlakarta: sinar Grafik, 2013), him 123.



empiris dari objek yang dijadikan penelitian. Penelitian ini termasuk jenis
penelitian lapangan dengan pendekatan deskriptif analisis untuk
memaparkan data-data yang telah dapat di lapangan kemudian
menganalisisnya dan mendapatkan kesimpulan dari penelitian ini.
Sedangkan untuk memperoleh data yang berkenaan dengan judul
penelitian, penulis menggunakan metode pengumpulan data sebagai
berikut:
a. Library Researchpengumpulan data melalui kepustakaan), Penelitian
kepustakaan adalah pengumpulan data dan informasi dengan bantuan

berbagai macam._materi yang . terdapat .dalam ruang lingkup

fya, * Dengan datang langSu

mempelajari dan mm wawanm BMT Latahzan Waigalih
lampung selatan.
2. Sumber data
a. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh oleh peneliti dari
sumber asli.?Dalam penelitian ini penulis memperoleh data langsung
dari BMT Latahzan Waigalih Lampung Selatan,dengan wawancara

secara langsung kepada pihak BMT.

2% Hadi Sutrisno, Metode ResearclfiUgm, Yogyakarta, 2002), him.144

! 1bid, him. 142.

22 Muhamad, Metode Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatikarta: Raja
Grafindo Persada ,2004), him. 102 .



b. Data Sekunder
Melalui data sekunder, penulis akan memperoleh gambaran
yang lebih jelas dari permasalahan yang dihadapi.? Data sekunder
adalah data yang bersumber dari bahan-bahan bacaan seperti buku,
jurnal, hasil penelitian. Sebagai bahan yang dapat mendukung data
primer.?*
3. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini penulis menggunakan beberapa metode untuk
mengumpulkan data. Adapun metode tersebut adalah sebagai berikut :

a. Observasi

Teknik pengumpulan data*engan ogervasi digunakan bila, penelitian

berkenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam

dan bila responden yang diamati tidak terlalu besar.?>Dalam penelitian
ini penulis melakukan observasi langsung pada BMT Latahzan
Waigalih Lampung Selatan, mengamati objek penelitian secara
langsung dan lebih mendalam guna mendapatkan informasi.

b. Wawancara (interview)

22 Muhamad Kuncoro, Metode Riset Untuk Bisnis Dan Ekono(@Jora Ekstra Pratama,
2013), him. 152.

24 Rony Kountor, Metode Penelitian(Jakarta: Bumi Aksara, 2005), him. 178.

2> Moh. Pabunda Tika, MetodeRiset Bisnis(Jakarta: Pt Bumi Aksara 2006), him. 203.



Wawancara yaitu suatu tanya jawab lisan, dimana dua orang
atau lebih dan memndengarkan dengan telinga sendirinya. Suharsimi
Aritkunto membedakan wawancara (interview) menurut
pelakasanaannya menjadi tiga yaitu:

1) Interviewbebas (tanpa pedoman pertanyaan)

2) Interviewterpimpin (menggunakan daftar pertanyaan)

3) Interview bebas terpimpin (pedoman pertanyaan hanya secara
garis besar ).

Dalam penelitian‘ini untuk dapat mencapai apa yang diharapkan

maka penulis menggunakan interview bebas terpimpin, di mana penulis

c. Dokumentasi . ‘

Dokumentasi menurut Suharsimi Arikunto “mencari dan
mengenal hal-hal atau sesuatu yang berkaitan dengan masalah variabel
yang berupa catatan-catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah dan
notulen rapat. Sedangkan menurut Koentjoroningrat metode
dokumentasi adalah kumpulan data variable vyang berbentuk
tulisan. * Dari kutipan diatas dapat diambil kesimpulan melalui

penulisan yang berkenaan dengan penelitian. Seiring dengan pendapat

26 Suharsini Arikunto,Prosedur Penelitan Suatu Pendekatan Praktélina Aksara,
1983), him.145.

2T Koentjoroningrat, Metodelogi Penelitian Masyarakat(Jakarta: Gramedia, 2001),
him.46.



diatas maka dengan ini penulis menggunakan metode dokumentasi
untuk memperoleh data tentang strategi pemasaran BMT Latahzan
Waigalih Lampung Selatan dalam pengembangan memasarkan produk
pembiayaan pada pembelian Hp.
4. Populasi dan Pampel
a. Populasi

Populasi adalah keselurahan dari jumlah subjek yang diteliti,
populasi juga disebut universal tidak lain daerah generalisasi yang
terdiri atas objek atau subjek «yang mempunyai kualitas dan

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan

(palace, pelaku (actor&, an akﬂas (activity) yang berinteraksi

secara sinergi.?®

b. Sampel
Pada penelitian ini penulis menggunakan teknik purposive
sampling. purposive samplirgglalah teknik pengambilan data dengan
pertimabngan tertentu, misal orang tersebut yang di anggap paling tahu

tentang apa yang peneliti harapkan, atau mungkin dia sebagi penguasa

%8 Sugiono, Metode Penelitian Pendekatan Kuantitatif Kualitatif dan R &Bardung:
Alfabeta,2010), him. 215



sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek/situasi social

yang diteliti.?

5. Analisis dan Pengelolaan Data

Setelah berbagai data terkumpul, maka untuk menganalisis
digunankan teknik deskriptif analisis yaitu teknik untuk menggambarkan
atau menjelaskan data yang terkait dengan pembahasan, dimana teknik ini
menggambarkan tentang strategi pemasaran yang efektif dalam
meningkatkan pendapatan BMT. Untuk mendapatkan data yang lebih
akurat perlu adanya pengolahan data dengan tahapan-tahapan sebagai

berikut:

kejelasan serta relevansinya dengan permasalahan. ¥ Teknik ini

digunakan penulis untuk memeriksa kembali kelengkapan data-data
yang telah penulis dapatkan, dan akan digunakan sebagai sumber-
sumber dokumentasi.

Data yang penulis ambil tentang strategi pemasaran pembiayaan
pada pembelian HP dalam meningkatka pendapatan BMT, Penulis juga

memeriksa apakah data atau informasi yang di dapatkan sudah sesuai

29 |bid, him. 300
%0 Cholid Narkubo Dan Abu Achmad, Op, Cit, him. 153.



dengan kebutuhan penulis dalam hal menyusun skripsi ini, apabila data
sudah lengkap maka penulis akan mengolah data tersebut.
b. Organizing

Mengatur dan menyusun data sumber dokumentasi sedemikian
rupa sehingga dapat memperoleh gambaran yang sesuai dengan
rumusan masalah, serta mengelompokan data yang diperoleh. Teknik
ini merupakan langkah kedua setelah editing, yaitu memudahkan
peneliti untuk memahami tentang permasalahan yang ada dalam

pemasaran produk pembelian Hp.. Dengan teknik ini, diharapkan

penulis bisa memperoleh gambaran tentang_strategi pemasaran yang
b V

organizing data yang tel? diperolﬂ dari sumber-sumber penelitian

dengan menggunakan teori sehingga diperoleh kesimpula. **

Kesimpulan yang disimpulkan masih bersifat sementara dan akan
berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mengandung
pada tahap pengumpulan data berikutnya. Dengan demikian kesimpulan
dalam penelitian kualitatif mungkin dapat menjawab rumusan masalah

yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, karena masalah

31 |bid, him. 195



dan rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih bersifat
sementara.*

Menurut penulis analizyngyaitu berawal dari data-data yang
masih bersifat samar-samar dan semu, kemudian bila diteliti lebih lanjut
akan semakin jelas karena data yang diperoleh dan hasilnya pun akan
lebih sempurna, pada teknik ini peneliti akan menganalisis strategi
pemasaran pembiayaan murabahah pada pembelian HP dalam
pencapayan target di BMT.

H. Penelitian Terdahulu

Pembahasan - mengenai strategi . pemasaran.yang telah dilakukan

penelitian s ellimnya, diantaranya :

dalam (paya menm@ka);kan jumlah nasabah di BMT ajér

Bandung. Hasil dari penemmalahmemasaran yang dilakukan
dengan cara mendatangi calon nasabah langsung dengan menawarkan produk
di BMT Fajar Mulia dan memberikan penjelasan mengenai BMT, dengan
membagikan brosur, menjalin kerjasama dengan sekolah-sekolah. BMT Fajar
Mulia Bandung lebih mengutamakan promosi dengan silaturahmi. Pelayanan
yang profesional dan amanah yang dilakukan BMT Fajar Mulia sesuali

dengan visi BMT Fajar Mulia yaitu “lembaga keuangan syariah yang amanah,

%2 Sugion, Metode Penelitian AdminstragBandung Cv Alfa Beta, 1998), him. 300



profesional, mandiri dan berjamaah”. Dan pelayanan yang dilakukan tidak
membuat nasabah kecewa.®

Yulianti, melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran produk
pembiayaan dalam pencapaian target di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang
Salatatiga. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa PT. Bank Syariah Mandiri
cabang Salatiga telah melaksanakan strategi pemasaran dengan menggunakan
marketing mix yang meliputi place, price, product dan promotion. Hambatan
yang dihadapi di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Slatiga dalam pemasaran
produk adalah kurangnya pengetahuan masyarakat yang mendalam mengenai
bank syarlah Kurangnya SDM pemasaran yang_kempeten dan ketetapan

‘

sistem dari! pusat yang sangat ketat.>*

Atlyah Hengdadn [“penelltlan meng

oduk Thurabahah di PT. Bank Pemblayaan Syariah
Formes Sleman Yogyakarta. %il darlgenelitian adalah BPRS Formes

Sleman Yogyakarta menerapkan strategi pemasaran proaktif dan interaktif.

tegi

Proaktif artinya pemasaran dilakukan dengan cara efektif dan efisien,
penyuluhan, terintegrasi serta berkesinambungan dengan berorientasi pada
konsumen. Interaktif adalah lembaga memberikan Total Customer
Statisfacation yaitu kepuasan pelanggan dan pelayanan yang maksimal agar

terjalin hubungan yang berkesinambungan dengan konsumen. BPRS Formes

Di

® |ka Oktawulansari, i St r at eqgi Pemasaran Dal am Upaya

Bmt Fajar Mul ipenelit@atérdaholg JurBsan Pedbankay Syariah, Fakultas

Syariah, 2012, lain Walisongo Semarang.

Bank

* Yulianti, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Dalam Pencapyan Target di Pt
Syariah Mandi r i pe(eRisnrteydahulligpiogram §etuds Redbaakani g a o

Syariah 2011, Stain Salatiga.

Meni



Sleman Yogyakarta telah mengengembangkan dan menjalankan empat unsur

marketing mix dengan baik.*

% Miss Atiyah Hengdada, iStrategi P evMlwrabsta dinPt. Banlo d u k
Pembi ayaan Rakyat Syar i ah, pénditiaméeglahul§ | Jeusaa n Yogyak
Manajemen Dakwah, Fakultas Dakwah Dan Komunikasi, 2014, Uin Sunan Kalijaga.



BAB |1
LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian strategi pemasaran
Strategi iyalah pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan
sasaran, maksud dan tujuan yang menghasilkan kebijakan utama dan
merencanakan untuk pencapayan tujuan serta merinci jangkauan bisnis
yang akan di capai oleh pertisahaan.®

American marketing. associatioffMA) menafsirkan pemasaran

sebagai 0

distribusi

dari 'de-jﬁg-barang, dan/j s

Sofjan Assauri mendefinisikan pemasaran sebagai kegiatan

organisasional.

manusia yang di arahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginan melalui proses pertukaran. ® Sedangkan Philip Kotler
mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial dan menejerial yang
dilakukan oleh seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan yang diinginkan melalui penciptaan, penawaran, dan

pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang lainnya.*

%6 Buchari Alma, KewirausahaarfBandung : Alfabeta, 2006), him. 176.

*" 1bid him,182

%8 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasrara(akarta : Rajawali Pers, 2011), him. 5.

% Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi Xii (Jakarta:
Erlangga, 2008), him.6



Sehingga secara umum pemasaran dapat di artikan sebagai proses
sosial yang merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan
dan keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan yang
oprimal kepada pelanggan.* Dari beberapa definisis diatas,pemasaran
dapat diartikan sebagai proses untuk suatu indifidu maupun kelompok
dalam memenuhi kebutuhan dengan melakukan penawaran, penciptaan,
dan pertukaran produk yang bernilai.

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah di bidang

pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi

pemasaran mempunyai_dua faktor ‘yang terpisah tetapi berhubungan erat,

¥

asaran adalaﬁl'Wg homoge '

aran” Perusahaan. -
b. Bauran pemasaran Rarketin? mi¥ adalah variabel-variabel
pemasaran yang dapat di konterol dan dikombinasikan oleh

perusahaan untuk memperoleh hasil yang maksimal.

Dari kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan
suatu sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan

alat untuk menuju sasaran tersebut. **

Menurut bygrave sebagaimana yang dikutip Buchari Alma

kebijakan yang digunakan secara efektif untuk mencocokan program

“0 Nur Rianto Al Arif, DasarDasar Pemasaran Bank SyarigBandung: Alfabeta,
2010), him. 6
*! pandi Anoraga, Manajemen Bisnig/Jakarta: Rineka Cipta 2009 ) him. 188.



pemasaran yaitu produk, harga, promosi,dan distribusi) dengan peluang
pasar sasaran guna mencapai Ssasaran usaha. Untuk memangun sebuah
strategi pemasaran yang efektif, suatu perusahaan menggunakan variabel-

variabel bauran pemasaran (marketing makyang terdir dari.*?

ob]

. Produk (produc) barang/jasa yang ditawarkan.

b. Harga (price) yang ditawarkan.

c. Promosi iklan, personal selling, promosi penjualan dan publikasi.
d. Saluran distribusi (placement yang digunakan (grosir, distributor,

pengeceran) agar produk tersebut tersedia bagi para pelanggan.

Japun beberapa  manfaaat yang dapat diperole

ategi yang di tenﬂl, Ip“

yang konsisten bagi pelaksanaz neke

-

dalam perusahaﬁ g

b. Perusahaan menjadi lebih peka terhadap lingkungan.

¢. Membantu dalam mengambil keputusan

d. Menekan terjadinya peluang-peluang kesalahan dalam penerapan
tujuan.

e. Meminimalkan efek-efek dari kondisi dan perubahan yang
merugikan.
Bebrapa definisi yang mengenai strategi pemasaran dapat diartikan

bahwa setrategi pemasaran iyalah perencanaan yang terarah dan

“2bid, him. 176.



memberiakan panduan tentang pemasaran agar tercipta tujuan bisnis yang

akan dicapai oleh perusahaan.

. Tujuan Pemasaran

Setiap tidakan yang dilakuan oleh perusahaan atau badan usaha
tentu mengandung maksut dan tujuan tertentu. Pencapayan tujuan ini di
semakan dengan keingiana pihak menejemen itu sediri. Badan usaha
dalam menetapkan tujuan yang akan dicapa melakukan dengan berbangai
timbangan pertimbangan yang matang. Kemudian ditetapkanya cara untuk
mencapai tujuan.

Tujuan perusahaan dapat bersifat panjang maupun jangka pendek.

h untuk alt amk jangka p:

N -
menjalani fatan wn suaWaha

kepentingan untuk mencapai yujuan yang diingikan. Secara umum tujuan

emiliki  banyak

pemasaran perusahan jasa seperti lembaga keuangan adalah sebagai
berikut:

a. Memaksimalkan konsumen atau memudahkan dan merangsang
konsumen, sehingga dapat menerima nasabah untuk membeli
produk yang ditawarkan bmt secara langsung atau berulang-ulang.

b. Memaksimumkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan

yang diinginkan nasabah.



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

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

3. Konsep-konsep pemasaran
Dalam mencapai hasil pemasaran yang maksimal, terlebih dahulu
perlu menerapkan konsep inti dari pemasaran iyalah menentukan
segmentasi, targeting, dan pesitioning (STP). Dalam rangka proses

pemasaran,strategi pemasaran, targeting dan positioning. **

ny ;ng beroritasﬁlean dan keln JinG

i ukung %Ieh kegiatan pemasaran terpaduﬁang di n untuk
memberikan kepuasan kondWicr. “ $®ada ditahap awal yang paling

penting adalah mengidentifikasi costomer valuatau nilai dari pelanggan.

STP berada di level setrategi karena menentukan bagaimana menggarap
pasar.
a. Segmentasi
Tjiptono menyatakan segmentasi pasar adalah proses
mengelompokan kesaluran yang heterogen menjadi kelompok-
kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam

kebutuhan, keinginan dan prilaku terhadap program pemasaran

3 Phillip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasararflakarta: Erlangga)
him. 13.
* Sofjan Assauri, Op Cit, him. 81



sepesifik. Sementara segmentasi pasar merupakan konsep pokok yang
mendasari strategi pemasaran perusahaan dan lokasi sumberdaya yang
harus dilakukan dalam rangka mengimplementasikan proses pemasaran.
Tujuan segmentasi pasar iyalah membuat para pemasar mampu
menyelesaikan bauran pemasaran untuk memenuhi kebutuhan satu atau
lebih segmen pasar tertentu. Dasar-dasar yang dipakai untuk segmen
pasar adalah:
1) Faktor demografis, diataranya: agama, umur, kepadatan
penduduk, jenis kelamin,kesukuan pendidikan dan lain-lain.
2) Faktor sesiologi, diantaranya: kelompok budaya, klas-kelas

sosial dan sebagainya.

aktor pisikologﬁk'rweliputi: sikap k
4) Faktor geografis, Rliputi: &rah sejuk, pantai, daerah kota,

daerah desan dan sebagainya.

5) Tingkat penghasilan.
b. Targeting
Setelah perusahan mengidentifikasi peluang segmen pasar
selanjutnya iyalah mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk
memutuskan segmen mana yang menjadi target market. Target market
iyalah sekumpulan nasabah yang dituju yang akan dilayani dengan
program pemasaran tertentu. Yang akan dilayani dengan program

pemasaran tertentu.



Targeting merupakan kegiatan memilih dan menilai satu atau
lebih dari segmen pasar yang akan dimasuki. Tujuan dari penetuan
target ini adalah memberikan kepuasan bagi konsuman. Ketika
konsumen puas maka permintaan produk tersebut akan meningkat,
dengan meningkatkan permintaan meka keuntungan perusahaan akan
mengalami peningkatan. Produk dari targeting adalah target market
(pasar sasaran), yaitu satu atau segmen pasar yang akan menjadi fokus
kegiatan-kegiatan marketing.

c. Positioning

Positioning._adalah tidakan “merancang produk dan citra

merupsksn suatu stratem%anajenﬁ yang menggunakan informasi

untuk menciptakan suatu kesan terhadap produk sesuai dengan
keinginan pasar yang di tuju atau pasarnya. Jadi positioningmerupakan
suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan dalam mendesain produk-
produk mereka sehingga dapat menciptakan kesan dan imege terdiri
dalam pikiran konsumennya sesuai dengan yang diharapkan.

Ada lima konsep dalam pemasaran dimana setiap konsep dapat
dijadikan landasan pemasaran oleh masing-masing perusahaan. Adapun

konsep-konsep yang di maksut adalah sebagai berikut.*

**Kasmiri, Op, Cit, him.178-179.



1)

2)

3)

Konsep produksi

Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk
yang tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh
karnanya menejemen harus berkonsentrasi pada peningkatan
efisien produk dan efisien distribusi. Konsep ini merupakan
salah satu falsafah tertentu yang menjadi penuntut para penjual
dan merupakan konsep yang menekankan kepada volume
produksi yang seluas-luasnya dengan harga serendah mungkin.
Konsep produk

Konsep ni- berpegang teguh _bahwa konsumen akan

“mer enangi produk yang menawarkan inerja yang

ng baik serta ﬂir‘vwmg mencolok! Ol

perbaikan pM)nsep i menimbulkan adanya marketing
nyopia (pemandangan yang dangkal terhadap pemasaran).
Konsep produk merupakan konsep yang menekankan kepada
kualitas, penampilan, dan ciri-ciri terbaik.
Konsep penjualan

Konsep penjualan berpikir bahwa konsumen tidak akan
membeli cukup banyak produk terkecuali perusahaan
menjalakan suatu usaha promosi dan penjualan yang kokoh.
Konsep ini biasanya diterapkan pada produk asuransi,

ensiklopedia atau kapling-kapling pemakaman, dan juga untuk



lembaga nirlaba seperti partai politik (parpol). Dalam konsep ini
kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif melalui usaha-
usaha promosi yang lancar.
4) Konsep pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk
mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan
kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan pemberian kepuasan
yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien dari yang
dilakukan pesaing... Menurut  Philip Kotler konsep ini

menekankan ke dalam.beberapa pengertian di bawah ini:

M2) Memenuhi keinginan pelanggan dan jjéfuhi keinginan

tersebut. A I A

) Membuat apa yang anda dapat jualda
yang anda &t. ‘

¢) Mencintai pelanggan.

jual apa

d) Andalan yang menentukan.
e) Berhenti memasarkan produk yang dapat anda buat dan
mencoba membuat produk yang dapat anda jual.
5) Konsep pemasaran
Menyatakan bahwa tugas perusahaan adalah menentukan
kebutuhan, keinginan dan minat pasar sasaran dan memberikan

kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien



dibandingakan para pesaing sedemikian rupa sehingga dapat
mempertahankan dan mempertinggi kesejahteraaan masyarakat.
4. Bauran pemasaran (marketing mix)

Bauran pemasaran disebut juga dengan marketing mix. kotler
(2000) memberikan definisi mengenai bauran pemasaran sebagai:

Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor yang
dapat dikendalikan product, price,promotions,placgang dipadukan oleh
perusahaan untuk menghasilakan respon yang diinginkan dalam pasar
sasaran.*

Saladin (2003). memberikan definisi bauran pemasaran (marketing

N ¢ ‘n dlgunakan ﬂrrlw“tujuan dalam

ran pefnasaran (marketing mix merupakﬁ kegl
yang dilakukan secara terp&. Artirﬂ kegiatan ini dilakukan secara

bersama diantara elemen-elemen yang ada dalam marketing mixitu

sendiri. Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix dalam dunia
perbankan dilakukan dengan mengguanakan konsep-konsep yang sesuai
dengan kebutuhan bank. Dalam praktiknya, konsep bauran pemasaran
(marketing miX terdiri dari bauran pemasaran untuk produk yang berupa

barang atau jasa.

“® pilip Kotler, Marketing Managemenhlm.15
*" Herry Achamd Buchiry Dan Djaslim Saladin, DasarDasar Pemasaran Bank
(Bandung: Linda Karya, 2006), him. 9.



Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (marketing mix
terdiri dari empat P, yaitu: Product (produk), Price (harga), Place
(tempat/saluran distribusi) dan Promotian (promosi).*®
a. Strategi Product(Produk)

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya, apapun
wujudnya selama itu dapat memenuhi keinginan pelanggan dan
kebutuhan kita dikatakan sebagai produk. produk sebagai sesuatu yang
dapat ditawarkan ke “pasar untuk dibeli, untuk digunakan atau

dikonsumsi yag dapat memenuht keinginan dan.kebutuhan.

[ m praktiknya produk terdiri dari dua [

) ‘engan fisik aﬂ 'Nud dan tldak ', v

jud meru*pakan produk yang dapat dilihats f raba .
Contohnya : buku, meja, nrsi, runﬁ, mobil dan lain-lain. Sedagkan

produk yang tidak berwujud biasanya disebut jasa. Jasa dapat

v Ayalah yang

disediakan dalam berbagai wahana seperti: pribadi, tempat, kegiatan,
organisasi, dan ide-ide. Untuk merebut calon nasabah, maka bank harus
berusaha keras. Nasabah tidak akan datang tanpa ada sesuatu yang
menarik perhatian, sehingga berminat untuk membeli produk bank.
Yang paling utama untuk menarik perhatian dan minat nasabah adalah

keunggulan produk yang dimiliki. Keunggulan ini harus dimiliki jika

*8 Kasmiri, Op,Cit, him. 192.



dibandingkan dengan produk lain dan untuk memberikan keunggulan,
maka bank perlu melalukan strategi produk.
Strategi produk yang dilakukan oleh perbankan dalam
mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut:
1. Penentuan logo dan motto
Logo merupakan ciri khas hsuatu bank, sedangkan motto
merupakan serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi bank
dalam melayani masyarakat. Baik logo maupun motto harus di
rancang dengan benar. Pertimbangan pembuatan logo dan motto

adalah sebagai berikut:

Memiliki arti (dalam arti pasif).

enarik perhiﬁ I A

.- iingat.

2. Menciptakan Merek % o

Untuk berbagai jenis jasa bank yang ada perlu diberikan

merek tertentu. Merek merupakan sesuatu untuk mengenal barang
atau jasa yang ditawarkan. Pengertian merek sering diartikan sebagai
nama, istilah, simbol, desain, atau kombinasi dari semuanya.
Penciptaan merek harus mempertimbangkan faktor-faktor di
antaranya:

a) Mudah diingat.

b) Terkesan hebat dan modern.

c) Memiliki arti (dalam arti pasif).



d) Menarik perhatian.
3. Menciptakan Kemasan
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Dalam

dunia perbankan kemasan lebih diartikan kepada pemberian
pelayanan atau jasa kepada para nasabah disamping juga sebagai
pembungkusa untuk beberapa jenis jasanya seperti buku tabungan,
cek, bilyet, giro atau kartu kredit.

4. Keputusan Lebel

Lebel merupakan suatu yang dilengketkan pada produk yang

ditawarkan dan_merupakan bagian dari_kemasan. Di dalam label

Penetun harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat
harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan.
Salah dalam menentukan harga akan berkibat fatal terhadap produk
yang ditawarkan. Bagi perbankan terutama bank yang berdasarkan
prinsip konvensional, harga adalah bunga, biaya administrasi, biaya
provisi dan komisi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran
dan biaya-biaya lainnya. Sementara itu, harga bagi bank yang

berdasarkan prinsip syariah adalah bagi hasil.



Bagi bank yang berdasarkan prinsip konvensional pengertian
harga berdasarkan bunga. Dalam dunia perbankan terdapat tiga macam
harga yaitu harga beli, harga jual dan biaya yang dibebankan ke
nasabahnya. Harga beli ialah bunga yang diberikan kepada para
nasabah yang memilik simpanan, seperti: jasa giro, bunga tabungan dan
bunga deposito, sedangkan harga jual merupakan harga yang
dibebankan kepada penerima kredit (peminjaman). Kemudian biaya
yang ditentukan kepada berbagai jenis jasa yang ditawarkan, seperti:
biaya administrasi, biaya iuran, biaya sewa, biaya taguh atau biaya

kirim. Adapun tujuan penentuan harga adalah sebagai berikut:

tukiBertahan hidup

alam hal iwklnﬂkan harga

n maksud_produk atau jsa yang ditaw@
misalnya unfuk Mpananm% bunga pinjaman rendah
tetapi dalam kondisi masih menguntungkan.

2. Untuk memaksimalkan laba

Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang
meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga
biasanya dapat dilakukan dengan harga murah atau tinggi.

3. Untuk memperbesar market share

Penentuan harga ini dengan harga yang murah sehingga

diharaokan julah pelanggan meningkat dan diharapkan pula



pelanggan pesaing beralin ke produk yang ditawarkna seperti
penentuan suku bunga simpanan yang lebih tinggi dari pesaing.
4. Mutu produk
Tujuan adalah memberikan kesan bahwa produk atau jasa
yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi dan biasanya harga
jual ditentukan setinggi mungkin.
6. Karena pesaing
Dalam hal ini pentuan harga dengan melihat harga pesaing.
Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi harga

pesaing artinya bunga simpanan-diatas pesaing dan bunga pinjaman

untuk lokasi pabrik atauﬁdang a& cabang, sedangkan penentuan

lokasi bagi industri perbankan lebih ditekankan kepada lokasi cabang.

Penentuan lokasi cabang bank dilakuka untuk cabang utama, cabang
pembantu atau kantor kas. Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan
prasarana pendukung menajadi sangat penting, hal ini disebabkan agar
nasabah menjangkau setiap lokasi bank yang ada. Demikian sarana dan
prasarana harus memberikan rasa yang nyaman dan aman kepada
seluruh nasabah yang berhubungan dengan bank.

Pemilihan lokasi sangat penting mengingat apabila salah dalam

menganalisis akan berakibat meningkatnya biaya yang akan



dikeluarkan nantinya. Lokasi yang tidak strategis akan mengurangi
minat nasabah untuk berhubungan dengan bank. Hal-hal yang perlu
diperhatikan dalam pemilihan dan penentuan lokasi iyalah dengan
pertimbangan di antaranya :

1) Deket dengan kawasan industri atau pabrik

2) Dekat dengan lokasi perkantoran

3) Dekat dengan lokasi pasar

4) Dekat dengan lokasi perumahan atau masyarakat

5) Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada disuatu lokasi.

. Strategi Promotion(promasi)

dlataMalk produk, harga dan lok Dala

setiap bank berusaMmempm seluruh produk dan jasa
yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi
jangan diharapkan nasabah dapat mengenal baik.

Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh
untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan
promosi adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan
dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Paling tidak ada empat
macam sarana promosi yang dapat digunakan dalam mempromosikan
produk maupun jasanya. Keempat macam sarana yang dapat digunakan

iyalah:



1) Periklanan (advertising
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan guna
menginformasikan, meanrik dan mempengaruhi cara nasabahnya.
Penggunaan promosi denga iklan dapat dilakukan dengan berbagai
media seperti lewat:
a) Pemasangan billboard di jalan-jalan strategis.
b) Pencetakan brosur baik disebarkan di setiap cabang atau pusat-
pusat perbelanjaan.
¢) Pemasangan spanduk.dilokasi tertentu.

d) Pemasangan melalui koran.

h) dan Menggunakan kdla Ianﬂ

Tujuan penggunaan dan pemilihan media iklan tergantung dari
tujuan bank. Masing-masing media memiliki tujuan yang berbeda.
Terdapat paling tidak empat macam tujuan penggunaan iklan sebagai
media promosi yang sebagai berikut:

a) Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan
dengan jasa bank yang dimiliki oleh suatu bank. Seperti
peluncuran produk baru, keuntungan dan kelebihan suatu

produk atau informasi lainnya.



b) Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang
keberadaan atau keunggulan jasa bank yang ditawarkan.

¢) Untuk menarik perhatian da minat para nasabah baru dengan
harapan akan memperoleh daya tarik dari para calon nasabah.

d) Mempengaruhi nasabah sainga agar berpindah ke bank kita.

2) Promosi Penjualan (salespromotior)
Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat
dilakukan melalui promosi penjualan. Tujuan penjualan adalah

meningkatkan jumlah nasabah. Promosi penjualan dilakukan untuk

menarik nasabah untuk .segera membeli.maka perlu dbuatkan

relatif besar, walaMn hal |faﬂan mengakibatkan persaingan

tidak sehat (misalnya untuk simpanan yang jumlahnya besar).

b) Pemberian insentif kpada setiap nasabah yang memiliki
simpanan dengan saldo tertentu.

c) Pemberian cendera mata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya
pada nasabah yang loyal.

d) dan Promosi penjualan lainnya.

3) Publisitas (Publicity)

Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupaka

kegiatan promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan



seperti: pameran, bakti sosia, perlombaan cerdas cermat, kuis serta
kegiatan lainnya melalui berbagai media. Kegiatan publisitas dapat
meningkatkan pamor bank di mata para nasabahnya, baik secara
langsung maupun tidak langsung. Oleh karena itu, kegiatan
publisitas perlu diperbanyak lagi.
4) Penjualan (personal selliny

Kegiatan promosi yang keempat adalah penjualan pribadi atau
personal selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara
umum dilakukan oleh'seluruh pegawai, mulai dari cleaning service

satpam sampai._pejabat ~bank.. Secara_khusus personal selling

1. Pengertian Wslam ,A

Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah merupakan
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan,
penawaran, dan perubahan valuedari inisiator kepada stakeholdemnya dan
dalam keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsip-prinsip muamalah
Islami.*® Allah mengingatka agar senantiasa menghindari perbuatan zalim
dalam berbisnis termasuk dalam proses penciptaan, penawaran, dan proses
perubahan nilai dalam pemasaran. Sebagai firman Allah dalam Q.S.

Shaad: 24 yang berbunyi:

9 Abdullah Amir, Setrategi Pemasaramsuransi Syarialfjakarta: Gresinda, 2007),
him.12.
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Artinya: Daud berkata: "Sesungguhnya dia telah berbuat zalim

kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk
ditambahkan kepada kambingnya. Dan sesungguhnya
kebanyakan dari orangrang yang berserikat itu
sebahagian mereka berbuat zalim kepadhahagian yang
lain, kecuali orangorang yang beriman dan mengerjakan
amal yang saleh; dan amat sedikitlah mereka ini". Dan
Daud mengetahui bahwa Kami mengujinya; maka ia
meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud

dan bertaubat®

Peémasaran merupakan ruh dari sebuahinstitusi_bisnis. Semua

awa

'nﬂgx bekerja di institisi tersebut_adalah markefer: Ya[]'

s, idehtitas, dan e sahaan. Sebuah instj yang

menjalankan pemasarWadalah wan yang tidak berhubunga
dengan bisnis yang mengandung unsur-unsur yang dilarang menurut
syariah yaitu bisnis judi, riba, dan produk-produk haram. Namun,
walaupun bisnis perusahaan tersebut tidak berhubungan dengan bisnis
yang diharamka, terkadang taktik yang digunakan dalam memasarkan
produk-produk mereka masih menggunakan cara-cara yang diharamkan

dan tidak etis.>*

Pemasaran dalam bisnis Islam adalah aktivitas yang di landasi oleh

saling ridho dan rahmat antara penjual dan pembeli. Dalam aktivitas di

% Depertemen Agama Ri, Al-Quran Dan Terjemah, (Bandung :Diponegoro)2013
51 Hussein Umar, Riset Pemasaran Dan Perilaku Konsum@ramedia Pustaka Utama,

2005), him. 9.



dalam sebuah pasar. Rasulullah telah mengajarkan kepada umatnya untuk
berdagang dengan menjunjung tinggi etika kelslaman. Dalam melakukan
kegiatan ekonomi, Islam mengajarkan agar memasarkan suatu barang
dengan berlaku jujur tanda merugikan orang lain dan tidak meakukan
penipuan dengan cara melebih-lebihkan atas barang yang dijual agar

masyarakat tertarik untuk membeli barang tersebut.

2. Konsep Strategi Pemasaran dalam Islam
Seseorang pengusaha dalam pandangan etika bisnis Islam bukan

sekedar mencari keuntungan, -melainkan. juga _keberkahan, seperti

kemantapan dari usaha itu dengan:memperoleh keuntungan, yang wajar

3

of oleh Allah SWT.% Ini berarti yang ‘h

dagang melaihbl]m sekedar keun
5 . - gé‘
i Yaﬁwadalah keum”n‘g‘én -

Ada empat karakteristik yang terdpat pada pemasaran syariah, meliputi:*®

(spiritual).

a. Ketuhanan (rabbaniyah
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang
religius. Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum
syaria’at yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil,
sehingga akan mematuhi dalam setiap langkah, aktifitas dan kegiatan
yang dilakukan harus selalu menginduk kepada syaria’at Islam seorang

syariah marketer meskipun dia tidak bisa melihat Allah, ia akan selalu

°2 Muhammad Djakfar, Etika Bisnislslam Tataran Teoritis Dan Praktiglakarta 2002).
him. 86.
>3 bid, him. 86.



merasa bahwa Allah senantias mengawasinya. Sehingga ia mampu
untuk menghindar dari segala macam perbuatana yang menyebabkan
orang tidak tertipu atas produk-produk yang dijual. Sebab seorang
syariah marketer akan selalu merasa bahwa setiap perbuatan yang
dilakukan akan dihisab. Sebagaimana ayat Q.S. AlZalzalah 7-8 berikut

ini:

dize\ff #C VEABIB &Y R ° By dicely 49 FEABBER " yé

Artinya: Barangsiapa yang mengerjakan kebaikseberat dzarrahpun,
niscaya Dia akan melihat (balasan)nya. dan Barangsiapa yang
mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, mscaya Dia akan

N ellhat (balasan)nyaula.>

mﬂi akhlak . dalam,"selu egiatan.
asalah akhlak dalam _“sel kegiat
Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang sangat
mengedepankan nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama
apapun, karena ini bersifat universal.
c. Realistis(allwa qi ¢i yyah
Pemasaran bukanlah konsep yang eksklusif, fantasi, anti
modernitas, dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibel.

Syariah  marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus

berpenampilan ala Arab dan mengharamkan dasi. Namun syariah

> depertemen agama ri,al-qur’an dan terjemah,(bandung: diponegoro) 2013



marketer haruslah tetap berpenampilan bersih, rapi, dan bersahaja
apapun model atau gaya berapakaian yang dikenakan.
d. Humanistis (insaniyyah)

Keistimewaan yag lain adalah sifatnya yang humanistis
universal. Pengertian humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaan terjaga dan
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan
paduan syariah. Syariah Islam adalah syariah humanistis, diciptakan

ras, warna kulit, kebangsaan dan status, sehingga pemasaran syariah

bersifat universal.

....

untuk kesejahteraan be‘mwan umntingan golongan apalagi
kepentingan sendiri. Islam adalah agama yang sangat luar biasa. Islam
iyalah agama yang lengkap, yang berarti mengurusi semua hal dalam
hidup manusia.

Islam ialah agama yang mampu menyeimbangkan dunia dan
akhirat, antara hablu min Allah(hubungan dengan Allah) dan hablu min
alnas (hubungan dengan manusia). Dalam beraktivitas ekonomi, umat
Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan
kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagai firman Allah SWT

dalam Q.S. An-Nisa : 29, yang berbunyi:
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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yabatil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang Berlaku dengan suka sesuka di antara

kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu Sesungguhnya
Allah adalah Maha Penyayang kepadaihu

Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan
pernecanaan yang baik. Islam agama yang membrikan sintetis dan rencana
yang dapat di realisasikan melalui rangsangan dan blmblngan Perncanaan

=
idak laln memafaatkan “karunia Allah” secara sistematik untuk mencapai

rtentu, dapat meh I:ﬂutuhan ma yara\'

berubah ubah.

Dalam arti luas, perencanaan menyangkut persiapan menyusun
rancangan untuk setiap kegiatab ekonomi. Konsep modern tentang
perencanaan, yang harus dipahami dalam arti terbatas, diakui dalan Islam.
Karena perencanaan seperti itu mencaku pemanfaatan sumber yag
disediakan oleh Allah SWT dengan sebaik-baiknya untuk kehidupan dan
kesenangan manusia. Meski belum diperoleh bukti adanya sesuatu
pembahasan sistematika tentang masalah tersebut, namun sebagai perintah

dalamQ.S. Al-Jumu’ah: 10-11

%® Depertemen Agama Ri,Al-Qur’an Dan Terjemah,(Bandung: Diponegoro) 2013
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Artinya:Hapabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di
muka bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah
banyakbanyak supaya kamu beruntung.dapabila mereka
melihat perniagaan atau permainan, mereka bubar untuk menuju
kepadanya dan mereka tinggalkan kamu sedang berdiri
(berkhotbah). Katakanlah: "Apa yang di sisi Allah lebih baik
daripada permainan dan perniagaan”, dan Allah Selmk
pemberi ezki>®
Untuk pembangunan sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu

perusahaan menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing

ya-ltu : Product (p (harga), Place (te'

i), dan’ Promotlﬁon promaosi). mplementa3| Syak

variabel-variabel baur ran dam yakni:

ran

dis dalam
a. Product(produk)

Produk iyalah segala sesuatu yang bersifat fisik maupun non

fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi

keinginan dan kebutuhannya.®’ Pada produk barang dan jasa yang

ditawarkan adalah yang berkualitas atau sesuai dengan yang dijanjikan:

*®depertemen agama ri,al-qur’an dan terjemah, (bandung: diponegoro) 2013
% fajar laksana, manajemen pemasaran, pendekatan praktijyakarta, graha ilmu
2008, him. 67.



contohnya: tampilan kualitas, kemasan, merek, pelayanan, garansi, dan
keanekaragaman.®®
Tujuan produksi dalam ekonomi Islam menurut Nejatullah
Shiddigiyaitu:>®
1) Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi dengan bentuk
yang memiliki ciri keseimbangan.
2) Memenuhi kebutuhan keluarga.
3) Mempersiapkan sebagian kebutuhan terhadp ahli warisnya dan
generasi penerusnya.

4) Pelayanan.sosial dan berinfak di‘jalan Allah.

lapun prinsip produksi dalam Islam diantarah)

vasi berdaﬂ IeNn, aktivitas
keimanan atau E&lkinan ﬂsnif. Dan semata-mata untuk

mendapatkan ridhallah SWT dan balasan dinegri akhirat.

Sehingga dengan motivasi atau keyakinan positif tersebut maka
prinsip kejujuran, amanah, dan kebersamaan akan dijunjung
tinggi.

2) Berproduksi berdasarkan asas manfaat dan maslahat, seseorang
muslim dengan menjalankan proses produksinya tidak semata-

mata mencari keuntungan maksimum untuk menimbun

% Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran, Pendekatan PraRfisgyakarta, Graha Ilmu
2008, him. 67.

% Muhammad Ismail Yusanto, Muhammad Karabet Widjakusuma ,Menggagas Bisnis
Islam, Jakarta, Gama Insani, 2002, . 170.

% 1bid, him. 166-168



kekayaan. Bukan karna profit ekonomis yang diperolehnya,
yang penting manfaat keuntungan tersebut untuk kemaslahatan
masyarakat.

3) Menghindari poduksi yang mengandung unsur haram atau riba,
pasar gelap dan sepekulasi, sebagai mana dalam Q.S Al-Maidah

ayat 90:
NGF% & R ES Qg st g1 @BA OB $80
adenph BERAEOMUE B\ B@Ya 6BA 6T
Artinya: Hai = orangorang..yang beriman, Sesungguhnya
(meminum) « khamar, berjudi, (berkorban untuk)

berhala, mengundi nasib dengan panah[434], adalah
Termasuk  perbuatan syaitan. / Maka jauhilah

perbuatapperbuata itu agar kam dapat
keberuﬁa'

Islam mengajurkanlpenetapgn harga yang sesuai dan tidak

memberatkan konsumen untuk membelinya, serta harga yang
ditetapkan haruslah sesuai dengan kualitas produk yang dijual dalam
bentuk harus adil dan tidak merugikan salah satu pihak, seperti dalam

ayat Al-Quran Surat An-Nahal: 90:

o ISHU 4 s+ ? ey .l B M ASUEY & E8Q)
adged q@?éﬁ ?@éﬁbﬁ :ﬁé‘?@q@ \b@qﬁ&f E 268

Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) Berlaku adil dan
berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan

%! Depertemen Agama Ri,Al-Qur’an Dan Terjemah,(Bandung: Diponegoro) 2013



Allah melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan
permusuhan. Dia memberi pengajardeepadamu agar
kamu dapat mengambil pelajaréh.

Berdasarkan ayat diatas menyatakan bahwa umat islam harus
berlaku adil dan jang melarang perbuatan yang dibenci oleh Allah, dan
berlaku adil akan memberikan kebaikan untuk semua pihak . terdapat
beberapa hal penting yang harus diperhatikan mengenai harga yaitu:

1) Pada dasarnya penentuan harga sebuah komoditi berdasarkan
asas-asas kebebasan. Harga yang terbentuk merupakan hasil atas

pertemuan antara permintaan dan penawaran dengan asumsi pasar

erjalan secara normal.

alam kondisi tertentu pemerintah boleh i

{':-v‘_-a_‘“ mengubahﬂl Aam ko{rjgéb r
i penlmbunan distorsi Bi

diantara penjulan atau pun pembeli.

a keluasan

3) Perbuatan campur tangan yang dilakukan bertujuan untuk
mewujutkan kemaslahatan bagi kehidupan masyarakat.

4) Harga yang ditetapkan harus sesuai berdasarkan keadilan bagi
semua pihak dan tidak diperbolehkan ada pihak yang
dirugikan.variabel harga terhadap pelanggan akan disajikan harga
yang kompotitif, contohnya daftar harga jangka waktu kredit,
potongan harga fleksibel.®®

C. promotion(promosi)

62 Depertemen Agama Ri,Al-Qur’an Dan Terjemah,(Bandung: Diponegoro) 2013
%% Muhamad Ismail Yusanto, Muhamad Karebet Widjajakusuma, Op.,Cit, him.170-171



pembisnis muslim juga akan menghindari iklan promo, bohong
dan promosi menghalakan berbagai cara demi keuntungan semata.
Promosi adalah suatu pesan yang dikomunikasi kepada calon pembeli
melalui berbagai unsur yang terdapat dalam program. Pada prinsipnya,
dalam islam mempromosikan suatu barang dan jasa diperbolehkan,
hanya saja dalam promosi tersebut mengedepankan faktor kejujuran dan
juga menjahui penipuan. Disamping itu metode yang dipakai dalam
promosi tidak bertentangan dengan syariat islam.®*

Secara komperhensijf ada sembilan etika promosi lain yang

perlu menjadi dasar atau. prinsip bagi_.syariah market dalam

3) Berlaku adil dalam’snis (al-ﬁlg

4) Bersikap rendah hati dan melayani (khidamn)
5) Menepati janji dan tidak curang
6) Jujur dan terpercaya (al-amanal)
7) Tidak suka berburuk sangka (s u 6 u)d z a n
8) Tidak menjelek-jelekkan (ghibah
9) Tidak melakukan sogok atau suap (risywah)
Adapun etika yang dilakukan dalam promosi sesuai dengan

anjuran ilam iyalah:

% Muhamad, Firdaus, Dkk, Dasar Dan Strategi Pemasaran Syari@lakarta : Renaisa,
2005), him.27.
® Hermawan Karta Jaya dan Muhamad Syakir, Syariah Marketinghlm. 67.



1) Janga mengobral sumpah, dalam beriklan dan promosi jangan
mudah  mengucap janji  tersebut jika tidak bisa
ditepati.bersumpah secara berlebihan dilarang dalam etika
promosi islam,mengobral sumpah tanpa sesuai dengan yang
sesungguhnya dapat merusak nilai-nilai islam.

2) Jujur, islam sangat melarang memalsu dan menipu karana dapat
menyebabkan  kerugian dan  kedzaliman serta dapat
menimbulkan permusuhan dan percekcokan.

3) Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta kesepakatan
dlantara kedua belah pihak (penjual dan-pembeli). sebagal mana

flrman Allah dalam Q.S Al-Maidah ayatid ~ J _"fu' i

OXIEE86) JENASBIF €3 Pyl (EREe
BRE® E %5) m!' a@mﬁl'e’ﬂ's %° BEWK BAGA 4 FHAB YY)
deeh jeh

Artinya: Hai orangorang yang beriman, penuhilah agad
agad itu[388]. Dihalalkan bagimu binatang

ternak, kecuali yang akan dibacakan kepadamu.
(yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan
berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji.

Sesungguhnya Allah menetapkan hulurkum
menurut yang dikehendakiya.®

4) Menghindari  berpromosi palsu yang bertujuan menarik
perhatian pembeli dan mendorongnya untuk membeli. Berbagai

iklan dimedia televisi ataupun di pajang di media cetak,meda

% Depertemen Agama Ri,Al-Qur’an Dan Terjemah,(Bandung: Diponegoro) 2013



outdor, atau lewat radio sering kali memberikan keterangan
palsu. Model promosi teresebut melanggar akhlakul karimah.
Islam sebagai agama yang menyeluruh, mengatur tatacara hidup
manusia, sebagai bagian yang tidak dapat dipisahkan dengan
bagian yang lain. Demikian pula pada proses marketing.

5) Rela dengan laba yang sedikit karena itu aka mengundang
kepada kecintaan manusia dan banyak pelanggan serta mendapat
berkah dalam rezeki.

d. Place(tempat/saluran distribusi)

Placediartikan sebagai distribusi. Distribusi iyalah bagai mana

ngi keﬁaasan pelanggan dan pengaruhny{ﬁ
keuangan perusaha. Sy &

Placejuga diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi usaha.

Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hanya berdasarkan pada
istilah strategi, dalam artian memandang pada jauh dekatnya pada pusat
kota atau mudah tidaknya akomoditas menuju tempat tersebut.

Adapun prinsip utama dalam konsep distribusi menurut
pandangan islam adalah peningkatan dan pembagian bagi hasil
kekayaan agar sirklus kekayaan yang ada dapat melimpah secara merata

dan tidak hanya sekedar diantara golongan tertentu saja. Distribusi



diatas mempunyai maksut yang luas dalam arti penyebaran dan
penukaran hasil produksi lain.

Islam telah memberikan tuntunan yang wajib diketahui oleh
pelaku ekonomi muslim. Sebagai mana dijelaskan dalam firman Allah

SWT Q.S Al-Bagarah,3 yaitu:
aéen Py ZAsP B B0 o B pRPAY = @8 6 pABE S

Artinya: (yaitu) mereka yang beriman kepada yang ghaib,
yang mendirikan shalat, dan menafkahkan
sebahagian rezkityang Kami anugerahkan kepada
mereka’

: r:‘.'busi pendapatan dalam islam yang

3 adalah maﬂ m (rmmjaga ;

aI keturunan dan harta), sistim yang dlke

1) Ad-Daryriyah (kebutuhan primer) iyalah segala sesuatu
kebutuhan yang berkaitan erat dengan kebaikan dan kepentingan
umumdalam menjalani hidup di dunia dan di akhirat.

2) Al-Hajiyah (kebutuhan sekunder) yaitu segala kebutuhan yang
berkaitan erat dengan kemudahan dan penghindaran dari
kesulitan dalam menjalani hidup didunia dan di akhirat.

3) At-Tasmiyyah(kebutuhan tersier) iyalah segala kebutuhan yang
berkaitan erat dengan kelengkapan dan kecakapan melaksanakan

hidup didunia dan di akhirat.

¢ Depertemen Agama Ri,Al-Qur’an Dan Terjemah,(Bandung: Diponegoro) 2013



C. Pembiayaan Murabahah

1. Pengertian Murabahah
Murabahah merupakan produk finansial yang berbasis b a atau
jual beli. Murabahah iyalah produk pembiayaan yang paling banyak
digunakan oleh perbankan syariah atau lembaga keuangan non bank di
dalam kegiatan usaha . pada perjanjian murabaha, bank membiayai
pembeli barang atau aset yang dibutuhkan oleh nasabahnya dengan
membeli terlebih dahulu barang itu dari pemasok barang dan setelah
kepemilikan barang itu secara yuridis berada di tangan bank, kemudian

bank tersebut menjual kepada nasabah dengan menambahkan suatu mark-

arg bell dari peﬂ<l “yepakatl be [ ¢

ang ﬁi"t&mbahkan ke atas harga beli bankﬂ/'jerseb
Menurut Tarek al-’wany, ggagai dikutip oleh khir et

al.,murabahahadalah suatu bentuk jual beli berdasarkan kepercayaan (trus

salg karna pembeli harus percaya bahwa penjual akan mengungkapkan
harga beli yang sebenernya (trun cos).®

Secara istilah, terdapat definisi yang diberikan ulama. Diantaranya,
Ibnu Rusyd al-Maliki mengatakan (Bidayah atMujtahid, jilid 1I, him,178),

murabahah adalah jual beli komoditas dimana penjual memberikan

% prof. Dr. Sutan Remy Sjahdeini, S.H. Perbankan Syariah Produk-Produk Dan Aspek-
Aspek Hukumnya, (Jakarta: Prenada Media Group, 2014), him. 191.



informasi kepada pembeli tenyang harga pokok pembeli barang dan
tingkat keuntungan yang diinginkan.®

Dalam b a i-rdusabahah, penjual harus memberitahu harga
produk yang ia beli dan mentukan suatu tingkat keuntungan sebagai
tambahanya. Mislanya, pedagang eceran mebeli Hp di grosir dengan harga
Rp. 5.000.000, kemudian ia menambahkan keuntungan sebesar Rp.
750.000, dan ia menjual kepada si pembeli dengan harga Rp. 5.750.000,
pada umumnya, sipedagang eceran tidak akan memesan dari grosir
sebelum ada pesanan dari‘calon pembeli dan mereka sudah menyepakati

tentang lama pembiayaan, besar. keuntungan yang.akan diambil pedagang

eceran, | 7esarnya angsuran kalau memang akan:
2. atMurabahah

o S

a. rukun murabahah . ‘

Rukun dari akad murabahah yang harus dipenuhi dalam

transaksi ada beberapa rukun, yaitu:
1) pelaku akad, adalah b a (penjual) adaah pihak yang memiliki
barang untuk dijual, dan musytari(penjual) iyalah pihak yang
memerlukan dan akan membeli barang.

2) Objek akad, yaitu mabi(barang dagangan) dan tsaman(harga).

% Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Figh Muamalah, Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2010,
him. 103.

" Muhamad Syafi’i Antonia, Bank Syariah : Dari Teori Kepratekan Jakarta : Gema Insani
Press, 2001, him. 101.



3) Shighahyaitu ijab dan Qobul™
b. Syarat Murabahah

1) penjual member tahu biaya modal kepada nasabah.

2) Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang
ditetapkan.

3) Kontarak harus bebas dari unsur riba

4) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli terjadi cacat atas
barang sesudah pembelian.

5) Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan

pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang.

prinsip jika syarat dalam (1), A (5) tidak

2) Kembali kepada Mjual daﬁenyatakan ketidak setujuan atas

barang yang dijual.
3) Membatalkan kontrak.
3. Murabahah dalam persepektif ekonomi syariah
Secara etimologis, Murabahahmempunyai arti menguntungkan,
sedangkan menurut terminologi murabahah yaitu merupakan sutu bentuk
akad jual beli tertentu ketika penjual menyatakan biaya perolehan

meliputi harga barang dan biaya-biaya lain yang dilakukan untuk

™ Ascarya, Akad Dan Produk Bank Syariah, (Jakarta : Pt Raja Grafindo, 2008), him.82
2 Muhammad Syafi’i Antonia, Bank Syariah:Dari Teori Kepraktek, (Jakarta: Gema
Insani Pres), 2001, him.102



memperoleh barang tersebut dan tingkat keuntungannya (margin) yang
diinginkan.”

Murabahah secara bahasa berasal dari lafadz ribh yang berati
ziyadah(tambahan). Sedangan pengertian murabahah secara istilah telah
banyak didefinisikan oleh para fugaha. Misalnya ulama hanifiyah
mengartikan Murabahah dengan menjual sesuatu yang dimiliki senilai
dengan harga barang itu dengan tambahan ongkos. "

Menurut kompilasi hukum ekonomi syariah, murabahahadalah
pembiayaan saling menguntungkan yang dilakukan oleh shahibul al maal
dengan plhak yang. membutuhkan melalui transaksi jual beli dengan
penjual bahwa harga pengadaan barang dan harga jual terdapat nilai lebih

akan keunttﬁ 'Na shah|bul

jan ya ‘dilakukan secara tunai atau angsur
Menurt Undang-Una% No. ’|ahun 2008 tentang perbankan

syariah, akad Murabahah adalah akad pembiayaan suatu barang dan

dan

menegaskan harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya
dengan harga yang lebih sebagai keuntungan yang disepakati bersama.
Dari berbagai definisi diatas, maka yang dimaksud dengan produk
pembiayaan murabahha yaitu menjual suatu barang dengan menegaskan
harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan harga

yang lebih sebagai laba baik dibayar tunai maupun secara angsur dengan

" Mardani, Hukum Perbankan Syarialilakarta: sinar Grafik, 2013), him 123.

™ Engkos Sadrah, BMT, Bank Islam, Instrumen lembaga keuangan syariah (Bandung:
Pustaka Bani Quraisy, 2004) ,him, 16

7> Mardani, Hukum Perbankan Syariatlakarta: sinar Grafik, 2013), him 123.

"® Ibid, him, 124.



tujuan untuk membantu orang lain atau masyarak yang sedang
membutuhkan serta ingin meningkatkan perekonomiannya agar lebih baik
lagi.

Al-Quran tidak pernah secara langsung membicarakan Murabahah
meski disana ada sejumlah acuan tentang jual beli, laba, rugi, dan
perdagangan. Para ulama genersi awal, Malik dan Syaf’i secara khusus
menyatakan bahwa jual beli Murabahahadalah * salah satu jual beli yang
tidak dikenal pada zaman nabi atau para sahabatnya” menurut para tokoh
ulamak mulai menyatakan pendapat.mereka tentang Murabahah pada

seperempat pertama.abad kedua hijrih, atau bahkanlebih akhir lagi.

hah pembiayaan saling menguntungkar

) all mal dengeﬂ 'yﬂembutuhkan ]
- 45

jual ngan p%ﬂ}elasan bahwa harga pengadaaﬂ“ﬁaran rga jual
terdapat nilai lebih yarMakan kMgan laba shahib ali mal dan
pengembaliaannya dilakukan secara tunai atau angsur dan di BMT pun
menggunakan Murabahah sebagai salah satu prinsip dan produknya,
transaksi Murabahah ini lazim dilakukan oleh Rosululah SAW, dan para
sahabatnya, Murabahah berati suatu penjualan barang seharga barang

tersebut ditambah keuntungan yang di sepakati.

" |ka Trisnawati Alawiyah, Konsep Produk Murabahah Dalam Persepektif Ekonomi
Syariah, Institut Agama Islam Maarif NU (IAIM NU) Metro, Mahkamah, Vol. 1, No. 1, Juni 2016,
07:49, 12 Sep 2018., him 250



4. Sekema Ba’i AlI-Murabahah’

Gambar : 2.1
Sekema Ba’i Al-Murabahah

1. Negosiaisi dan persyaratan

2. Akadjualbeli ~— |

BMT ; > | Nasabah
5,Terim
Barang dan
dokumen
3.Beli barang 4. Kirim

> [Suplayer/penjual

Al

: vertindak sebagai penjual semefitara sebagai
pembeli, Harga jual adalah Harga beli BMT dari produsen

ditambah keuntungan. Kedua pihak harus menyepakati harga jual

dan jangka waktu pembayaran.

2. Harga jual di cantumkan dalam akad jual beli dan jika telah
disepakati tidak dapat berubah selama berlaku akad.

3. BMT Syariah memesan barang yang telah dipesan nasabah
kepada pemasok atau penjual utama.

4. Setelah barang dipesen, supplier mengirimkan barang kepada

nasabah.

® Muhammad Syafi’i Antonia, BankSyariah Dari Teori Praktek (Jakarta : Gema Insani
Press, 2001, him,. 107



5. Nasabah menerima pesanan barang dan dokumen yang diperlukan
dari supplier

6. Nasabah melakukan pembayaran pembelian barang kepada bank
sesuai kesepakatan. Dalam perbankan, murabahah lazimnya

dilakukan dengan cara pembayaran cicilan.

\tblt\,jj




BAB IlI

GAMBARAN UMUM PENELITIAN

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
1. Sejarah Singkat Berdirinya Bmt La Tahzan
Melalui kemufakatan musyawarah generesi islam, lembaga
keuangan Syariah BMT La Tahzan Indonesi Desa Way Galih dibentuk.
Tentunya ide ini berangkat dari kegalauan besar para generasi islam
tentang maraknya lembaga. keuangan keonvensonal yang dinilai jauh

meleset dari_jembatan syariah. Juga ketakutan akan tertid ya ekonomi

o= i
;, memang akhlr akhir ini ilara generasi Is. n|

BMT ahzana SE&PII ber irn pada tanggal 2

November 2014, yang merupakan lembaga keuangan mikro berprinsip

syariah yang didirikan atas dasar pemikiran tentang Kemandirian ummat,
juga sebagai lembaga keuangan yang berorientasi pada kesejahteraan
dunia dan akhirat terutama bagi masyarakat kecil.

BMT La Tahzan Indonesia bergerak pada 2 bidang, sesuai dengan
dasar nama Baitul Maal Wattamwil. Baitul Maal bergerak dibidang sosial
melalui penghimpunan zakat, infak dan sedekah. Sedangkan Baitul
Tamwil bergerak dibidang bisnis, dengan melakukan usaha bersama dan
pembiayaan serta penghimpunan dana anggota berupa simpanan. Dengan

aktivitas ini, BMT La Tahzan Indonesia ingin menempatkan diri sebagai



lembaga yang mampu memberikan layanan sosial sekaligus menopang
kekuatan ekonomi umat dan bangsa melalui kegiatan bisnis berbasis
syariah.

Mengingat pentingnya peran organisasi islam dalam membinana dan
mengawasi serta mendidik masyarakat maka hendaknya organisasi lebih
fokus pada pengembangan-pengembangan kemasyarakatan. Namun
demikian hal itu akan sulit terwujut jika ummat masih terkendala oleh
masing-masing permodalan finansial, infrastruktur dll. Atas dasar itu
semua hendaknya kelangsungan hidup.umum tidak lagi bergantung pada

pemerintahan atau para donatur.yang.tidak ada jaminan kepastian. Untuk

Indonesia dapat menjadi mo!Menggergroda ekonomi Islam.™

2. Visi Misi dan Moto
a. Visi
Visi BMT La Tahzan Way Galih adalah:*Membumikan Syari’ah,
mewujudkan masyarakat berkah berdaya”
b. Misi
1) Menggerakkan masyarakat untuk proaktif dalam bidang

enterpreneurship

" Desi Rahayu, Bendahara, Wawancara PribadiBMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan 17, april 2018



2) Menghadirkan program-program pengembangan sumber daya
manusia

3) Melakukan pembinaan-pembinaan secara komprehensip kepada
masyarakat tentang ekonomi Islam

4) Turut menyukseskan program-program pemerintah yang bertujuan
untuk kesejahteraan rakyat

c. Motto
“Bersama Menuju Berkah™®
3. Layanan Baitul Maal

BMT La Tahzan Indonesia juga memiliki-layaan yang bergerak

ditul Mal untuk melayani, menerima dan /ifiengelola Zakat,

w dakoh juga mﬂi '“program yang

da (Program Masyarakat Berdaya)
Yaitu programmancanm memberdayakan golongan
masyarakat yang kurang mampu, sehingga dapat menghindarkan dari
belenggu kemiskinan dan kesenjangan sosial.
b. Pro Giang ( Program Generasi Gemilang)
Yaitu program pemberian biaya pendidikan atau bea siswa untuk
anak-anak yatim dan golongan tidak mampu, agar mereka dapat terus

melanjutkan jenjang pendidikanya dengan baik dan terarah.

% Desi Rahayu, Bendahara, Wawancara PribadiBMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan 17, april 2018



c. Pro Kesmas (Program Kesehatan dan Kemanusiaan)

Yaitu program pemberian bantuan biaya atau kebutuhan kesehatan
bagi golongan masyarakat kurang mampu juga bagi masyarakat yang
tertimpa musibah atau bencana.®*

4. Alamat Kantor
Kantor BMT La Tahzan Indonesia Desa Way Galih beralamatkan di:
Desa Way Galih Blok 5B RT 05 RW 02

Email : lIks.latahzan@yahoo.com

Phone : 085788210120

Facebook :BMT. La Tahzan

. Produk /

a. Produk Simpanan <y, g

Produk simpanan adalah produk umum lembaga keuangan, karena
memang produk simpanan adalah inti dari program lembaga keuangan. Dalam
hal ini BMT La Tahzan Indonesia menghadirkan 8 jenis produk simpanan,
yaitu :

1) SiMapan

SiMapan adalah singkatan dari Simpanan Masa Depan yang
penarikannya hanya dapat dilakukan berdasarkan akad kesepakatan

jangka waktu, seperti 1 bulan, 3 bulan dan 6 bulan dengan sistem bagi

® Desi Rahayu, Bendahara, Wawancara PribadiBMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan 17, april 2018
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hasil (Mudharabal). Adapun ketentuan Simpanan Simpana Masa
Depan (SimaPan) adalah sebagai berikut:

a) Simpanan yang hanya dapat ditambah dan ditarik
dalam jangka waktu tertentu

b) Memiliki rekening sirela

c) Pembukuan rekening dengan setoran minimal Rp
500.000,00

d) Bagihasil yang  kompetitif = dengan  nisbah
(anggota:BMT)

9 Jangka waktu 3 bulan rata-rata 8% /tahun

i Jangka waktu 6 bulan rata-rata 9%6ut

\ W Jangﬂk'l“an Rata-rata 10%//t

SiUji Mgkatar‘m%panan Umrah Dan Haji.

Dalam produk simpanan ini, BMT La Tahzan bekerjasama
dengan PT ARMINAREKA untuk tour ibadah umrah dan haji.
Adapun ketentuan simpanan umrah dan haji adalah sebagai
berikut:
a) Simpanan yang secara khusus ditujukan untuk
persiapan ibadah umroh dan haji
b) Pembukuan rekening atas nama perorangan/lembaga,
setoran awal dimulai dari Rp. 250.000,00

¢) Saldo minimal tersisa 10.000



d) Keuntungan dari simpanan ini adalah anggota akan
mendapat dana talangan setelah masa simpanan
minimial 6 bulan dan besar simpanan diatas 50% biaya
umrah atau haji

3) SiFitria
SiFitria adalah singkatan dari Simpanan Idul Fitri Ceria.
Produk ini adalah jenis simpanan yang memiliki bagi hasil bagi
para anggotanya. Adapun ketentuan simpanan idul fitri ceria
adalah sebagai berikut:

a) Simpanan yang hanya dapat.diambil menjelang hari

raya idul idul fitri

di I S

c) Pembukuan rekening atas nama perorangan/lembaga,
setoran dimulai dari Rp. 10.000
d) Saldo minimal tersisa Rp.10.000
e) Keuntungan dari simpanan ini adalah:
1 Anggota dapat mengambil simpanan sebagai mana
jumlah paket yang diambil untuk persiapan hari raya

idul fitri



1 Anggota mendapatkan paket lebaran berisi keu,
minuman dan kebutuhan pokok yang jumlahnya di

hitung berdasarkan paket simpanan.

4) SiGRaha

SiGraha adalah singkatan dari Simpanan Gotong Royong

Usaha. Produk ini polanya adalah penghimpunan sejumlah dana

dari anggota, yang selanjutnya dijadikan sumber modal usaha

bersama atau pembelian aset bersama. Dengan prinsip

mudharabah keuntungan dari usaha ataupun nilai aset akan

a)

b)

d)

dibagikan.kembali"kepada anggota. Dalam simpanan bentuk ini,

(SiGraha) adalah seﬁgai berlﬁt:

Simpanan ini bersifat investasi syariah (mudharabah)
yang hanya dapat di ambil setelah 12 bulan

Mudah, praktis dan aman

Pembukuan rekening atas nama perorangan/lembaga,
setoran awal dimulai dari 50.000,00 dan berlaku
kelipatanya (sebagai penetuan bagi hasil)

Dapat dijadikan penjamin pembiayaan

Nisbah bagi hasil 40:60 (rata-rata 12% / tahun)



5) SiRela

SiRela adalah singkatan dari Simpanan Sukarela. Produk
ini adalah jenis simpanan sukarela anggota. Dalam hal ini
nasabah dapat melakukan penyimpanan dan penarikan dananya
kapan saja tanpa terikat waktu. Bentuk simpanan ini akan
memberikan bonus kepada anggota berdasarkan jumlah saldo
tiap bulannya. (jumlah dana yang ditabungkan minimal Rp
10.000,-)

Adapun ketentuan Simpanan Sukarela adalah sebagai

berikut:

setoran dimu’ dari Rpﬂ .000,00

d) Simpanan bersifat wadiah (titipan) sehingga berpeluang
untuk mendapatkan bonus atau hadiah
6) SiDiki
SiDik adalah singkatan dari Simpanan Pendidikan. Produk
ini adalah jenis simpanan khusus bagi para anggota untuk
mempersiapkan pembiayaan sekolah untuk anak-anaknya. Pada
simpanan ini, anggota menyetorkan sejumlah dana, yang

penarikannya dilakukan kapan saja.



Adapun ketentuan Simpanan Pendidikan adalah sebagai
berikut:

a) Simpanan khusus untuk pendidikan yang bisa di tambah
dan diambil setiap saat

b) Pembukuan rekening atas nama perorangan/lembaga,
dengan setoran awal Rp. 10.000,00, setoran selanjutnya
minimal Rp 5.000

¢) Saldo minimal tersisa Rp.10.000.00

d) Dapatkan program berhadiah lewat Sidik Berkah yang

syarat dan ketentuannya berlaku.

pelayanan qurban%pada ﬂa anggota. Dalam program ini

nasabah melakukan penyimpanan sejumlah dana secara tetap
dan berkala (jumlah simpanan disesuaikan dengan harga hewan
qurban dipasaran).
Adapun ketentuan Simpanan Qurban dan agigah adalah
sebagai berikut:
a) Simpanan yang haya dapat diambil menjelang hari raya
Idul Adha (qurban) atau saat agigah
b) Pembukuan rekening atas nama perorangan, lembaga

kelompok, dengan setoran minimal Rp. 100.000.00 /bulan



c) Setoran selanjutnya dapat ditabung secara cicilan mulai
Rp. 10.000.00
d) Saldo minimal tersisa Rp 10.00
8) SiTara
SiTara adalah singkatan dari Simpanan Target Rencana.
Simpanan ini ditujukan kepada para anggota yang mempunyai
target dan rencana dimasa yang akan dating dan membantu
dalam mempersiapkan rencana keuangan para anggota dimasa
yang akan datang.

Adapun Ketentuan simpanan target.rencana adalah sebagai

kesepakatan ’au sekﬂng-kurangnya 80% dari waktu

atau jumlah simpanan

¢) Lamanya simpanan minimal 1 tahun dan maksimal 10
tahun

d) Bagi hasil yang kompetitif sesuai dengan nisbah yang
telah disepakati

e) Untuk besarnya nominal simpanan bisa disepakati

bersama



Table : 3.2

llustrasi Simpanan Target Rencana (SiTara)
BMT La Tahzan
Besaran Simpana :‘Rp. 100.000,00

Waktu Simpan : 10 Tahun

Tahun Ke Nilai Pokok Total Simpanan
- Simpanan
1 Rp 1,200,000 Rp 1,264,200
2 Rp 2,464,200 Rp 2,680,104
3 Rp 3,880,104 Rp 4,265,916
4 Rp 5,465,916 Rp 6,042,026
5 Rp™ 7,242,026 Rp 8,031,270
6 Rp 9,231,270
7 p 11,450,222
9 ~p 16,% 7‘ 18,679,385
10 Rp 19,879,385 Rp 22,185,111

b. Produk Pembiayaan
Dalam rangka menerapkan konsep ekonomi syariah, maka BMT La
Tahzan  Indonesia pun menyediakan produk-produk pembiayaan
murabahah, mudharabah, musyarakah, istisna, hawalah dan sebagainya.

Adapun program-program pembiayaan itu adalah:



1) Mudharabah
Mudharabah adalah produk pembiayaan dalam hal
penyediaan modal usaha bagi para pelaku usaha/nasabah dengan
system mudharabah
2) Murabahah
Murabahahadalah produk pembiayaan bagi para anggota
yang melakukan pembelian barang, baik untuk usaha atau
konsumsi (murabahah) yang pembayaranya dapat dilakukan
secara berkala berdasarkan presentase keuntungan bersama.

3) ljarah

bersama. . ‘

4) Hawalah
Hawalah adalah produk pembiayaan bagi para anggota
yang didasari atas dasar pengalihan hutang yang pembayaranya
dapat dilakukan secara berkala berdasarkan presentase

keuntungan bersama.®?

82 Desi Rahayu, bendahara, wawancara pribadi, BMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan 17, april 2018



6. Penjaminan Simpanan
Dana simpanan berlebih akan disimpan dalam Bank Perkreditan
Rakyat Syariah (BPRS) Metro Madani yang telah terhimpun dalam
Lembaga Penjaminan Simpanan (LPS)
7. Penjaminan Usaha
Dalam melaksanakan usaha, BMT La Tahzan Indonesia secara
fokus bergerak dalam bidang pembiayaan dan perniagaan (Financing and
Trading) yang kesemuanya dilaksanakan atas dasar sistem syariah. Dalam
rangka menjamin keberlangsungan usaha, BMT La Tahzan Indonesia

telah menghimpun..sumber daya “insani yang_profesional dan ekspert

Selain itu, BMT La Tahzan

% Desi Rahayu, bendahara, wawancara pribadi, BMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan 17, april 2018



B. Hasil Penelitian
1. Sekema pembiayaan HP di BMT La Tahzan Way Galih Lampung
selatan

Gambar : 3.1
Alur pembiayaan BMT produk HP
1
|

2 |
Nasabah

N

BMT La Tahzan

| L2
Caalsy

<,

1) BMT La Tahzan Way Galih sebagai penjual sementara

Vv

Ket :

nasabah sebagai pembeli. Nasabah mengajukan pembiayaan
dengan aka murabahah dan melakukan negosiasi. Kedua
pihak harus menyepakati harga jual dan jangka waktu
pembayaran.

2) BMT La Tahzan Way Galih melakukan akad jual beli dengan
nasabah untuk memesan barang kepada supplier sesuai

kebutuhan atau keinginan nasabah.



3) BMT La Tahzan Way Galih memesan barang kepada
supplier sesuai dengan pesanan nasabah.

4) Supplier mengirim barang kepada BMT La Tahzan Way
Galih sesuai dengan pesanan nasabah.

5) BMT La Tahzan Way Galih memberikan barang kepada
nasabah yang sudah di pesan kepada supplier yang sesuai
pesanan nasabah itu sendiri, nasabahpun menerima barang
tersebut dan membayarnya dengan sistem ciciln kepada BMT

La Tahzan Way Galih.**

2. Persyartan nasabah BMT La Tahzan Way Galih dalam, pengajuan

n produk HP adalah:

2) Warga negara Indonesia
3) Usia
a) Minimal umur 17 tahun jika di umur itu nasabah yang
mengajukan belum menikah maka nasabah harus mempunyai
surat persetujuan orang tua atau orang yang mau bertanggung
jawab sebelum mengajukan pembiayaan produk pembelian

HP.

% Eka Fihayati, bendahara, wawancara pribadi, BMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan , 29 april 2018



b) Maksimal 55 tahun belim pension atau masih mampu
mendapatkan penghasialan pada sata pembiayaan jatoh
tempo.

4) Jangka waktu pembiayaan 6-12 bulan
5) Persyaratan dokumen pembiayaan produk pembelian HP di BMT

La Tahzan Way Galih adalah:

a) Mengisi formulir atau akad pemesanan barang

b) Foto copy identitas (KK, KTP/SIM)

c) Foto copy surat jaminan atau surat perjanjian jika dalam

jangka 3.bulan'nungga dalam angsuran HP siap untuk di tarik

clama Thi emaki ki engakui
pentingnya dMaya ptMayan target dengan melalui
beberapa cara. Salah satunya adalah tantangan antara lembaga
keuangan adalah menghasilkan pelanggan yang senang dan setia.
Sejauh ini nasabah BMT La Tahzan Way Galih produk HP
cukup baik, karena selama ini belumpernah ada nasabah yang
macet dalam cicilan pembiayaan produk HP di BMT La Tahzan
Way Galih. Terbukti dari pertama diluncurkan pembiayaan
produk HP di BMT tidak ada satupun nasabah yang melakukam
pelanggaraan pada BMT La Tahzan Way Galih, Kkarna

pembiayaan produk HP ini merupakan pembiayaan yang berisiko



sangat sangat redah. Nasabah pembiayaan HP saat ini ada
sebanyak 35 nasabah yang masih aktif dalam melakukan
pembiayaan.

Tabel : 3.2
Jumlah Nasabah pembiayaan produk HP

No | Tahun Jumlah Jumlah nasabah Totol
nasabah aktif selesai Nasabah
1 2016 - 25 25
2 2017 17 18 35
3 2018 18 - 18

Sumber: BMT La Tahzan Way.Galih april 2018

3. StrategisPemasaran Pembeli 'HP "di BMT La TahzangdWay Galih

0 Selatan®

masaran Ailk“MT La
alémayan taw&

a. Pemasaran dengan cara Canvassing(silaturahmi dengan melakukan

presentasi dalan instansi-instansi).

b. Pemasaan melalui Open Tebelatau penawaran Top Up penawaran
dilakukan secara langsung dengan nasabah yang melakukan transaksi
dengan Costumer Service

c. Pemasaran menggunakan model Personal Sellindpenjualan pribadi).

Sedangkan untuk memudahkan BMT La Tahzan Way Galih untuk

pencapayan target kegiatan pemasaran yang telah dirumuskan BMT

% Eka Fihayati, bendahara, wawancara pribadi, BMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan , 29 april 2018



malakukan perumusan yang memilih dan menetapkan pasar yang akan
dituju dengan menggunakan Segmentasi, Targetindan Positioning,serta
menerapkan marketing mixatau bauran pemasaran yang terdiri atas 4P
adalah: Produc (produk), Place (tempat atau saluran distribusi) dan
Promotion(promosi).
a. Segmentasi
BMT La Tahzan Way Galih memilih Segmentasi pasar
berdasarkan variabel geografis, wilayah pelayaanan saat ini untuk
pembiayaan produk HP' adalah daerah Way Galih dan didaerah

Margodadi Kecamatan Jati Agung Lampung Selatan dan sekitarnya.

¥

1 juga melakuk‘. Iewmi berdasarkan

giientasi demagrafis ini memberikan gambaran bagi
kepadasiapa produk HP %n di pgrﬂa dan ditawarkan, penentuan

segmen pasar akan dikelompokan untuk masarakat umum yang

memiliki jenis pekerjaan pedagang atau wirausaha dari tingakat
mikro,kecil atau menengah, tani, berkebun, dan yang berprofesi seperti
guru atau karyawan BMT itu sendiri. Segmentasi berdasarkan tingkah
laku atau karakter nasabah juga merupakan segmen pasar bagi
perusahaan. Segmentasi ini diterapkan khususnya bagi nasabah yang

akan melakukan pembiayaan produk HP.



b. Targeting
Berdasarkan Segmentasyang telah dilakukan, maka targeting
pasar yang di ambil oleh BMT La Tahzan Way Galih iyalah untuk
kalangan umum semua lapisan, baik masyarakat bawah, menengah atau
kalangn atas yang membutuhkan pembiyan produk HP.
c. Positioning
BMT La Tahzan Way Galih mensosialisasikan dirinya sebagai
BMT mandiri dan sejahtera, menggambarkan suatu semangat untuk
mewejudkan kemandirian'dan membangun ekonomi masyarakat (umat)

yang berbasis syariah, melalui tata kelola_yang baik, tangguh dan

sreniménuju kesejahteraan anggota yang di Ridhdi ilah SWT.

,pelaksanaanﬂnlewn ( Marketi

o

Tah fdalam pemasarann pembiayaan«pfoduk
a. Strategi Product(produk" &

Penerapan strategi produk dalam pembiaayaan produk HP adalah

La

dengan menampilkan mutu dan kelebihan produk tersebut untuk dapat
memenuhi kebutuhan nasabah.
b. Strategi Price (harga)
Penerapan setrategi harga dilihat dari kualitas atau merk HP
yang diinginkan oleh nasabah contoh pembiayaaan HP Appple dengan
harga pinjaman sebesar 6.880.000,00 dengan cicilan perbulannya

sebesar 574,000.00perbulan selama 12 bulan.



C.

d.

Dibawah ini simulasi pembiayaan HP di BMT La Tahzan Way

Galih:
Tabel : 3.3
Simulasi pembiayaan HP

Merk HP Harga/total Angsuran Jangka

pinjaman perbulan waktu
pinjaman
Apple 6,880,000.00 574,000.00 12 bulan
Samsung 2,500,000.00 250,000.00 10 bulan
XIOMI 2,470,000.00 206,000.00 12 bulan
Vivo 2,500,000.00 250,000.00 10 bulan
Oppo 5,265,000.00 439,000.00 10 bulan

Sumber: BMT La Tahzan Way. Galih april 2018

Strategi Place(tempat/saluran distribusi)

| -okasi BMT La Tahzan Way Galih sangat strategris, ang terletak

L

1 Kota Bandar Lampung, dengan letak stra

Vay, Galih Iebirhflarmn dalam me
biaygan pembelian HE ﬁgg"’&i

Open Tableéepada masyarakat.

Strategi Promotion(promosi)

Selain itu dalam memperkenalkan produk pembiayaan HP
kepada masyarakat pada umumnya di Daerah Way Galih dan
Morgadadi Kecamatan Jati Agung Lampung Selatan, dan sekitarnya,
BMT menggunakan bererapa saluran promosi diantaranya adalah:

1) Periklanan
BMT La Tahzan Way Galih tidak menampilkan melalui

media masa, karna akan membutuhkan banyak dana, oleh

karnanya alat yang bisa digunakan oleh BMT La Tahzan Way



2)

Galih dalam periklanan yaitu: Memberikan informasi langsung
kepada masyarakat atau nasabah bahwa di BMT LaTahzan
menyediakan produk HP.
personal sellingpenjualan pribadi)
kegiatan personal selling dilakukan untuk memberikan

wawasan kepada masyarakat untuk pencapayan target yang baik
di BMT Latahzan Way Galih, pemasaran yang dilakukan melalui
personal sellingli BMT La Tahzan adalah :

a) melakukan cross selling: yang dilakukan oleh Customer
Service.. BMT, " dengan. melakukan penawarz%n langsung
dengan nasabah yang telah melakukan transal

‘i",:. promoﬂali “ke mulut.

blisitas™. i
Promosi yang MUkan oﬁ BMT melalu publisitas dengan

melalui kegiatan amal yang di lakukan yaitu memaksimalkan

perannya sebagai lembaga sosial yang turut mendukung
pemerintah serta aktif berpartisipasi dalam meningkatkan
kesejahteraan mayarakat Baitul Mal La Tahzan.

Dari ketiga promosi diatas yang sering di gunakan BMT
Latahzan Way Galih dalam memasarkan produk HP adalah

dengan personal sellingkarna dianggap lebih efesien, selain



itupersonal sellingjuga memberikan manfaat yang positif bagi

kedua belah pihak.®®

% Eka Fihayati, bendahara, wawancara pribadi, BMT La Tahzan Way Galih Lmpung
Selatan , 29 april 2018



BAB IV

ANALISIS DATA

Dalam bab ini akan dipaparkan pembahasan dan analisis tentang strategi
pemasaran BMT pada pembiayaan HP yang digunakan untuk  dapat
meningkatkan dan mencapai tujuan BMT La Tahzan Way Galih dengan penjualan
yang maksimal  Yaitu penjualan yang maksimal serta bagaimana cara
meningkatkan pelayanan pada konsumen. Sesuai dengan hasil tersebut, penulis
akan mencoba melakukan analisis terhadap data lapangan yang telah diperoleh

dengan menggunakan teori. yang telah dikumpulkan.

A. Str i Pen ‘an Pembiayaan Murabahah Pada Pe nk

La Tahzan Way.Galih Lamrheltﬂam Pencap TA
el "’:g: g
&

"2‘%—1‘.-;\ o>
asaran- diperlukan baik.oleh pefusah

g baru di
luncurkan maupun perusahaan yang telah berjalan. Pemasaran merupakan
salah satu penentuan keberhasilan keberhasilan suatu perusahaan. Oleh karna
itu, pemasaran selalu memperoleh posisi penting dan dipandang sebagai
ujung tombak suatu perusahaan. Tanpa pemasaran, perusahaan seperti
kehilangan dorongan untuk bertahan dan bersaing yang selanjutnya
membawa perusahaan ke titik kemunduran bahkan kekalahan dalam
persaingn.

Dalam memasarkan produk-produk BMT salah satu upaya dalam

setrategi pemasaran diperlukan adanyan pemuasan dalam pelayanan yang

tepat (kiat-kuat khusus), sehingga dalam melayani pembiayan maupun jasa



bagi masyarakat selalu berkembang dan bertambah dalam persaingan dengan
BMT lainnya.

Pembiayaan HP di BMT berjalan dengan menggunakan akad
murabahahtanpa anggunan(jaminan) karna di BMT menggunakan sistem
kepercayaan kepada nasabah, apabila nasabah tidak melakukan ansuran
selama tiga bulan berturut turut maka HP tersebut ditarik atau di ambil oleh
pihak BMT tersebut. Dalam pencapayan target di BMT La Tahzan Way
Galih, untuk memasarkan produk HP memerlukan stratrgi pemasaran yang
baik, pembiayaan HP di luncurkan padatanggal 22 maret 2015, dan mulai

diminati atau berkembang pada tanggal 16 maret.2016. Adapun setrategi

< (" /
<,

. dengén .cara Canvassing (sHaturahmf den akukan
presentasi dalan instansi-|aansi).peﬂsaran dengan cara ini perlu

diperbaiki karna pemasaran di era moderen harusnya lebih bisa

gg»

memanfaatkan media sosial. Seperti penawaran melalui Via Email
(Electrinic Mail), Facebookatau Short Massages Servig€MS) yang
dilakukan dengan rutin akan menumbhkan minat nasabah untuk
melakukan pembiayaan.

2. Pemasaran melalui Open Tebelatau penawaran Top Up penawaran
dilakukan secara langsung dengan nasabah yang melakukan transaksi
dengan Costemer ServiceDalam pemasaran yang melalui penawaran

langsung ini kurang efektif karena disamping pelayanan Costumer Service



dengan waktu yang terbatas, serta tidak semua nasabah mempunyai
kepentingan yang berhubungan langsung dengan Costumer Service
3. Pemasaran menggunakan model Personal Selling (penjualan pribadi).
Dalam pemasaran yang melalui penjualan pribadi ini sangat efektif karna
dianggap lebih efesien, selain itu personal sellingjuga memberikan
manfaat yang positif bagi kedua belah pihak.
Sedangkan untuk memudahkan BMT dalam mencapai target pemasaran
yang telah dirumuskan, BMT La Tahzan Way Galih melakukan perumusan

dalam memilih dan menerapkan pasar yang akan dituju dengan menggunakan

Segmentasi, Targetinglan Paositioningatau di_sebut juga dengan STP,

. i

Lampung Selatan dalam melakukan pemasaran ialah dengan
mensegmentasi pasar. Dalam hal mensegmentasi pasar BMT La Tahzan
Way Galih Lampung Selatan memiliki segmen tasi secara khusus
berdasarkan variabel geografis karena BMT lebih memfokuskan wilayah
Lampung Selatan, khususnya kelurahan Way Galih dan sekitarnya yang
masih terjangkau oleh pihak BMT La Tahzan.

Dalam pemasaran pembiayaan HP tidak hanya variabel geografis
namun BMT La Tazan juga mensegentasi berdasarkan variabel

demografis, segmentasi ini memberikan gambaran bagi pemasaran kepada



siapa pembiayaan HP ini akan dipasarkan dan ditawarkan. Penentuan
segmen pasar akan dikelompokan untuk masarakat umum yang memiliki
jenis pekerjaan pedagang atau wirausaha dari tingakat mikro,kecil atau
menengah, tani, berkebun, dan yang berprofesi seperti guru atau karyawan
BMT itu sendiri. Segmentasi berdasarkan tingkah laku atau karakter
nasabah juga merupakan segmen pasar bagi perusahaan. Segmentasi ini
diterapkan khususnya bagi nasabah yang akan melakukan pembiayaan
produk HP.

Dalam melakukan segmentasi_diupayakan agar BMT La Tahzan
Way Gallh Lampung. Selatan lebih memperluas. pemasaran dalam faktor
geografls dengan cara memasarkan tidak hanya di daerah Way Galih dan

\l namun di kabﬂw lrr“selatan mas f

memahaml bahkan tidak mengetahuli. secara kh

produk HP ini. Contohmh puerg masih satu kecamatan di
Jati Agung yang jauh dari kota sehingga sangat mendukung untuk
memasarkan HP dan ada banyak yang berpenghasilan dari bertani, hal ini
sesuai dengan segmentasi pasar pada pembiayaan HP yang ditunjukan
untuk masyarakat umum yang membutuhkan pembiayaan produk HP.
. Targeting

Setelah melakukan segmentasi pasar atau HP maka langkah
berikutnya iyalah melakukan targeting atau membidik target pasar yang
telah dipilih perusahaan dalam analisa segmentasi pasar. Untuk target

pasar BMT telah menentukan siapa yang menjadi targetnya, iyalah



kalangan umum semua lapisan, baik masyarakat bawah, menengah atau
kalangn atas maksimal umur 55 tahun yang masih mampu bekerja dan
berpenghasilan untuk membayar pada saat jatoh tempo.
. Positioning

Positingadalah tidakan merencanakan produk dan citra perusahaan
agar dapat tercipta kesan atau tempat khusus dan unik dalam benak pasar
sasaran sedemikian rupa, sehingga dipersiapkan lebih  unggul
dibandingkan para pesaingnya.

Dalam rangka menciptakan kesan dan image tersendiri didalam

pikiran nasabah sesuai dengan ‘yang diharapkan, BMT La Tahzan

i pe ‘ISI tersebut, ﬂ 'NI yang har p

Tahzan waitu memberikan pelayanan. kefada

secara
maksimal, memperkuammting,mintegritas, mengutamakan
penghimpunan dana nasabah dan penyaluran pembiayaan, dan menjadi
solusi terbaik untuk memberikan berbagai fasilitas produk dan jasa kepada
masyarakat.

Pembiayaan HP merupakan pelengkap untuk memudahkan
msyarakat Way Galih untuk memiliki HP karna di daerah Way Galih
belum ada konter besar yang menjual HP, selain itu juga produk HP sangat
di minati banyak orang karna HP termasuk kebutuhan semua orang untuk

berkomunikasi dengan sanak saudara yang jauh.



Selain melakukan segmentasi, tageting, dan positioning dalam
kegiatan pemasarannya, BMT La Tahzan juga mengembangkan bauran
pemasaran (marketing mix dalam menerapkan bauran pemasarannya, BMT
La Tahzan memiliki beberapa strategi diantaranya 4P: Product (produk),
price (harga), place(tempat/ saluran distribusi) dan promoton(promosi).

1. Strategi Product(produk)

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan maksutnya, apapun
wujutnya selama itu di anggap memenuhi keinginan pelanggaran dan
kebutuhan yang diinginkan kita dikatakan sebagai produk.

Penerapan strategi produk dalam pembiaayaan Hlf’adhlah dengan

A,]‘ i .’ ‘{:‘; ) 7-.;".
ilkan mutu-dan keﬂn 'Wrsebut untuk dap

nasabafwmutu dan kelebihan produk. HP adala dahkan
seseorang untuk melakuka” komunﬂsi serta lebih mudah untuk

mendapatkan informasi di zaman moderen seperti saat ini.

2. Strategi price (harga)

Harga ialah jumlah uang yang dibutuhkan untuk memperoleh
beberapa kombinasi antara produk dan pelayanan yang menyertainya.
Suatu tingkat harga dapat memberikan pengaruh yang tidak sedikit, baik
didalam perekonomian maupun didalam perusahaan. Harga merupakan
salah satu aspek yang penting dalam kegiatan marketing mix.Penetapan
strategi pemasaran produk HP dari segi harga dari pengembalian modal

ialah berupa sistem margin. BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan



menetapkan margin yaitu 30% dari harga pokok HP tersebut belum
termasuk administrasi, dan untuk harganya sesuai dari merk HP yang
dinginkan dan sesuai dengan harga pasaran HP saat pembeliannya,

BMT menerapan setrategi harga dilihat dari kualitas atau merk HP
yang diinginkan oleh nasabah contoh pembiayaaan HP Appple dengan
harga pinjaman sebesar 6.880.000,00 dengan cicilan perbulannya sebesar
574,000.00perbulan selama 12 bulan.

Dibawah ini simulasi pembiayaan produk HP di BMT La Tahzan
Way Galih Lampung Selatan.

Table :4.1
Simulasi pembiayaan produkdh

Harga/total Angsuran
pinjaman perbulan 4

574,000,00

0

10 2,500,000.00 2504 .00
ﬂ?0,000. 6,000. 12 bulan
Vivo ,500,000. 250,000.00 10 bulan
Oppo 5,265,000.00 439,000.00 10 bulan

Sumber: BMT La Tahzan Way Galih april 2018
Harga pembiayaan produk HP di BMT akan menguntungkan jika

nasabah melakukan pembiayan dengan merk yang lebih bagus dan mahal
di pasaran. Karna selain mendapat margin yang lebih murah atau berkisar

30% tanpa agunan atau jaminan.

. Strategi Place(tempat/ saluran distribusi
Setelah perusahaan berhasil menciptakan barang atau jasa
dibutuhkan dan menetapkan harga yang layak, tahap berikutnya adalah

menentukan metode penyimpanan produk atau jada ke pasar melalui rute-



rute yang efektif sehingga tiba pada tempat yang tepat, dan harapan produk
atau jasa tersebut berada pada tengah-tengah kebutuhan dan keinginan
konsumen yang membutuhkan produk yang diinginkan tersebut.

Bagi perusahan Non Bank penentuan lokasi kantor beserta sarat dan
prasarana mendukung menjadii sangat penting, hal ini disebabkan agar
nasabah mudah menjangkau setiap lokasi BMT yang ada. Pemilihan lokasi
sangat penting mengingat apabila ada salah dalam menganalisis akan
berakibat meningkatnya biaya yang akan dikeluarkan nantinya. Lokasi
yang tidak strategis akan“mengkibatkan mengurangnya minat nasabah
untuk berhubungan dengan baik:

BMT 'L@.‘_Tahzan Way Galih Lampung Selatan da}IaTm:/t%"eningkatkan

"é«--}t;i;lstribusi produﬁ I.awng didukungf,ojjlvév" atau

stféfegis yaitu berdekatan dan dike.lilfﬁgi d embaga
keuangan pesang. Namun agan adaﬁa persaingan yang makin ketat

BMT dalam menarik minat nasabah memiliki keuanggulan tersendiri.

Keunggulan dari tempat distribusi yaitu: lokasi sangat strategis yang
terletak dipinggiran Kota Bandar Lampung, jalan arah menuju Desa Way
Galih Blok 5B RT 05 RW 02. Walaupun tidak bisa ditempuh dengan
angkutan umum bisa ditempuh dengan menggunakan kendaranan pribadi.
Denga letak strategis ini, memudahkan masyarakat Way Galih untuk lebih
efektif dan efesien dalam menanyakan secara langsung tentang produk-

produk Pembiayaan pembelian HP yang di BMT La Tahzan.



Dalam mendistribusikan layanan pembiayaan pembelian HP, BMT
La Tahzan mendistribusikan produknya tidak hanya di BMT La Tahzan
Way Galih, juga ada di kantor cabangnya yang terletk di daerah
Margodadi ke Camatan Jati Agung Lampung Selatan.

. Strategi promotion(promosi)

Salah satu tujuan promosi iyalah menginformasikan segala jenis
produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru.
Aspek ini berhubungan dengan berbagai usaha untuk memberikan
informasi pada pasar tentang produk atau jasa. Promosi juga merupakan
kegiatan untuk penyebarluasan informasi tentang barang atau jasa yang
dijual déﬁéé_rj’jmaksud untuk merubah pola prilaku konsu[nen'Tlga sarana

"ét?:_fdiigunakan dawelpmkan produk‘.;,i)‘_}{éi%

), promasi penjualan (sales promotion),pe
(personal sellingdan publim& (publiﬁ.

Dlam menghadapi persaingan BMT La Tahzan Way Galih Lampung

nan

pribadi

Seltan melakukan promosi. Kegiatan promosi HP oleh BMT bertujuan
agar menarik nasabah atau calon nabah untuk melakukan pembiayaan
produk HP. Sarana promosi yang diterapkan BMT La Tahzan Way Galih
Lampung Selatan untuk mempromosikan HP, adalah dengan tiga promosi
yang terdiri dari periklana, publisitas, dan penjualan pribadi.
a. Periklanan

Periklanan merupakan alat utama bagi BMT La Tahzan Way

Galih Lampung Selatan dalam mempengaruhi nasabahnya, sedangkan



BMT La Tahzan Way Galih tidak menampilkan melalui media masa,
karna akan membutuhkan banyak dana, oleh karnanya alat yang bisa
digunakan oleh BMT La Tahzan Way Galih dalam periklanan yaitu:
Memberikan informasi langsung kepada masyarakat atau nasabah
bahwa di BMT LaTahzan menyediakan pembiayan HP.
. Penjualan pribadi (personal selliny

Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat
dilakukan lewat promosi penjualan. Penjualan pribadi ialah penjualan
lisan dalam pembicaraan dengan salah satu atau beberapa pembeli

dengan maksud dan_tujuan melaksanakan pembelian. Atau dengan kata

n SItUé’:’rI jpersaingan pasar.
Strategi pemasara”ang dllﬂgan oleh BMT La Tahzan Way

Galih Lampung Selatan melalui kegiatana personal sellingdiantaranya

adalah: melalui kontak langsung dengan para calon nasabahnya dengan
cara melakukan Canvassing(silaturahmi dan dilakukan presentasi
dalam instansi-instansi) personal sellingyang ditawarkan kepada calon
nasabah atau nasabah yang tidak mengetahui produk pembiayaan HP
pada saat pertama kali melakukan pembiayaan HP. Adanya hubungan
baik yang dilandasi kepercyaan dan kepuasaan layanan kepada calon
nasabah, maka situasi persaingan pasar tidak akan menjadi

permasalahan.



C.

Publisitas (pulicity)

Publisitas merupakan kegiatan prmosi untuk memancing
nasabah melalui kegiatan seperti: pameran, bakti sosial, perlombaan
cerdas cermat, kuis serta kegiatan lainnya melalui berbagai medi.

Promosi yang digunakan BMT La Tahzan Way Galih iyalah
dengan publisitas yaitu dilakukan melalui kegiatan memaksimalkan
kegiatan amal yang di lakukan yaitu memaksimalkan perannya sebagai
lembaga sosial yang turut mendukung pemerintah serta aktif

berpartisipasi dalam meningkatkan kesejahteraan mayarakat Baitul Mal

La Tahzan.

; streategi pemsaran BMT yang telah,f ‘

\ pe la kategori ywk' hyaltu berdas
) ‘e‘é\s}‘l "

masar%rt pembiayaan HP mencapai E%ﬁO% i :
Dilihat dari kenailWah nasﬁetiap tahunya, berdasarkan
jumlah nasabah HP pada tahun 2016 berjumlah 22 orang dan sudah
selesai cicilannya (lunas), dan pada tahun 2017 berjumlah 35 orang
nasabah dengan 17 orang masih aktif dan 18 orang nasabah tidak aktif
atau lunas, dan di tahun 2018 berjumlah 18 orang nasabah yang aktif.
Kemudian, bagi pihak BMT sebaiknya melakukan pembaharuan
terhadap strategi-strategi yang ada atau menambah strategi-strategi
baru, dan diharapkan dapat mencapai target yang diinginkan oleh BMT

La Tahzan Way Galih Lampung Selatan.



B. Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada pembelian
HP dalam Persepektif Ekonomi Islam

Ekonomi islam adalah suatu ilmu pengetahuan yang mempelajari
tingkah laku atau prilaku manusia dalam memenuhi kebutuhan dan
kelangsungan hidupnya serta berinteraksi dengan ciptaan Allah SWT yang
lain didunia ini dengan berpegang kepada ajaran islam yaitu Al-Quran dan
Sunah Rasulullah SAW.

Menurut pendapat M. Syakir Syula, pemasaran syariah merupakan
sebuah disiplin bisnis strategi yang .mengarahkan proses penciptaan,
penawaran dan perubahan valuedan dan.inisiator kepada stakeholdemnya dan
dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan ,;ﬁ;ii;nsip-prinsip

slam Allah Swﬂalaﬂngingatkan agar

perbua lim datam berbisnis termasuk dalam® pros ciptaan,
penawaran, dan proses perubahahilai peﬁaran.

Sebuah instansi yang menjalankan pemasaran syariah adalah

perusahaan yang tidak berhubungan dengan bisnis yang mengandung unsur-
unsur yang dilarang menurut syariat seperti bisnis judi, riba dan produk-
produk haram. Seorang pengusaha dalam pedagang etika bisnis Islam bukan
sekedar mencari keuntungan melainkan juga keberkahan. Keberkahan yang
dimaksud iyalah dengan memperolehkeuntungan yang wajar dan diridhoi
oleh Allah SWT.

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT La Tahzan Way Galih

Lampung Selatan dalam pencapayan target di BMT adalah:



1. Pemasaran dengan cara Canvassing(silaturanmi dengan melakukan
presentasi dalan instansi-instansi).

2. Pemasaan melalui Open Tebelatau penawaran Top Up penawaran
dilakukan secara langsung dengan nasabah yang melakukan transaksi
dengan Costumer Service.

3. Pemasaran menggunakan model Personal Sellingpenjualan pribadi).
Strategi pemasaran diatas sudah sesuai dengan prinsip syariah, dimana

kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada Allah SWT,
pemasaran yang telah dilakukan sesuai dengan berlaku jujur, tidak melakukan

penipuan dengan cara.menawarkan produk yang melebihkan harga produk.

an aktivitas ekonomi, umat islam d|

har 'S sallng rldhob l A

tersebt?t 'sudah sesuai dengan konsep strﬁfégl pe n dalam
Islam adalah mengand‘lmmaniymlaqiyah, alwagi 6i yyah,
insaniyyah. Konsep strategi yang dilandasi ketuhanan (rabbaniyal),
pemasaran yang dilakukan sesuai syariah, produk HP yang ditawarkan halah.
Cara pemasarannya juga sesuai nilai-nilai yang berlaku, dimana seorang
marketer BMT selalu menjaga etikanya. Realistis (al-lwa qi 0i yy ah
memasarkan produknya dengan cara dan gaya yang fleksibel. Humanistis
(insaniyyal) dipasaekannya pembiayaan HP tidak memandang ras, agama
dan sebagainya. Produk HP diperuntukan bagi nasabah yang ingin melakukan

pembiayaan.



BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan menggunakan varuabel-
variabel bauran bauran pemasaran (marketing mix yang meliputi 4P yaitu:
Produc (produk), Price (harga), Place (tempat/saluran distribusi) dan
Promotion(promosi). Implementasi bauran pemasaran pada BMT La Tahzan
Way Galih Lampung Selatan variabel-variabel bauran pemasaran adalah:

1. Strategi product(produk)
Penerapan strategi pemasaran pembiayaaan HP yang di terapkan
oleh BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan ialah dengan

menampilkan mutu dan" kelebihan ‘dari produk-produk. Dengan

keunggulan-keunggulan tersebut, BMT La Tahzan Way Galih Lampung

saha memberikan penawaran sesuai 1 kebutuhan

F ‘ar dapat terp&b l A
* ’/é"’

ini teléfsesual dengan syari’at Islam dan‘ﬁjuan si dalam
ekonomi Islam menurumah ShiMah:

a. Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi dengan bentuk yang
memiliki ciri keseimbangan. Dengan pembiayaan HP ini sesuai
kebutuhan  konsumen, karna sebagian besar masyarakat
menginginkan kepemilikan HP, namun terkendala oleh keuangan
dan jarak tempuh untuk membeli HP.

b. Memenuhi kebutuhan keluarga, hal ini sesuai dengan pembiayaan
HP, karena HP dapat memudahkan komunikasi antar saudara yang
jauh dan sangat dibutuhkan oleh masyarakat.

c. Pelayanan sosial dan berinfak di jalan Allah.



2. Strategi price (harga)

BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan dalam memberikan
harga pada produk HP memiliki nilai kompetitif. Akad pembiayaan produk
HP yang digunakan adalah akad murabahah Dalam penerapan dari segi
harga sebagai pembelian modal ialah berupa sistem bagi hasil. Dalam
dunia perbankan atau lembaga non bank terdapat tiga macam harga adalah
harga beli, harga jual dan biaya yang dibebankan ke nasabahnya.

BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan membiayai pembelian
HP yang dibutuhkan oleh“nasabah dengan membeli terlebih dahulu HP
yang telah dipesan.oleh nasabah, ‘setelah 1tu kepemilikan barang secara
yurldls berada ditangan BMT, kemudian BMT tersebut menUJuaI kepada

nengan menabahkﬂ LlnN/margln atau keut

rus diberi tahu oleh BMT berapa. haTga beli ko dan
menyepakati berapa besar ak-up’mﬁm yang keatas harga beli bank

tersebut dan mark-up/margin belum termasuk ongkir.

man

Hal ini sesuai dengan penetapan harga dalam Islam dimana sesuai
dan tidak memberatkan konsumen untuk membelinya, serta harga yang
ditetapkan haruslah sesuai dengan kualitas produk yang dijual, dalam
penentuan harga haruslah adil serta tidak merugikan salah satu pihak
variabel harga terhadap pelanggan akan disajikan harga yang kompotitif,
misalnya daftar harga, jangka waktu kredit dan potongan harga yang
fleksibel. Sistem pasar yang adil akan melahirkan harga yang wajar dan

juga tingkat laba yang tidak berlebihan. Sehingga tidak termasuk riba yang



diharamkan oleh Allah SWT. Sebagai mana firman Allah SWT dalam

surat Al- Bagarah : 275 yang berbunyi sebagai berikut:

B § 2 VBAYI ¥x ¥J apByt ¢ @eBapy EE OB
E$Q) & 3 ¢BEH DFBY H GEREPRI ¥ B A yBzBpEd B
¥y B Was4yEs UNE Bobaps W) 6 IuEBDRE g OIS
D By PesE (X6 § & &Y (YR B By (E$° Y Gty

Sd@ice

Artlnya orangorang yang.Makan (mengambil) riba tidak dapat
. berdiri. melainkan seperti - berdirinyd | orang yang
kemasukan syaltan lamen (tekamam) penyaki

. Keadaan ere demlklan itu,Jad
. mereka dapat) Sesunggu
“itu sama r dahal Allah tela

jual~beli .dan mengharamkan‘ rib ang yang
telah“S8ipai kepadaiy@tarangan dari Tuhannya, lalu
terus berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa
yang telah diambilnya dahulu sebelum datang
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah.
orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang i
adalah penghurpenghuni neraka; mereka kekal di
dalamnya

gila
ebabkan
jual beli

Pentingnya penetapan harga yang benar merupakan kunci bagaimana
nasabah akan ditarik untuk menggunakan pembiayan HP karna harga yang
ditawarkan tidak memberatkan nasabah untuk pembiayan HP, sehingga
tercipta keadilan yang merupakan prinsip syariah Islam yang harus

dipegang serta tidak ada yang merasa saling merugikan akan tetapi akan



merasa saling menguntungkan, nyaman dan merasa puas diantara pihak

BMT dan juga nasabah.

. Strategi place (tempat/ saluran distribusi)

BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan dalam meningkatkan
kapabilitas distribusi produk dan layanan didukung oleh tempat atau
kantor yang strategis yaitu berdekatan dan dikelilingi dengan lembaga
keuangan pesaing. Namun dengan adanya persaingan yang mangkin ketat
BMT dalam menarik minat nasabah mempunyai keunggulan tersendir.

lokasi sangat strategis Yyang: terletak dipinggiran Kota Bandar
Lampung jalan arah menuju DesaWay Galih Blok 5B RT 05 RW 02.

f-.

Iaupun tldak bisa ditempuh dengan angkutan umum{l\bma dit

menggunakan kerh l;ﬁ Dengan Ietak str.
memuda yarakg%aﬁ Galih untuk |ﬂlh efe i

menanyakan secara langsung tentang produk-produk Pembiayaan

puh

ini,

esien dalam

pembelian HP yang di BMT La Tahzan.

Sesuai dengan prinsip utama dalam konsep distribusi dalam islam
adalah peningkatan dan pembagian bagi hasil kekayaan agar sirklusi
kekayaan dapat ditingkatkan, dengan demikian kekayan yang ada dapat
melimpah secara merata dan tidak hanya sekedar golonga tertentu saja.
Distribusi diatas mempunyai arti luas dalam arti penyebaran serta
penukaran hasil produksi Islam telah memberikan tuntunan yang wajib
diikuti oleh pelaku ekonomi muslim. Sebagai mana firman Allah SWT

dalam Q.S Al-Bagarah:3



et Py EZNBP B S o, 3 PR F @R b pAE /S
Artinya: mereka yang beriman kepada yang ghaipang
mendirikan shalat dan nenafkahkan sebahagian rezki
yangKami anugerahkan kepada mereka.
4. Strategi promotion(promosi)
Dalam menghadapi persaingan BMT La Tahzan Way Galih
Lampung Selatan dalam promosi memasarkan produknya menggunakan
promosi yang meliputi : periklanan, publisitas dan penjualan pribadi.

a) Periklanan

BMT La Tahzan Way Galih.tidak menampilkan melalui media

‘bisa digunakan ;Iehj
iklaf%?%g%xaitu:
masyarakat atau-f&Sabap- bahww‘r LaTahzan menyediakan

pembiayan HP.

b) Peroonal selling( penjualan pribadi)

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT La Tahzan Way
Galih  Lampung Selatan melalui kegiatana personal selling
diantaranya adalah: melalui kontak langsung dengan para calon
nasabahnya dengan cara melakukan Canvassing(silaturahmi dan
dilakukan presentasi dalam instansi-instansi) personal sellingyang
ditawarkan kepada calon nasabah atau nasabah yang tidak
mengetahui pembiayaan HP pada saat pertama kali melakukan

pembiayaan HP.



c¢) Publisitas (publicity)

Untuk setrategi ini BMT La Tahzan Way Galih menggunakan
alat Publisitas yang merupakan kegiatan Promosi yang digunakan
BMT La Tahzan Way Galih iyalah dengan publisitas yaitu dilakukan
melalui kegiatan memaksimalkan kegiatan amal yang di lakukan
yaitu memaksimalkan perannya sebagai lembaga sosial yang turut
mendukung  pemerintah  serta  aktif  berpartisipasi  dalam
meningkatkan kesejahteraan mayarakat Baitul Mal La Tahzan.

Berdasarkan sarana. promosi yang telah disajikan diatas,

strategi promosi_yang digunakan oleh BMT La Tahzan Way Galih

amplifig = Selatan seperti periklanan, penjualdf’ pri

fungsi pemasaran adala”. o

1) Memiliki pribadi spiritual (tagwg, karna BMT lebih
mendahulukan segala sesuatu yang bersifat baik secara moral
maupun etika perilaku dengan nasabah. Dari pada melakukan
tindakan yang bersifat tidak baik. Di BMT tidak melakukan
aktifitas pemasaran yang non halal.

2) Berprilaku baik dan simpatik (siddig), yaitu BMT menerapkan
prinsip Socid dan Environment Care memiliki keperibadian

yang tulus terhadap lingkungan dan sosial. Dalam



pemasarannya senantiasa berprilaku baikdan simpatik dalam
menciptakan kesan untuk nasabah.

3) Berlaku adil dalam bisnis (al-adl) Competecaneningkatkan
keahlian sesuai tugas yang diberikan dan tuntunan profesi.

4) Bersikap rendah hati dan melayani (khidan) sesuai dengan
prinsip Service Excellencenemberikan pelayanan yang baik
yang melampau harapan nasabah, Inivation yaitu
mengmbangkan proses, layanan dan produk untuk melampaui
harapan nasabah. Melayani-para nasabah dengan sopan santun
dan ‘mengembankan. proses dan pelayanan yang baik untuk

 para nasabah dan calon nasabah. Tl

“Menepati, janji btli&«ng, seperti pfinsi

menjaga..amanah dan melakukan _pefBaikan

menerus. Seperti M‘nan AllﬂgWT dalam Q. S Al-Maidah :1

&) 'j6 NAS ME €3Tpyl (R EOBA E 8 FiHy
E $6) B3\ BER B 3° BCWC BREN T BB Y,) OWFE §
aech A BNA®E

Artinya: Hai orangorang yang beriman, penuhilah agad
agad itu. Dihalalkan bagimu binatang ternak,
kecuali yang akan dibacakan kepadamu. (yang
demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu
ketika kamu sedang mengerjakan  haji.
Sesungguhnya Allah menetapkan hufurkum
menurut yang dikehendakiya.



6) Jujur dan terpercaya (al-amanal), hal ini sesuai dengan prinsip
Honesty dengan tujuan untuk trusted dan trust adalah
mengembangkan perilaku dapat dipercaya dan percaya oleh
nasabahnya.

7) Tidak suka bernuruk sangka (s u 6 U, zyatin BMT dalam
persaingan bisnisnya tidak melakukan tindakan yang
merugikan pesaingannya bisnisnya tidak melakukan tidakan
yang merugikan pesaingnya dengan mengadu domba karena
diterapkannya prinsip saling menghormati satu sama lainnya

dalam melaksanakan aktifitas pemasaran.

idak menjelek-jelekan (ghibah), yaitu BMT

) k melakukan
1dakan yang ﬂa‘u martabat ora

aktifitas pemasaraprodukﬁ.

9) Tidak melakukan sogok ataupun suap (risywabh), yaitu BMT
tidak meperkenalkan tindakan yang termasuk fraud atau
melakukan sogok Mupun suap dalam hal apapun.

Strategi pemasaran yang dilakukan sudah sesuai dengan
prinsip syariah, dengan menjaga strategi melalui cara tersebut sedah
menciptakan kesan bagi para nasabah untuk memahami dari BMT
serta produk yang ada di BMT bukan hanya pembiayaan produk HP
saja. Namun strategi yang di gunakan harus dapat meningkatkan

pencapayan target pembiauaan yang diharapkan.



BAB V

KESIMPULAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat ditarik
kesimpulannya sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT La Tahzan Way Galih
menujukan kondisi yang baik dilihat dari keempat variabe: Product
(produk), Price (harga), Place (tempat), dan prmotion(promosi). Variabel

tempat adalah wvariabel:wyang™ paling .doeminan .terhadap keputusan

méw an secara Mngt produk-produk
Pembiayaan pembelian HP yang di BMT La Tahzan.

Namun hal yang perlu diperbaiki dalam pemasarannya yaitu
dengan penggunaan media sosial dalam broadcast lebih diperbanyak, serta
marketingnya lebih aktif dalam publikasi promosinya agar meningkatkan
pengetahuan nasabah dan meningkatkan jumlah nasabahnya untuk tetap
dapat mempertahankan pangsa pasarnya. Hal ini mempengaruhi keputusan
pembelian HP pada pencapaian target di BMT La Tahzan Way Galih
Lampung Selatan.

2. Strategi pemasaran pada BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan

dalam pencapayan target dipandang dalam prinsip ekonomi Islam telah



diterapkan sesuai dengan prinsip etika bisnis Islam yang terdapat dalam
firman Allah SWT QS Al-Bagarah 275, karna pembiayaan HP di BMT La
Tahzan Galih Lampung Selatan bukan termasuk perbuatan riba, karna HP
merupakan tsaman( harga, alat pembayaran uang) dimana harga suatu
barang berdasarkan kesepakatan antara penjual dan pembeli dan diridai

oleh kedua belah pihak.

t,...d)}




B. Saran
1. Berdasarkan penelitian, maka saran yang dapat diberikan adalah:

a. Dalam lembaga non Bank, tidak cukup memiliki label “syariah” saja,
melainkan harus benar-benar melaksanakan kegiatan baik itu yang
bersifat penghimpunan, pembiayaan, maupun jasa yang sesuai dengan
ketentuan syariah dengan prinsip kehati-hatian agar terwujud yang
bebas riba.

b. Kepada lembaga keuangan non Bnak yaitu BMT La Tahzan Way Galih
Lampung Selatan agar mengembangkan dalam mensosialisasikan

produk-produknya._melalui - media internet..dalam pengenbangan

¥

] edukasi tenteﬂtlkwtuk seluruh pe v

. eru rus melakukan pembaharu "/ala>m pelayanan dan
produk, sehingéa na%makin Mrhadap peran dan manfaat
BMT La Tahzan Way Galih Lampung Selatan serta mepertahankan
citra sebagai lembaga keuangan berdasarkan nilai-nilai Islam.
d. Meningkatkan kualitas pelayanan terhadap nasabah di BMT La Tahzan
Way Galih Lampung Selatan.
2. Berdasarkan pada perspektif ekonomi islam maka saran yang diberikan
adalah:
a. Kepada Majlis Ulama Indonesia dalam merespon perkembangan
bermuamalah produk-produk bank syariah atau pun non syariah Bank

supaya sesuai dengan fatwa-fatwa yang dikeluarkan.



b. Kepada Dewan Pengawas Syariah dalam pengawasannya agar lebih
ketat lagi untuk fatwa produk-produk pada bank syariah ataupun non
bank syariah supaya sesuai dengan mekanismenya.

c. Kepada seluruh umat Islam seharusnya umat Islam lebih menggunakan
pebankan syariah ataupun non bank syariah dengan tujuan untuk
meningkatkan pertumbuhan lembaga keuangan syariah maupun
lembaga non bank syariah karna telah memiliki instrumen ekonomi

islam melalui fatwa dan sudah ada kepastian hukumnya.

)
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