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ABSTRAK

MANAJEMEN PEMASARAN PRODUK MURABAHAH BMT EL DARUS
SALAM MADANI 132, DESA RAJABASA LAMA, KECAMATAN
LABUHAN RATU, KABUPATEN LAMPUNG TIMUR

Oleh
Fitriana Fransiska

Manajemen pemasaran merupakan proses yang dilakukan oleh individu
atau perusahaan, kegiatan usaha dan pendistribusian barang atau jasa kepada
anggota/nasabah perusahaannya, supaya tercapai tujuan yang telah ditetapkan
sebelumnya. Penerapan fungsi manajemen pemasaran merupakan faktor penting
yang harus ada, proses ini meliputi perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan,
pengawasan/pengendalian. BMT EI Darus Salam Madani 132 merupakan lembaga
keuangan dengan kegiatan utama dalam bidang tamwil dan maal, BMT
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi, menerima titipan zakat,
infak, dan sedekah lalu menyalurkannya sesuai peraturan dan amanat.

Dalam penelitian ini, ..penulis _menggunakan pendekatan penelitian
kualitatif dengan metode studi kasus<(case stud 2 Dalam pengambilan hasil
penelitian peneliti mgné‘gungkaﬂ&noy; i s_\!amginlg atau teknik pengambilan
sampel dari junilah_Kecil“makin lama makinfbesar dangberhenti saat informasi

Kup. her @iata berdasarkan data primer~dan der. Data dan

oleh dd’r{maras e dm menggunaks Dde wawancara
N N\ W itbew -
Ug, dokun Ia lisis” datad®Prosegi@halisis data yang

ifat induktif yaitu mengupulka iPOrmasi khusus yang

dibutuhkan menjadi data.

Tujuan dari pa% ngetahui penerapan fungsi
manajemen dalam memasarkanYroduk pefmbiayaan murabahah yang dijalankan
BMT EI Darus Salam Madani 132, Desa Rajabasa Lama, Kecamatan Labuhan
Ratu, Kabupaten Lampung Timur.

Berdasarkan hasil yang diperoleh peneliti, bahwa proses penerapan fungsi
manajemen dalam memasarkan produk pembiayaan murabahah BMT EI Darus
Salam Madani 132 yaitu: pada aspek Perencanaan; konsep perencanaan pengurus
dari orang-orang kompeten didekat lokasi BMT, konsep perencanaan pelayanan
anggota dengan sistem komputerisasi, perencanaan pengawasan dengan laporan
harian, perencanaan pemberian intensif sesuai tugas dan kinerja pengurus. Pada
aspek Pengorganisasian; memilih, menempatkan dan memberikan tugas pengurus
sesuai kebutuhan, tidak melihat kualifikasi pendidikan pengurus namun melihat
kemampuan pengurus. Pada aspek Pelaksanaan; dilakukan dengan memberikan
brosur bagi anggota yang datang kekantor, memberikan kemudahan transaksi,
menjaga nama baik dengan sistem kekeluargaan yang diwujudkan melalui
silaturahmi oleh pengurus dan anggota. Pada aspek Pengawasan; menggunakan
metode concurrent control. Metode concurrent control diterapkan untuk seluruh
anggota dengan membuat laporan harian kerja anggota saat berada didalam dan
diluar kantor.

Kata Kunci: Manajemen Pemasaran dan Produk Murabahah
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Penegasan Judul

Sebagai kerangka awal guna memudahkan dalam memahami skripsi
ini, maka secara singkat penulis terlebih dahulu akan menguraikan beberapa

kata yang terkait dengan judul yang penulis ambil dalam tulisan skripsi ini.

Adapun dalam skripsi ini, untuk menghindari kesalahan dalam

maksud yang terkandung dalam judul yang penulis ambil yaitu “Manajemen

kegiatan menganalisa, merencanakan, mengimplementasikan, dan mengawasi
segala kegiatan (program), guna memperoleh tingkat pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran dalam rangka mencapai tujuan

organisasi.t

'Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa ( Bandung: Alfabeta CV,
2016), h 130



Menurut J. Shultz memberikan definisi manajemen pemasaran ialah
merencanakan, pengarahan dan pengawasan seluruh kegiatan pemasaran

perusahaan ataupun bagian dari perusahaan. 2

Menurut Ben M. Enis secara ringkas ia menyatakan bahwa
manajemen pemasaran ialah proses untuk meningkatkan efisiensi dan
efektivitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh individu ataupun
oleh perusahaan. Logika dari definisi ini, ialah apabila seseorang atau
perusahaan ingin memperbaiki pemasarannya, maka ia harus melakukan

kegiatan pemasaran itu sebaik mungkin.®

julis manajemen pemasaran
erdsahaan dengan

ri perencanaan,

pengorganisasian, pelaksamaan dawmlan pengawasan kegiatan usaha
serta pendistribusian baraa atau jas!pada sebuah perusahaan agar dapat

tercapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya oleh individu atau

perusahaan.

BMT (Baitul Maal Wat Tamwil) ialah balai usaha mendiri terpadu
yang isinya berintikan bait al-mal wa-tamwil dengan Kkegiatan
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam mengingkatkan
kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil-bawah dan kecil dengan- antara

lain- mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan

2| bid.
*Ibid.



ekonominya. Selain itu, BMT juga bisa menerima titipan zakat, infak, dan

sedekah:; lalu menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan amanat. *

BMT (Baitul Maal Wat Tamwil) adalah lembaga ekonomi atau
keuangan syariah nonperbankan yang sifatnya informal karena lembaga ini
didirikan oleh Kelompok Swadaya Masyarakat (KSM) yang berbeda dengan

lembaga perbankan dan lembaga keuangan formal lainnya. °

Jadi, dari penjelasan diatas menurut penulis BMT (Baitul Maal Wat
Tamwil) adalah suatu lembaga keuangan syariah nonperbankan yang bersifat
informal karena didirikan eleh kelomp_ok swadaya masyarakat, dengan dua

kegiatan utama Tamwil). Kegiatan utama

-usaha produktif dan

kat, infak, dan

sedekah lalu menya urwuah?pera uran dan amanat.

Murabahah adalah transaksi penjualan barang dengan menyatakan
harga perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan
pembeli. Hal yang membedakan murabahah dengan penjualan yang biasa
kita kenal adalah penjualan secara jelas memberitahu kepada pembeli berapa

harga pokok barang tersebut dan berapa besar keuntungan yang

*Nurul Huda, Purnama Putra, et.al. Baitul Maal Wat Tamwil (Jakarta: AMZAH, cetakan
pertama, 2016) h. 35
> Ibid.



diinginkannya. Pembeli dan penjual dapat melakukan tawar-menawar atas

besaran margin keuntungan sehingga akhirnya diperoleh kesepakatan.®

Secara luas, jual beli dapat diartikan pertukaran harta atas dasar saling
rela. Jual beli adalah memudahkan milik dengan ganti (iwad) yang dapat
dibenarkan (sesui syariah). Pertukaran dapat dilakukan antara uang dengan
barang, barang dengan barang yang biasa kita kenal dengan barter dan uang

dengan uang misalnya pertukaran nilai mata uang rupiah dengan yen.’

Akad murabahah sesuai“dengan syariat karena merupakan transaksi
jual beli dimana kelebihan dari harga pokoknya merupakan keuntungan dari
penjualan barang. Dengan..berbeda_dengan praktik riba dimana nasabah
meminjam uang dengan ,sejumlahtertentu |Hlqugtuk membeli suatu barang
kemudlan atas pinjaman tersebut nasa embayar kelebihannya dan
- uang harus dilunasi
i jdak tergantung

Definisty i, menurut fighadala jual beli atas barang
tertentu, dimana penjb ﬁ dengan jelas barang yang
diperjualbelikan, termasuk harga pembelian barang kepada pembeli kemudian

ia mensyaratkan laba dalam jumlah tertentu. °

Jual beli disini yaitu transaksi sesuai dengan barang tertentu yang
dipesan oleh pembeli, berlaku jujur kepada pembeli atas harga barang dan

keuntungan yang didapat oleh penjual. Sementara itu definisi jual beli

SSri Nurhayati, Akuntansi Syariah di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2013), h.174

Ibid.

® Ibid, h 176

® Nurul Huda, Purnama Putra, et.al. Baitul Maal Wat Tamwil (Jakarta: AMZAH, cetakan
pertama, 2016), h. 80



menurut konteks ekonomi syari’ah ialah akad jual beli sebesar harga pokok

ditambah dengan keuntungan yang disepakati.'

Akad murabahah digunakan untuk memfasilitasi anggota BMT dalam
memenuhi kebutuhan hidup, seperti membeli rumah, kendaraan, barang-
barang elektronik, furniture, barang dagangan, bahan baku, atau bahan

pembantu produksi.*!

Jadi, dari penjelasan diatas menurut penulis murabahah adalah
transaksi jual beli antara penjual. dan pembeli atas barang tertentu yang
dipesan pembeli dengan menyatakan' harga pokok barang dan keuntungan

(laba) yang dida melakukan tawar-menawar

di BMT El Darus QWUrabahah) disini merupakan

pembiayaan jual beli atau pembiayaan yang diberikan oleh BMT kepada
anggota yang mengajukan sebagai tambahan modal untuk usaha yang sedang
dijalankan oleh anggota itu sendiri. Disini BMT selaku Lembaga Keuangan
Syariah (LKS) hanya memberikan dana sesuai jumlah yang diajukan anggota,
dalam posisi ini BMT menerapkan sistem wakalah atau perwakilan kepada
anggota untuk membeli sendiri barang yang dibutuhkan untuk tambahan

usahanya, bukan BMT yang membelikan barang tersebut untuk anggota.

1pid.
Y1bid, h 84



Dari penegasan judul diatas, judul penulis yaitu “Manajemen
Pemasaran Produk Murabahah BMT El Darus Salam Madani 132, Desa
Rajabasa Lama, Kecamatan Labuhan Ratu, Kabupaten Lampung
Timur”. Penulis meneliti tentang bagaimana penerapan fungsi manajemen di
BMT EI Darus Salam Madani 132 dalam memasarkan produk pembiayaan
murabahah (Jual Beli). BMT El Darus Salam Madani 132 dalam proses
menentukan tujuan pemasaran produk pembiayaan murabahah-nya. Mulai
dari perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan
pengawasan/pengendaliannya< sehingga produk ini menjadi produk

pembiayaan dengan jumlah 'n'asabah yang lebih banyak.

I yaitu sebagai

berikut: : }

1. BMT merupam@h yang memiliki kegiatan
mengembangkan usaha produktif, dari usaha kecil dan usaha menengah
sebagai balai usaha mandiri, juga mendorong kegiatan masyarakat dalam
bertransaksi baik jual beli, menabung maupun memberikan pembiayaan.
Dalam usaha ini manajemen tidak akan mungkin terlepas dari peran dan
fungsi manajemen dalam pengelolaannya, termasuk didalamnya adalah
pemasaran yang dilakukan oleh pengelolanya pada produk-produk yang
ditawarkan kepada nasabah sebagai upaya untuk meningkatkan kemauan
masyarakat dalam bertransaksi ekonomi secara benar, juga menyediakan

tempat untuk bertransaksi baik secara tunai maupun non tunai dalam



pemenuhan kebutuhannya, terutama bagi masyarakat menengah kebawah
serta usaha kecil.

2. Penulis memilih judul ini untuk mengetahui seperti apakah manajemen
yang diterapkan BMT EI Darus Salam Madani 132 Dalam memasarkan
produk pembiayaan murabahah. Karena produk pembiayaan murabahah
adalah produk yang lebih banyak nasabahnya dibandingkan dengan
produk-produk lain, seperti ijaroh dan gordul hasan di BMT El Darus
Salam Madani 132, Desa Rajabasa Lama, Kecamatan Labuhan Ratu,
Kabupaten Lampung Timur ini. '

3. Dalam memperkenalka "'da‘n_ ‘memasarkan produknya kepada masyarakat,

Madani 132 Labuhan

perbeg;an dibaﬂdingk a serupa yang
I d abahah. Produk

pembiayaan mur - MT, : alam Madani 132 lebih dalam
transaksinya dibandingkan BMT lainnya. Kebanyakan BMT lainnya lebih
memajukan produk pembiayaan untuk modal usaha, bagi hasil dan

simpanan.

C. Latar Belakang Masalah

Masyarakat sangatlah membutuhkan barang perlengkapan dalam
memenuhi kebutuhannya sehari-hari. Jual beli adalah salah satu hal yang
paling sering dijumpai dalam kehidupan bermasyarakat kita, baik yang

bersifat tunai maupun non tunai dengan jangka waktu ataupun tempo dalam



pelunasan hutangnya atau penyelesaian transaksi yang dilakukannya antara
kedua belah pihak yang terkait.

Kehidupan masyarakat khususnya masyarakat menengah kebawah
dan rata-rata kurang sejahtera, untuk membeli keperluan sehari-hari lebih dari
keperluan pokok secara tunai amatlah sulit, sehingganya banyak yang
memilih untuk membeli barang dengan cara tempo atau cicil kepada lembaga
ataupun perseorangan yang memberikan barang dengan cara kredit. Maka
dari itu pembiayaan sangatlah membantu dalam memenuhi kebutuhan
masyarakatnya vyaitu dengan’ pembiayaan murabahah (jual beli) agar

masyarakat tidak terikat kepada rentenir baranl%}dan uang dengan harga yang

tinggi.
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Artinya: “orang-orang 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), Sesungguhnya jual beli itu sama
dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan
riba. orang-orang 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
penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.” (QS. Al-Bagarah (2)
: 275)



Dengan demikian ayat ini menjelaskan tentang keuntungan
perdagangan yang diperoleh dari modal yang di tanamkan atau keuntungan
sesuai dengan modal awal yang ditanamkan dalam usahanya itu jelas, halal,
dan diperbolehkan. Tetapi keuntungan dari beban yang diberikan kepada
pembeli atas usahanya tidak boleh melebihi dari jumlah pokok barang yang
diperdagangkan, maka itu haram. Orang yang mengambil Riba tidak tenteram
jiwanya seperti orang kemasukan syaitan.

Secara harfiah, baitul mal berarti rumah dana, sedangkan baitut
tamwil berarti rumah usaha.'® Baitul mal berfungsi untuk mengumpulkan,
sekaligus men-tasyaruf-kan dana sosial. Sedangkan baitul tamwil merupakan
lembaga bisnis yang bermotif lama. Dari pengertian tersebut, dapat ditarik
pengertian yang menyeluruh bahwa BMT merupakan organisasi bisnis yang
berperan sosial. Sebagai lembaga sosial, baitul mal memiliki kesamaan fungsi
dan peran dengan lembaga amil zakat (LAZ). Oleh karena itu, baitul mal
harus didorong agar mampu berperan secara professional menjadi LAZ yang
mapan. Sementara sebagai lembaga bisnis, BMT lebih mengembangkan
usahanya pada sector keuangan, yakni'simpan pinjam. =3

Secara sedeghana ; “dapatgdipahani sebagai lembaga keuangan
berq era e?”dasa(_ “prinsip’ syarlah ang memiliki fungsi
onom"i@’ﬁmat Aéan" emili fungS| social dengan
| stltus
i BM

ng mengelola giaﬁ
Dalam perspek

klp i Aﬁﬁent emberdayakan

u akan lembaga keuangan mikro

yang berbasis syariah (Isla , yang b edudukan sebagai media atau sarana
dakwah dalam unsur-unsur dakwah. Unsur-unsur dakwah yaitu da’i, maudu’
(materi dakwah/pesan dakwah), uslub (metode dakwah), wasilah (media
dakwah), mad’u (objek dakwah), dan tujuan dakwah.® Dengan demikian,
unsur-unsur dakwah dalam proses penerapannya, peran BMT di masyarakat

sebagai berikut:

2 M. Nur Riyanto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah..., h 317

“Ibid, h 318

“Ibid, h 319

' Enjang, Aliyudin. Dasar-Dasar Ilmu Dakwah (Bandung: Percetakan Widya
Padjadjaran , 2009) h. 73
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1. Da’i (subjek dakwah)
Da’i ibarat seorang guide atau pemandu terhadap orang-orang yang ingin
mendapatkan keselamatan hidup didunia dan akhirat. Oleh karena itulah
kedudukan seorang da’i ditengah masyarakat menempati kedudukan yang
penting. la adalah seorang pemuka (pelopor) yang selalu diteladani oleh
masyarakat disekitarnya.’® Yang berperan sebagai da’i dalam BMT adalah
anggota pengurus.

2. Maudu (materi dakwah/pesan dakwah)

Maudu atau pesan dakwah adalah.pesan-pesan, materi atau segala sesuatu

yang harus disampaika "'(')l_eh'_ da’i (subjek dakwah) kepada mad’u (objek

i Kitabullah maupun

seperti pembiay:
3. Uslub (metode dakwah)

Dengan demikian metode dakwah adalah suatu cara, jalan termasuk
strategi, teknik, pola yang ditempuh oleh seorang da’i dalam
melaksanakan dakwah guna mencapai tujuan yang sudah ditentukan.
Metode dakwah pada dasarnya berpijak pada dua aktivitas yaitu bahasa
lisan/tulisan (bi ahsan al gawl/ bi al-kitabah) dan aktivitas badan atau
perbuatan (bi ahsan al-amal’).*®

Metode dakwah yang dilakukan oleh BMT yaitu secara lisan/tulisan
dengan aktivitas pemasaran produk yang dialkukan pengurus dan

menggunakan brosur.

®Ibid., h. 74
YIbid., h. 80
Ibid., h. 86
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4. Wasilah al-Da 'wah (media dakwah)

Dengan demikian, media dakwah adalah alat objektif yang menjadi uluran
yang dapat menghubungkan ide dengan umat, suatu elemen yang total dan
merupakan urat nadi dalam totalitas dakwah yang keberadaannya sangat
urgent dalam menentukan perjalanan dakwah.*®

Berdasarkan jenis dan peralatan yang melengkapinya terdiri dari media
tradisional dan media modern, dan perpaduan kedua media tradisional dan
midern. Media tradisional seperti: tabuh-tabuhan (gendang, rebana, bedug,
siter, suling, wayang). Media modern berdasarkan jenis dan sifatnya yaitu
media auditif (radio, telepon, dan tape recorder), media visual (surat

kabar, buku, majalah, brosur, pamplet).”’

Media dakwah bil lisan yaitu dalam perspektif manajemen dakwah

Mad’u atau sasaran bmh seluruh manusia sebagai

makhluk Allah yang dibebani menjalankan agama Islam dan diberi
kebebasan untuk berikhtiar, kehendak dan bertanggung jawab atas
perbuatan sesuai dengan pilihannya, mulai dari individu, keluarga,
kelompok, golongan, kaum, massa dan umat manusia seluruhnya.”* Mad’u
atau sasaran BMT vyaitu meliputi seluruh anggota lapisan masyarakat

khususnya masyarakat menengah kebawah sebagai anggota/nasabah BMT.

Ibid., h. 93
“lbid., h. 95
“bid., h. 96
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6. Tujuan Dakwah

Tujuan utama dakwah adalah nilai atau hasil akhir yang ingin dicapai atau
diperoleh oleh keseluruhan tindakan dakwah. Untuk tercapainya tujuan
utama inilah maka semua penyusunan, semua rencana, dan tindakan
dakwah harus ditujukan dan diarahkan. Tujuan utama dakwah
sebagaimana telah dirumuskan ketika memberi pengertian tentang dakwah
adalah terwujudnya kebahagiaan dan kesejahteraan hidup di dunia dan di
akhirat yang diridhai Allah SWT.?

Salah satu tujuan BMT vyaitu sebagai penyedia jasa pembiayaan, investasi
dan konsumtif, dalam tujuan dakwah BMT disini yaitu masyarakat

bergabung dan melakukan transaksi dengan BMT melalui pembiayaan

yang tersedia.

gan (margin) yang

diinginkan.?

Tingkat keuntungan ini bisa dalam bentuk lumpsum atau presentase
tertentu dari biaya perolehan. Pembayaran bisa dilakukan secara spot (tunai)
atau bisa dilakukan dikemudian hari yang disepakati bersama. Oleh karena
itu, murabahah tidak dengan sendirinya mengandung konsep pembayaran
tertunda (deferred payment), seperti yang secara umum dipahami oleh
sebagian umum orang Yyang mengetahui murabahah hanya dalam
hubungannya dengan transaksi pembiayaan diperbankan syariah, tetapi tidak
memahami fikih islam.?*

Dalam pembiayaan ini, bank sebagai pemilik dana membelikan
barang sesuai dengan spesifikasi/jenis barang apa yang diinginkan oleh
nasabah yang membutuhkan pembiayaan, kemudian menjualnya ke nasabah

?|bid., h. 98
>Ascarya, Akad dan Produk Bank Syariah..., h. 81
*Ibid, h. 82
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tersebut dengan penambahan keuntungan tetap. Sementara itu, nasabah akan
mengembalikan utangnya dikemudian hari secara tunai maupun cicil.”®

Pada BMT EIl Darus Salam Madani 132 dalam memasarkan produk
murabahah vyaitu dengan melakukan pendekatan silaturahmi juga
“menjemput bola”. Pendekatan yang dilakukan dengan cara mendatangi calon
anggota yang berminat dengan menjelaskan kepada calon anggota tentang
lembaga keuangan syariah non bank (BMT), system yang digunakan serta
prosedur operasional produk di BMT juga untuk menjalin silaturahmi yang
baik bagi pengelola BMT dengan lingkungan untuk mendapat
simpati/positioning di masyarakat.?®

BMT EI Darus Salam Madani 132 merupakan salah satu lembaga
keuangan mikro syariah yang cukup dikenal keberadaannya dalam lingkup

masyarakat yang ada di wilayah desa Rajabasa Lama, Kecamatan Labuhan

Ratu, Lampung Timur. Tepatnya kantor BMT ini terletak di JI. Taman

hd&k hanya profe3|onalltas

oy 1 m boshl
Salam Madani 13%@ produk pembiayaan syariah
yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan usaha masyarakat menengah

kebawah dan kebutuhan masyarakat lainnya dengan prinsip syariah; yakni

pembiayaan jual beli (murabahah).

Hasil pra survei yang peneliti lakukan di BMT ini, diperoleh informasi
angka dari produk pembiayaan murabahah setiap bulan nya bisa mencapai

lebih dari 200 transaksi. Seperti halnya baru-baru ini peneliti datang dan

251 h;
Ibid, h. 83
%¢ Andi Willys, Manajer BMT. Wawancara dengan penulis, BMT EI Darus Salam Madani
132, Lampung Timur, 04 Januari 2019
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melakukan survey pada tanggal 27 November 2018, tercatat data dari produk

pembiayaan murabahah mencapai 262 transaksi dan menjadi mayoritas.?’

Dari penjelasan judul diatas, penulis berkeinginan untuk meneliti dan
mengetahui fungsi manajemen (perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan,
pengendalian) yang seperti apa yang diterapkan oleh BMT El Darus Salam
Madani 132 ini dalam memasarkan produk pembiayaan murabahah sehingga
produk pembiayaan murabahah disini menjadi produk yang paling banyak
nasabah nya dibandingkan dengan produk-produk lain yang ada di BMT El

Darus Salam Madani 132 te_rsebu_t.

| uraian diatas, masalal i uskan dalam

dilakukan BMT El Dﬂmym dalam memasarkan produk
pembiayaan muratm ’
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui fungsi manajemen yang
diterapkan BMT EI Darus Salam Madani 132 Labuhan Ratu, Lampung
Timur dalam memasarkan produk pembiayaan murabahah.

2. Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan dari penelitian ini dilakukan:

2T Andi Willys, Manajer BMT. Wawancara dengan penulis, BMT El Darus Salam Madani
132, Lampung Timur, 27 November 2018.
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a. Kegunaan llimiah
Peneliti diharapkan dapat berguna dalam mengembangkan
keilmuan Jurusan Manajemen Dakwabh, terkait dengan penetapan cara
dan pelaksanaan serta evaluasi untuk mencapai tujuan pada lembaga
keuangan mikro syariah
b. Kegunaan Praktik
Sebagai peningkatan pemahaman dalam tinjauan atau penilaian
fungsi manajemen yang diterapkan pada produk murabahah BMT ElI-
Darussalam 132 Rajabasa Lama, Labuhan Ratu Lampung Timur.

c. Kegunaan Akdemik-"'._"'__-f.._'_.

i i UIN Intan Lagpung, /

a .
F. Metode Penelitia&/’

Metode Penelitian berasal dari kata “metode” yang artinya cara yang

i Dharma Perguruan

terkait dengan

tepat untuk meakukan sesuatu. Jadi, metode artinya cara melakukan sesuatu

dengan menggunakan pikiran secara seksama untuk mencapai suatu tujuan.?

1. Jenis dan Sifat Penelitian
a. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang akan digunakan peneliti yaitu jenis

penelitian kualitatif yang memberikan gambaran khusus terhadap suatu

%8 Cholid Narbuko, Abu Achadi, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT. Bumi Aksara,
2015), h 11
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kasus secara mendalam serta memanfaatkan data lapangan yang akan
terus menerus disempurnakan selama penelitian berlangsung secara
berulang-ulang.”®

Proses yang dimaksud dalam penelitian ini adalah “Manajemen
Pemasaran Produk Murabahah BMT El Darus Salam Madani 132,
Desa Rajabasa Lama, Kecamatan Labuhan Ratu, Kabupaten Lampung
Timur”. dengan menggunakan metode penelitian kualitatif untuk
mengacu pada manajemen pemasaran produk murabahah yang
diterapkan sebagai penentu keberhasilan.

b. Sifat Penelitian

iti bersifat deskriptif.
ey yaitu pengamatan
pok-kelompok
k memberikan
mengacu pada

ang menggun erview dan sampling
untuk men e ta kualitatif yang cocok
menggunakan ala .
2. Subjek Penelitian, Objek Penelitian dan Sumber Data
a. Subjek Penelitian
Subjek penelitian adalah sesuatu yang diteliti baik orang, benda,
ataupun lembaga (organisasi). Subjek penelitian pada dasarnya adalah

yang akan dikenai kesimpulan hasil penelitian. Didalam subjek

penelitian inilah terdapat objek penelitian.®

zz Kholidi S, Metodologi Penelitian, ( Bandar Lampung: Fakultas Dakwah, 2015), h 18
Ibid,h. 9
$15aifuddin Azwar, Metode Penelitian (Yogyakarta:Pustaka Pelajar,1998), h. 35
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Dalam penelitian ini yang menjadi subjek adalah para pengurus
dan anggota/nasabah BMT EI Darus Salam Madani 132, Desa Rajabasa
Lama, Kecamatan Labuhan Ratu, Kabupaten Lampung Timur, yaitu
Pertama, Manajer kantor pusat BMT EI Darus Salam Madani 132.
Kedua, bagian marketing/pemasaran. Ketiga, nasabah dari produk
murabahah BMT EI Darus Salam Madani 132, Labuhan Ratu Lampung
Timur.

b. Objek Penelitian
Objek penelitian rﬁémuat tentang variabel-variabel penelitian

beserta karkteristik'-..karakt_er_ist'ik/unsurunsur yang akan diteliti,

san enelil

an. Ob'Ek pineliian
Demwmk dalam penelitian ini yaitu

penerapan fungsi manajemen dalam pemasaran produk pembiayaan

mpel penelitian dan

, siapa, dimana

murabahah, meliputi: (1) perencanaan pemasaran produk pembiayaan
murabahah, (2) pengorganisasian pemasaran produk pembiayaan
murabahah, (3) pelaksanaan pemasaran produk pembiayaan
murabahah, dan (4) pengendalian/pengawasan pemasaran produk

pembiayaan murabahah.

%23uryana, Metodologi Penelitian, Model Praktis Penelitian Kualitatif dan Kuantitatif,
(Bandung: Universitas Pendidikan Indonesia, 2010), h. 30
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c. Sumber Data

Pada penelitian ini penulis menggunakan Snow Ball Sampling
untuk pengambilan hasil penelitian. Snow Ball Sampling adalah teknik
pengambilan sampel yang pada mulanya berjumlah kecil, tetapi makin
lama makin banyak dan pengambilan data baru berhenti sampai
informasi yang didapatkan dinilai telah cukup.®

Berdasarkan sumbernya, data dapat digolongkan menjadi dua,
yaitu data primer dan data sekunder. **
1) Data primer adalah data ya'ng diperoleh langsung dari responden atau

objek yan ditelit"i.'at-au hubungannya dengan objek yang diteliti.

anajemen pemasaran
at dan bagian

ani 132 Labuhan

2) Data sekunder adalah data yang telah lebih dahulu dikumpulkan dan
dilaporkan oleh orang atau instansi diluar dari peneliti sendiri,
walaupun yang dikumpulkan itu sesungguhnya adalah data asli. Data
sekunder bisa diperoleh dari instansi-instansi, maupun pihak lain.
Data sekunder dalam penelitian ini yaitu; (1) nasabah produk
murabahah BMT El Darus Salam Madani 132 Kantor Labuhan

Ratu, (2) kantor seluruh cabang BMT EL Darus Salam Madani 132

%% Ella Mamang Sangatdji, Metode Penelitian-Pendekatan Praktis Dalam Penelitian,
Edisi 1 (Yogyakarta:C.V. Andi Offset (Penerbit ANDI), 2010), h. 188
% Moh Pabundu Tika. Metodelogi Riset Bisnis, (Jakarta: Bumi aksara, 2006), h. 57
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(yaitu Adirejo, Jabung, Merapi), dan sumber data lainnya yang
berkenaan dengan data yang dibutuhkan penulis.

3. Metode Pengumpulan Data

Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode
studi kasus. Studi kasus atau case study adalah bagian dari metode
kualitatif yang hendak mendalami suatu kasus tertentu secara lebih
mendalam dengan melibatkan pengumpulan beraneka sumber informasi.®
Jadi kasus yang dimaksud adalah manajemen pemasaran produk

murabahah. Selain metode-_studi kasus, peneliti juga menggunakan

disebut “seni meuﬂesuwgan alat’ pertanyaan yang benar”
(the art ofme rgrﬁestion). Bagaimana merumuskan
pertanyaan? Siapa Yyang harus ditanya? Kapan pertanyaan itu
diungkapkan? Bagaimana mencatat setiap jawaban yang muncul?
Semua itu merupakan bagian dari “seni bertanya”.

Wawancara dalam penelitian merupakan salah satu dari
sejumlah metode pengumpulan data yang dapat digunakan untuk
memperoleh informasi yang diperlukan.®*® Metode wawancara ini

digunakan peneliti untuk mendapatkan data-data terkait dengan

*Ibid, h 12
% Asep Syaiful Muhtadi, Agus Ahmad Safei, Metode Penelitian Dakwah,( Bandung: CV
Pustaka Setia, 2003), h 161
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manajemen pemasaran BMT ElI Darus Salam Madani 132 dalam
memasarkan  produk murabahah. Wawancara adalah proses
memperoleh keterangan secara tatap muka untuk tujuan penelitian
dengan cara tanya jawab antara penanya dan penjawab dengan
menggunakan alat yang disebut dengan Interview guide (panduan
wawancara). Wawancara yang peneliti gunakan disini yaitu wawancara
terstruktur. *‘Wawancara terstruktur adalah wawancara yang
pewawancaranya menetapkan sendiri masalah dan pertanyaan-

pertanyaan yang akan yang akan diajukan.

b. Metode Dokumentasi

an data yang tidak
n melalui dokumen.
g@h! surat pribadi,
aan sosial dan

ri data-data yang

ung dari data-data

wawancara d

4. Analisis Data

Data yang telah dikumpulkan melalui instrument dengan susah
payah, pada dasarnya untuk menguji hipotesis atau sekurang-kurangnya
untuk menjawab pertanyaan penelitian. Oleh karena itu data-data itu perlu
diolah, disusun sedemikian rupa sehingga ia mampu memberikan jawaban
terhadap pertanyaan penelitian atau untuk menguji hipotesis penelitian.
Pengolahan data dimaksudkan untuk mengubah data kasar menjadi data
yang lebih halus dan lebih bermakna.*®

$7Lexy J. Moloeong. Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya,
2001), h. 138

%8 Tianto, Pengantar Penelitian Pendidikan dan Pengembangan Profesi Pendidikan dan
Tenaga pendidikan, (Jakarta: Kencana, 2010), h 243

** Kholidi S, Metodologi Penelitian...., h 85
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MANAJEMEN PEMASARAN dan MURABAHAH

A. Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran berasal dari kata ‘manajemen’ dan
‘pemasaran’, ‘manajemen ialah sebagai rangkaian kegiatan POAC (Planning,
Organizing, Actuating,Controlling), dan ‘pemasaran’ merupakan suatu proses
kegiatan yang menyangkut penawaran, menyampaikan dan mempertukarkan
produk/jasa dari produsen kepadé'kc_)nsumen serta mendapatkan apa yang

mereka butuhkan/ ginkan':

dalah suatu sistem
ujukan  untuk
merenc : tl_<an harga, memr ika mendistribusikan
barang dan jasa y@r&aik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli yang potensial.?

Jadi, dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan manajemen
pemasaran adalah proses perencanaan,pengorganisasian, pelaksanaan, dan
pengendalian/pengawasan kegiatan bisnis dan mendistribusikan barang/jasa
pada suatu perusahaan agar tetap tercapainya target/tujuan perusahaan secara

efektif dan efisien sampai ketangan konsumen.?

'Cand SUHARDI , Pengantar Manajemen (Yogyakarta:PENERBIT GAVA MEDIA,
cetakan 1,2018) h. 275

*Ibid.

*Ibid, h. 276
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Pada proses yang dimaksud penulis disini yaitu manajemen
pemasaran produk murabahah yang seperti apa yang diterapkan BMT El
Darus Salam Madani 132 apakah sudah sesuai dengan syariat mulai dari
perencanaan pemasaran, pelaksanaan pemasaran, dan pengendalian dalam
pemasaran produk murabahah-nya untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan.

1. Peranan Pemasaran
Peran pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk/jasa
sampai ketangan konsumen, akan tetapi lebih dari itu, dia dapat juga
meberikan rasa kepuasan kepada pelanggan sehingga dapat menarik
pelanggan. Secara spesifik peranan pemasaran tersebut adalah:
a. Merubah (Convertional Marketing); seorang pemasar dapat merubah
sikap orang-orang yang, semula-tidak menyukai, tidak berminat pada
produk/Jasa’ sberubaﬁmgnjadmhyukaljhan berminat.
. Meng ororfg (stl Iaq‘ﬁﬂ\M’” etm/d)f pem|asar apat berperan sebagai
. _m rarfgsang kebut uha‘h“éran yang semula tidak

tahu uk/jasa, terdoror njadi tahu.
am m jﬂ“m

telah menurun
dengan pera

pind /jasa lain, dapat
g pemasar sehingga
akan dan kembali membeli

jasa/produknya.

d. Merintangi (Counter Marketing); dengan peran pemasar pula, dapat
merintangi/menghalangi permintaan atau keinginan orang pada
produk/jasa lainnya.

e. Menyelaraskan (Synchromarketing); pemasar dapat pula berperan
sebagai penyelaras antara pola permintaan dapat selaras dengan pola
penawaran, sehingga produk tidak terlalu owver jika diketahui
permintaan sudah berkurang.

f. Mengembangkan (Development Marketing); pemasaran adalah ujung
tombak perusahaan, karena dia berinteraksi secara langsung dengan
konsumen. Karena apa-apa yang menjadi kebutuhan konsumen,
pemasar dapat mengetahuinya lebih dulu, dan menyarankan kepada
atasannya untuk mengembangkan produk baru.

g. Memelihara (Maintenance); peran pemasaran pula untuk memelihara

para langganannya apakah dengan memberi ucapan selamat ulang

tahun, menelpon/menanyakan kabar, dan sebagainya, apalagi dia
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bekerja sebagai perusahaan jasa seperti perusahaan jasa asuransi,
nasabah rawatnya harus dapat dipelihara dengan baik. *

2. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran meyakini bahwa kunci untuk mencapai tujuan
perusahaan mencakup usaha perusahaan dan menjadi lebih efektif
daripada persaingannya dalam hal menciptakan, menyampaikan, dan
mengkomunikasikan kepada pasar sasaran yang ditetapkan nilai manfaat
bagi konsumen. Konsep ini berkeyakinan bahwa pencapaian sasaran
organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar
sasaran (konsumen) dan penyampaian kepuasan yang lebih diutamakan,
itu lebih efektif dan efisien daripada pesaing. °

Seperti gambar dibawabh ini:

Gambar 1
Konsep-Pemasaran

(G < p
Target market > Kebutuhan pelanggan >
Pemasaran terpadu> Laba lewat kepuasan

pelanggan
a. Konsep P&,’

Pasar merupakan bagian penting dalam kehidupan seorang

Konsep
pemasaran

muslim dan bisa dijadikan sebagai katalisator hubungan transendental
muslim dengan tuhannya. Dengan kata lain bertransaksi dalam pasar
merupakan ibadah seorang muslim dalam kehidupan ekonomi. Hal
tersebut dilakukan oleh Rasulullah ketika tinggal di madinah. Beliau

sering pergi kepasar untuk memenuhi kebutuhan hidup. fenomena ini

*Ibid, h. 277
> 1bid, h. 291
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memancing pertanyaan bagi kaum Quraisy. Allah berfirman dalam
QS. Al-Furgon(25):7)°

b
2 g7 T

30 NT b ety SGLT el g, la 1 gi 1,6

-

2 -
(D) 35 s ,)i,;e_,u.a

Artinya: Dan mereka berkata, “ Mengapa Rasul (Muhammad)
memakan makanan dan berjalan di pasar-pasar ? Mengapa malaikat
tidak diturunkan kepadanya (agar Malailkat) itu memberi peringatan
bersama ia. (QS. Al-Furgaan(25):7)

1) Karakteristik Pemasaran Syariah

Dengan demikian, pemasaran syariah adalah suatu disiplin
bisnis strategi yang 'mengarahkan pada proses penciptaan,
penawaran dan perubahan-nilai dari inisiator kepada pihak-pihak
berkepent ngan yang selurah prosﬁ‘s«nya sesual dengan pr|n3|p

emasar. Berikut ini

a hukum syariat
;serta paling mampu
usnahkan kebatilan dan

b) Etis (Akhlagiyyah)
Pemasar syariah mengedepankan nilai-nilai akhlak dalam
seluruh aspek kegiatannya.

c) Realistis (Waqi iyah)
Pemasar syariah adalah pemasar yang berpenampilan bersih,
rapi dan bersahaja. Dengan bekerja dengan profesional dan
mengenedepankan nilai-nilai kesalehan.

d) Humanistis (Insyaniyyah)
Pemasar syariah mempunyai sifat humanistis juga sesuai dengan
kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan
dan status.

Pada keempat karakteristik pemasaran syariah diatas yang
menjadi indikator pemasaran BMT El Darus Salam Madani yaitu teistis
(Rabbaniyah), realistis (Wagqi’iyah), dan humanistis (Insyaniyyah).

® Nurul Huda, Purnama Putra, et.al. Baitul Maal Wat Tamwil (Jakarta: AMZAH, cetakan
pertama, 2016), h. 194
"Ibid, h. 199
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Yaitu Pemasar syariah adalah pemasar yang meyakini hukum islam
sempurna; adil, mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan
kebatilan. berpenampilan bersih, rapi dan bersahaja. Bekerja dengan
profesional dan mengenedepankan nilai-nilai kesalehan, mempunyai
sifat humanistis juga sesuai dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan
ras, warna kulit, kebangsaan dan status dalam memasarkan produknya.
Jika pada karakteristik pemasaran etis (Akhlagiyyah) pada BMT El
Darus Salam Madani 132 ini tidak diterapkan dikarenakan etis ini
sudah dicerminkan pada Karakteristik realistis (Wagi’iyah) yaitu
berpenampilan bersih, rapi dan bersahaja, bekerja secara profesional
serta mengedepankan nilai-nilai kesalehan itu sudah mewakili nilai
akhlak.®

3. Manajemen Pemasaran Baitul Maal Wat Tamwil

Adapun untuk mendukung aspek pemasaran, BMT harus
mempunyai orang yang dapat dipercaya dan mempunyai jaringan yang
luas. Dari sinilah dimulai kegiatan pemasaran dari aspek pendanaan,
selanjutnya BMT harus menyalurkan dana tersebut dengan amanah dan
professional. ﬁMT haftis,dapat_ mehbrbltkafﬁ» Iaporan usaha yang dapat di
akses gleh para péﬁymﬁb‘am da fSeﬁn |tq yang lebih penting adalah
j morali aS’—pegawa bahkan  angg a. Oleh karena itu,

jaar p\ga ai dan komunit anggotg,
Kmerﬂ B

Langkah p i pengelola BMT sebelum
memasarkan pr gan meluruskan niat karena niat
merupakan cermin perbuatan seseorang.’

b. Memperhatikan Ulama
Pengelola BMT dalam memasarkan produknya juga mengunjungi
ulama untuk menjelaskan bahwa pengelolaan BMT menggunakan
prinsip-prinsip syariah. Perlu juga menjalin kerjasama dengan
lembaga atau organisasi sosial keagamaan yang berada dibawah
naungan ulama sehingga dapat tercipta berbagai produk simpanan
berbagi hasil yang dapat mengakses kebutuhan umat.

c. Memperluas Jaringan Kerja Sama
Kerjasama ini dilakukan agar BMT semakin kukuh dimasyarakat
karena mengalirnya dukungan dan kerjasama dari berbagai pihak.*°

d. Menjemput Bola
Keaktifan pengelola dalam memasarkan produk merupakan komponen
terpenting dalam menentukan tingkat keberhasilan BMT. Salah satu

& Andi Willys, Wawancara dengan Penulis, BMT El Darus Salam Madani 132 , Lampung
Timur, 05 Februari 2019

’Ibid, h. 200

“Ibid, h. 201
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cara efektif yang dapat dilakukan dalam mencapai target pemasaran

adalah dengan melakukan pendekatan “menjemput bola”. Pendekatan

ini dilakukan dengan cara mendatangi calon anggota. Petugas BMT
bisa dengan leluasa menjelaskn kepada calon anggota mengenai
konsep keuangan syariah, system, dan prosedur operasional BMT.

Setelah keempat hal tersebut dilakukan, hal selanjutnya yang
harus dilakukan adalah strategi pemasaran. Berikut ini.

1) Pengelola BMT harus bertindak jujur, amanah, dan professional. la
pun harus transparan dalam hal manajemen, ikhlas menerima kritik
dan saran, bijaksana dalam mengambil keputusan, serta
memberikan pelayanan yang terbaik kepada semua orang.

2) Pengelola BMT harus memilih produk penghimpun dana yang
tepat dengan ukuran yang sederhana (mudah dalam pemasaran,
pengelolaan, dan penerapannya sesuai dengan prinsip-prinsip
syariah), tidak terlalu beresiko (dana tersebut dipercayakan
penyimpanannya untuk.jangka waktu yang relative lama, yaitu satu
tahun atau lebih, dengan. besaran beban bagi hasil usaha yang
ditentukan berdasarkan perhitungan wajar, tetapi tetap kompetitif),
dan mempunyai nilai jual yang tlnggl (produk penghimpunan dana
yang dJ'..*g@wa 3, benar-be jawab kebutuhan konkret

i == SN By S
syarﬁka,‘_?t @eﬁ@%ﬁ ¢

3 na itu dalam proses
control)

manajemen dee
Dengan demi proses pengawasan harus ada tiga

kegiatan yang pokok, yaitu: menukar hasil aktual, membandingkan
prastasi aktual dengan standar, dan tindakan manajerial. Ketiga tindakan
ini merupakan substansi pengawasan yang dilakukan oleh setiap manajer

atau administrator. **

Sedangkan metode pengawasan menurut Ivancevic dan Matesson
dikelompokkan kepada tiga bagian, yaitu:

11y a;
Ibid, h. 202
“Muhammad Rifa’i, Muhammad Fadli. Manajemen Organisasi (Bandung: Citapustaka
Media Perintis, cetakan pertama, 2013), h. 43
" bid., h. 44
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1. Preecontrol, yaitu metode preecontrol meningkatkan kemungkinan
bahwa hasil aktual masa depan akan membandingkan hal
menyenangkan dengan hasil-hasil yang direncanakan. Kebijakan
adalah sangat penting dalam hal preecontrol ini sejak melihat
kesesuaian program yang dijalankan dimasa depan. Metode
preecontrol lain adalah melibatkan manusia, modal dan sumber daya
finansial.

2. Concurrent Control, adapun concurrent control adalah terdiri dari
tindakan utama yang ditampilkan oleh supervisor yang secara
langsung merupakan bawahannya. Arah pengawasan ini adalah apa
yang dilakukan manajer, yang mencakup: (1) untuk memindahkan
bawahan dalam metode lebih baik dan prosedur kerja, dan (2)
mencermati  pekerjaan bawahan untuk menjamin bahwa dia
melakukan pekerjaan dengan baik. Hal ini dijalankan dengan adanya
rantai pengendalian formal pengawasan oleh manajer di atas kepada
bawahannya.**

3. Umpan Balik (feedback), yaitu mengawasi dari umpan balik dengan
melihat hasil kerja sebagai dasar memperbaiki tindakan berikutnya.
Namun yang paling sukar adalah melakukan pengawasan terhadap
kmerja sesg‘drang maalgl evaluasi kmepfé

. W

me‘ngguna”%n rffeto’de pengs preecontrol,

ren conk{ol feedb K, m k rencana yang
é &n dengan hasil
awfas mencakup

dalam suatu organlsa3| perubahan atau organisasi pelayanan jasa.™

B. Murabahah

1. Pengertian Murabahah

a. Figih
Murabahah adalah akad jual beli atas barang tertentu, dimana penjual
menyebutkan dengan jelas barang yang diperjualbelikan, termasuk
harga pembelian barang kepada pembeli, kemudian ia mensyaratkan
atasnya laba/keuntungan dalam jumlah tertentu.

b. Teknis Perbankan
1) Murabahah adalah akad jual beli barang sebesar harga pokok barang

ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati.

% 1bid., h.46
Bbid., h. 47
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2) Berdasarkan akad jual beli tersebut bank membeli barang yang
dipesan oleh dan menjualnya kepada nasabah. Harga jual bank
adalah harga beli dari supplier ditambah keuntungan yang
disepakati. Bank harus memberitahu secara jujur harga pokok barang
kepada nasabah berikut biaya yang diperlukan.

2. Jenis murabahah
Murabahah dapat dilakukan berdasarkan pesanan atau tanpa
pesanan. Dalam murabahah berdasarkan pesanan, bank melakukan
pembelian barang setelah adanya pesanan dari nasabah. Murabahah
berdasarkan pesanan dapat bersifat mengikat atau tidak mengikat nasabah
untuk membeli barang yang dipesannya. Pembayaran murabahah dapat
dilakukan secara tunai atau cicilan."
a. Aspek Syariah
Al Quran dan Hadits

Dalam islam, jual beli adalah salah satu sarana tolong-menolong

antara sesama umat manusia_yan_ diridhai Allah SWT.

Artinya: “Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan
Riba...”(QS. Al Bagarah (2):275)

Dari Suab ar Rumi ra, bahwa Rasulullah bersabda: “Tiga
perkara didalamnya terdapat keberkatan (1) menjual dengan
pembayaran tangguh (Murabahah), (2) Mugaradhah (nama lain dari
mudharabah), (3) mencampurkan tepung dengan gandum untuk
keperluan rumah bukan untuk diperjualbelikan”.

Musyawarah dan Kesepakatan
Kesepakatan antara kedua belah pihak antara bank dengan

nasabah sangat diperlukan dalam menentukan keputusan dan akan

B\Muhamad, Manajemen Pembiayaan Bank Syari’ah, ed. Kedua, cet. 1 (Yogyakarta:
UPP STIM YKPN 2016), h 51
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memperlancar urusan. Masing-masing mempunyai hak dan kewajiban

yang sama, serta bersama menjaga amanah dana masyarakat.

£ T NP
|

T {/’/’/\/}:. 9)}’£/:/4‘°'“-/,./ ,‘/.{"/
3 Leed e Gosb ey slall 1Bl G0 alal] Al

5
T,

Artinya: “Dan (bagi) orang-orang yang menerima (mematuhi) seruan
Tuhannya dan mendirikan shalat, sedang urusan mereka
(diputuskan) dengan musyawarah antar mereka ;dan mereka
menafkahkan sebagian dari rezeki yang Kami berikan kepada mereka.”
(QS Asy-Syuura(42):38)*

Dari Abu Said Al-Hudri bahwa Rasulullah SAW bersabda:
“sesungguhnya jual beli ituharus dilakukan secara suka sama suka”.
(HR. Al Baihagi, Ibnu Majah, dan shahih menurut Ibnu Hiban).

A

b. Aspek Tek

)

N g”y: Ig__ﬁ_ﬂ;
1 e 4 {
rabahah digunakan oleh bank emfasilitasi nasabah
_pembeli I r%’ butuhan akan:
ns'u%iﬂtfﬁ ndar portasi, alat-alat

dan sejenisnya (tida novasi atau proses

un); _Reragadaan baramg, dagangan; Bahan baku dan/atau
bahan pe kuk proses produksi); Barang
modal seperti pabNKk, inY0an sejenisnya; Barang lainnya yang

tidak bertentangan dengan syari’at dan di setujui bank.
2) Bank

Bank diperolehkan menentukan supplier atas barang yang dibeli oleh
nasabah; Bank menerbitkan Purchase Order (PO) dan Delivery
Order (DO) sesuai kesepakatan dengan nasabah kepada supplier
agar barang tersebut dikirim kepada nasabah; Bank akan menstranfer
uang pembelian barang langsung kepada penjual/supplier; Proses
pengadaan barang murabahah (aktiva murabahah) harus dilakukan
oleh pihak bank; Jika bank hendak mewakilkan kepada nasabah
untuk membeli barang dari pihak ketiga, akad jual beli murabahah
harus dilakukan setelah barang, secara prinsip, menjadi milik bank
maka terlebih dahulu dibuat akad wakalah.

Y|bid, h. 52
1bid, h. 57
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3) Harga jual bank

a) Ketentuan harga jual bank ditentukan pada awal perjanjian dan
tidak boleh berubah selama jangka waktu pembayaran angsuran,
termasuk jika dilakukan perpanjangan.

b) Bank harus memberitahu secara jujur harga pokok barang kepada
nasabah berikut biaya yang diperlukan.

c) Apabila nasabah memberikan uang muka (urbun), maka uang
muka nasabah tersebut diperlakukan sebagai pengurang utang
nasabah (piutang murabahah). Namun demikian akad jual beli
yang dibuat antara bank dengan nasabah tetap berpedoman
kepada harga jual beli awal yang telah disepakati.

d) Bank dapat meminta uang muka pembelian kepada nasabah.
Dalam murabahah, uang muka harus dibayarkan oleh nasabah
kepada bank, bukan kepada pemasok. Uang muka menjadi bagian
pelunasan  piutang . murabahah apabila murabahah jadi
dilaksanakan (tidak “diperkenankan sebagai pembayaran
angsuran). Tetapi apabila murabahah batal, uang muka
dikembalikan kepada nasabah setelah dikurangi dengan kerugian

sesuaiﬁe:,___ gan Kesepakatang@ntara Jain: potongan uang muka bank

eh [.f)'em;a_s ok; biayayaiministr@si; biaya yang dikeluarkan dalam

19 Mp j}

agar nasabah serius

b) Bank dapat meminta nasabah untuk menyediakan jaminan yang
dapat dipegang.?

5) Jangka waktu

Jangka waktu murabahah ditentukan oleh kebijakan bank
dalam bentuk SK Direksi. Jika nasabah telah dinyatakan pailit dan
gagal menyelesaikan utangnya, bank harus menunda penagihan
utang sampai ia sanggup kembali, atau berdasarkan kesepakatan.
Secara prinsip, penyelesaiian utang nasabah dalam transaksi
murabahah tidak ada kaitannya dengan transaksi lain yang dilakukan
nasabah dengan pihak ketiga atas barang tersebut. Jika nasabah
menjual kembali barng tersebut dengan keuntungan atau kerugian, ia
tetap berkewajiban untuk menyelesaikan utangnya kepada bank. Jika

bid, h. 58
“lbid, h. 55
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nasabah menjual barang tersebut sebelum masa angsuran berakhir, ia
tidak wajib segera melunasi seluruhnya. Jika penjualan barang
tersebut menyebabkan kerugian, nasabah tetap harus menyelesaikan
utangnya sesuai kesepakatan awal. la tidak boleh memperlambat
pembayaran angsuran atau meminta kerugian itu diperhitungkan.**

Potongan pelunasan dalam murabahah (Fatwa DSN No. 23/DSN-
MUI/111/2002)

a) Jika nasabah dalam transaksi murabahah melakukan pelunasan
pembayaran tepat waktu atau lebih cepat dari waktu yang
disepakati, LKS boleh memberikan potongan dari kewajiban
pembayaran tersebut, dengan syarat tidak diperjanjian dalam
akad.

b) Berdasarkan potongan sebagaimana dimaksudkan diatas
diserahkan pada kebijakan dan pertimbangan LKS.?

6) Uang Muka dalam Murabahah
Hal ini diuraikan.dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor
13/DSN-MUI/IX/2000:ten

tang ang muka dalam murabahah.
a) Dalam akad ajaﬂflg}uéu)raabaﬁfﬁ& lembaga keuangan syraiah
i dipert Iehkéﬁy?ﬁemiug;'a;ﬁarngg apabila kedua belah

Sepakat.
uka tersebut.

r jumlah lﬁﬂiﬁn%’ber
asabah t _akad

d) Jika jumlahgt muka_lefik, keCil dari kerugian, LKS dapat
memi%&

e) Jika jumlah u uka MDIh besar dari kerugian, LKS harus

mengembalikan kelebihannya kepada nasabah.?®

sepakatan.
nasabah harus

7) Diskon dalam Murabahah

Hal ini disebutkan di dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor

16/DSN-MUI/1X/2000 tentang diskon dalam Murabahah.

a) Harga (tsaman) dalam jual beli adalah suatu jumlah yang
disepakati oleh kedua belah pihak, baik sama dengan nilai
(gimah) benda yang menjadi objek jual beli, lebih tinggi, maupun
lebih rendah.

b) Harga jual beli murabahah adalah harga beli dan biaya yang
diperlukan ditambah keuntungan sesuai dengan kesepakatan.

21 .
Ibid., h. 59
*’Nurul huda, Purnama Putra, et.al. BAITUL MAL WAT TAMWIL, Sebuah Tinjaun
Teoritis,.... h. 82
Z1bi., h. 83
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c) Jika dalam jual beli murabahah LKS mendapat diskon dari
supplier, harga sebenarnya adalah harga setelah diskon; karena
itu, diskon adalah hak nasabah.

d) Jika pemberian diskon setelah akad, pembagian diskon tersebut
dilakukan berdasarkan perjanjian (persetujuan) yang dimuat
dalam akad.

e) Dalam akad, pembagian diskon setelah akad hendaklah
diperjanjikan dan ditandatangani.?*

8) Sanksi nasabah mampu tetapi menunda-nunda pembayaran

Fatwa yang memaparkan mengenai hal ini adalah Fatwa Dewan

Syariah Nasional Nomor 17/DSN-MUI/1X/2000 tentang sanksi atas

nasabah mampu yang menunda-nunda pembayaran.

a) Sanksi yang di sebut dalam fatwa ini adalah sanksi yang
dikenakan LKS kepada nasabah yang mampu membayar, tetapi
menunda-nunda pembayaran dengan sengaja.

b) Nasabah yang tidak/belum mampu membayar disebabkan force
majeur tidak boleh dikenakan sanksi.

C) Nasabah mampu yang<menunda-nunda pembayaran dan/tidak

memp nyai kefauan dMEkad bﬁk untuk membayar utangnya
oleh| dlkenag an sanksif” "
akan pada p?érns”ﬁj fif, yaitu bertujuan agar

bih digiplin d melaksanakan kewajibannya.
ﬁ uang yap@besalaye ditentukan atas
Saat akad dita i.

i Jépgt b
epak

c. Aspek Administrasi
1. Realisasi penyaluran dana
Transaksi jual beli murabahah akan dicairkan setelah akad perjanjian
jual beli murabahah ditandatangani dan bank telah menerima
dokumen bukti transaksi dan penyerahan (barang yang dimaksud
dalam akad) dari supplier kepada nasabah selaku wakil bank. Harga
pembelian barang kepada supplier tersebut dibayarkan langsung oleh
bank kepada supplier, sedang nasabah (pembeli) menandatangani
tanda terima barang yang dibeli dari bank dengan pembayaran secara
tangguh.
2. Kewajiban nasabah
a) Bank berhak meminta dan memperoleh surat kuasa dari nasabah
untuk mendebet rekening nasabah pada bank guna pembayaran
kewajiban (angsuran) pada setiap saat kewajiban jatuh tempo.

1bid.
“1bid, h. 84
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b) Jika nasabah melakukan pembayaran uang muka, maka kewajiban
nasabah adalah sebesar harga jual dikurangi dengan uang muka.
(uang muka sebagai pengurang piutang kepada nasabah, dan tidak
diperkenankan sebagai pembayaran angsuran pertama).

c) Secara prinsip, penyelesaian utang nasabah dalam transaksi
murabahah tidak ada kaitannya dengan transaksi lain yang
dilakukan oleh nasabah dengan pihak ketiga atas barang tersebut,
yaitu sebesar harga jual barang. Jika nasabah menjual kembali
barang tersebut dengan keuntungan atau kerugian, ia tetap
berkewajiban untuk menyelesaikan utangnya kepada bank.

d) Pendapatan
(1) Pendapatan murabahah diakui pada saat pembayaran

angsuran.

(2) Semua biaya administrasi yang timbul akibat dari perjanjian
ini ditanggung oleh nasabah dan diakui sebagai pendapatan
bank.

(3) Apabila terdapat uang muka dalam transaksi murabahah

berdasarkan“ pesanan, maka keuntungan murabahah

didasarkan pada por5| harga barang yang dibiayai oleh bank

ayarannya dilakukan

Dokumentaﬁ

Dokumentasi adalah salah satu syarat transaksi /pengikat antara
nasabah dengan bank yang dapat dipergunakan.?’ Rukun Murabahah

yaitu: Penjual (Ba’i); Pembeli (Musytari); Objek jual beli (Mabi);
Harga (Tsaman); ljab Qabul.®

Murabahah dapat dilaksanakan jika memenuhi persyaratan
berikut:

1) Pihak yang berakad harus:
a) Cakap hukum, dan

*®Muhamad, Manajemen Pembiayaan Bank Syari’ah,...h. 60
*'Ibid, h. 53
*Ibid, h. 54
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b) Sukarela (ridha) atau tidak dalam keadaan terpaksa.
2) Objek yang diperjualbelikan:
a) Tidak termasuk barang yang diharamkan,
b) Bermanfaat,
c¢) Dapat diserahkan dari penjual ke pembeli,
d) Merupakan hak milik penuh pihak yang berakad, dan
e) Diserahkan oleh penjual kepembeli dengan spesifikasi yang
sesuai.
3) Akad (Sighah):
a) Pihak yang berakad harus disebutkan secara jelas dan spesifik,
b) ljab gabul (serah terima) harus selaras, baik dalam spesifikasi,
barang maupun harga yang disepakati;
c) Tidak mengandung klausal yang bersifat menggantungkan
keabsahan transaksi pada hal atau kejadian yang akan datang; dan
d) Tidak membatasi waktu.?®
4) Dokumen yang dibutuhkan adalah
a) Formulir pengajuan pembiayaan
b) Kelengkapan dokumen pendukung
c) Surat persetujuan prinsip
d) Akad jdal belidgn .
e) Surat ’permo:_orTé?ﬁi

ima balgn fniﬁ itand f:‘i agan'
3. Ket tuan

Ketentuan tenta 0. 04/DSN-MUI/1V/2000)

a. Bank dan nasaba ad murabahah yang bebas riba.

b. Barang yang diperjualbelikan tidak diharamkan oleh syari’ah islam.

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

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

e. Bank harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan
pembelian.

f. Bank kemudian menjual barang tersebut kepada nasabah (pemesan)
dengan harga jual senilai harga beli plus keuntungannya. Dalam kaitan
ini bank harus memberitahu secara jujur harga pokok barang kepada
nasabah berikut biaya yang diperlukan.

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

’Nurul huda, Purnama Putra, et.al. BAITUL MAL WAT TAMWIL, Sebuah Tinjaun
Teoritis,....h. 82

*Ibid, h. 85

' Muhamad, Manajemen Pembiayaan Bank Syari’ah,...h. 54
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h. Untuk mencegah terjadinya penyalahgunaan atau kerusakan akad
tersebut, pihak bank dapat mengadakan perjanjian khusus dengan
nasabah berupa pengikatan jaminan dan/atau asuransi.

i. Jika bank hendak mewakilkan kepada nasabah untuk membeli barang
dari pihak ketiga (akad wakalah), akad jual beli murabahah harus
dilakukan setelah barang, secara prinsip, menjadi milik bank.

Ketentuan murabahah kepada nasabah, antara lain:

1) Nasabah mengajukan permohonan dan perjanjian pembeliaan suatu
barang atau asset kepada bank

2) Jika bank menerima permohonan tersebut, ia harus membeli terlebih
dahulu aset yang dipesannya secara sah dengan pedagang

3) Bank kemudian menawarkan aset tersebut kepada nasabah dan nasabah
harus menerima (membeli)-nya sesuai perjanjian yang telah
disepakatinya, karena secara hokum perjanjian tersebut mengikat;
kemudian kedua belah pihak harus membuat kontrak jual beli.

4) Dalam jual beli ini bank di bolehkan untuk meminta nasabah untuk
membayar uang muka saat® menandatangani kesepakatan awal
pemesanan.

5) Jika nasabaﬁskgmudjaﬂ%men_gla_lﬁnem,bgﬁ barang tersebut, biaya riil

bank harus ﬂibaﬁig\da?ﬁiaﬁ}ghﬁﬁia tETSebut\ﬁz A

. A L

aturan-aturan syart aft: '
a. Prinsip pokok (standar) minimal pembiayaan murabahah yang harus
dipenuhi adalah sebagai berikut.®

1) Murabahah adalah penjualan barang oleh seseorang kepada pihak
lain dengan pengaturan bahwa penjual berkewajiban untuk
mengungkapkan kepada pembeli harga pokok dari barang dan
margin keuntungan yang dimasukkan dalam harga jual barang
tersebut. Pembayaran dapat dilakukan secara tunai maupun tangguh.

2) Barang yang diperjualbelikan haruslah barang-barang yang nyata
dan bukan berupa dokumen-dokumen kredit.

3) Karena merupakan jual beli, maka komoditas yang menjadi objek
jual beli dalam transaksi murabahah haruslah berwujud, dimiliki oleh
penjual, dan dalam penguasaan secara fisik atau kontruktif
(constructive possession). Oleh karena itu, sudah seharusnya bahwa
penjual menanggung resiko kepemilikan (risks ofownership)
sebelum menjual komoditas tersebut kepada pembeli/konsumen.

*’1bid, h. 55
$ascarya, Akad dan Produk Bank Syariah (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h. 163
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4) Murabahah, layaknya seperti jual beli lainnya, memerlukan adanya
penawaran dan pernyataan menerima (ijab dan gabul) yang
mencangkup kepastian harga, tempat penyerahan, dan tanggal harga
yang disepakati (dalam hal pembayaran secara tangguh).

5) Dalam transaksi murabahah, penunjukan agen, bila ada, pembelian
barang oleh atau untuk dan atas nama bank, dan penjualan akhir
barang kepada nasabah seluruhnya harus merupakan transaksi yang
independen satu sama lain dan harus di dokumentasikan/dicatat
secara terpisah.

6) Invoice yang diterbitkan oleh suplair adalah atas nama bank karena
komoditas yang dibeli oleh suatu agen adalah atas nama bank
tersebut. Pembayaran harga komoditas lebih diutamakan dilakukan
langsung oleh bank kepada suplair.>*

7) Bila transaksi jual beli sudah disepakati, maka harga jual beli tidak
dapat berubah.

8) Dalam perjanjian dapat dimasukkan klausal dalam hal terjadi
keterlambatan pembayaran atau default bahwa nasabah diharuskan
membayar denda yang .dihitung dalam presentase perhari atau
pertahun dan penerimaan<denda tersebut akan dilakukan dana

kebajlkar]‘{f)ada banks, A

9) Bapk dhpat en\ﬁ’ﬁa ada rfJenga]dlla yang sesuai untuk

enga T“rﬁisset aguinan yaﬁ‘g’d’ itets ,_ @n oleh pengadilan sesuai

J k bnanga ny an an gya blehagiagibil bank adalah

a langs g Inar-benar telah

Bl diperkenankan
=Agufian. juga dapat dijua
dari penga s
10) Nasabam m

#K bank tanpa intervensi
memberikan jaminan dalam
bentuk surat sanggup, hipotek, lien, hak tanah, atau bentuk asset
lainnya. Namun, bank sebagai pemegang hak dari jaminan yang
diagunkan tidak boleh mengambil manfaat dari barang yang
diagunkan seperti hak atas tanah maupun hak atas tagihan.

11) Kontrak murabahah tidak dapat di-roll over karena barang ketika
sudah di jual bank maka menjadi hak nasabah sehingga tidak dapat
dijual kembali oleh bank.

12) Perjanjian buy-back dilarang. Dengan demikian, komoditas yang
telah dimiliki oleh nasabah tidak dapat menjadi objek transaksi
murabahah antara nasabah tersebut dengan bank yang membiayai.

13) Promisory note atau bill of exchange atau bukti utang lainnya tidak
dapat dipindahtangankan atau ditransfer dengan suatu harga yang
berbeda dari face value-nya.®®

% Ibid, h. 164
% Ibid, h. 165
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5. Teknik Pelaksanaan Skema Murabahah
Akad murabahah digunakan untuk memfasilitasi anggota BMT
dalam memenuhi kebutuhan hidup, seperti membeli rumah, kendaraan,
barang-barang elektronik, furniture, barang dagangan, bahan baku, atau
bahan pembantu produksi. Adapun teknis pelaksanaannya sebagai
berikut.®

a. Anggota harus baligh atau cakap hukum dan mempunyai kemampuan
membayar.

b. Harga jual ditentukan pada awal perjanjian dan tidak boleh berubah
selama jangka waktu pembayaran angsuran, termasuk jika dilakukan
perpanjangan waktu.

c. BMT dapat meminta uang muka jika diperlukan. Uang muka
merupakan pengurangan ' 'dari kewajiban anggota kepada BMT.
Besarnya reldtif kare%ﬁa»ﬂgrdas_, katan

d. Jangka wak{tu dlu__.aﬁl?%ﬂft_.. ahun. Jika lebih, harus

BMT diperbolehk
piutang murabahah.
h. Dokumen yang dibutuhkan adalah:
1) Formulir pengajuan pembiayaan
2) Kelengkapan dokumen pendukung
3) Surat persetujuan prinsip
4) Akad jual beli
5) Surat permohonan realisasi murabahah
6) Tanda terima uang muka untuk akad wakalah, dan
7) Tanda terima barang yang ditandatangani anggota.*’

Jaminan kepada anggota atas

C. BMT Sebagai Lembaga Dakwah

Dalam perspektif dakwah, BMT merupakan lembaga keuangan mikro
yang berbasis syariah (Islam), yang berkedudukan sebagai media atau sarana
dakwah dalam unsur-unsur dakwah. Unsur-unsur dakwah adalah komponen-

**Nurul Huda, Purnama Putra, et.al. BAITUL MAL WAT TAMWIL, Sebuah Tinjaun
Teoritis...., h. 84
¥"Ibid, h. 85
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komponen yang terdapat dalam setiap kegiatan dakwah. Usnur-unsur tersebut
adalah da’i (pelaku dakwah), mad’u (mitra dakwah), maddah (materi
dakwah), wasilah (media dakwah), tharigah ( metode), dan atsar (efek
dakwah).
1. Da’i (pelaku dakwah)
Da’i adalah orang yang melaksanakan dakwah baik lisan, tulisan, maupun
perbuatan yang dilakukan baik secara individu, kelompok, atau lewat
organisasi/lembaga.*®

Dalam prakteknya, yang berperan sebagai da’i adalah para anggota
pengurus BMT.

2. Mad’u (penerima dakwah)
Mad’u, yaitu manusia yang. menjadi sasaran dakwah, atau manusia

penerima dakwah, baik secara individu maupun sebagai kelompok, baik

dalam prakteknya di

Maddah dakwam ‘Mang disampaikan da i keada

mad'u. Dalam hal ini sudah jelas bahwa yang menjadi maddah dakwah
adalah ajaran islam itu sendiri.*> Materi dakwah yang disampaikan oleh
BMT kepada anggota atau mad u-nya adalah transaksi keuangan yang

dilakukan yaitu pembiayaan murabahah.

%8 Muhammad Munir, Wahyu Ilaihi, Manajemen Dakwah, Edisi Pertama, Cetakan Kedua
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2009), h. 21

% 1bid, h. 23

“® Ibid, h. 24
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4. Wasilah (media) dakwah
Wasilah (media) dakwah adalah alat yang digunakan untuk menyampaikan
materi dakwah (ajaran islam) kepada mad u. Untuk menyampaikan ajaran
islam kepada umat, dakwah dapat menggunakan berbagai wasilah.**
Dalam penyampaian materi dakwah kepada mad’u atau anggota, disini
BMT itu sendiri yang berperan sebagai media/sarana dakwah.

5. Tharigah (metode) dakwah

Metode dakwaha adalah jalan atau cara yang diapakai untuk
menyampaikan ajaran materi dakwah islam. Dalam penyampaian suatu
pesan dakwah, metode sangat penting peranannya, karena suatu pesan
walaupun baik, tetapi disampaikan melalui metode yang tidak benar, maka
pesan itu bisa saja ditolak oleh penerima pesan.*

Metode ] yaitu secara lisan/tulisan

pemasaran produk

6. Atsar (efek) dakwah\ /
Setiap aksi dakwah aka! memm&'kan reaksi. Demikian, jika dakwah

telah dilakukan oleh seorang da’i dengan materi dakwah dan metode

pengurus dan

tertentu, maka akan timbul respon dan efek pada penerima dakwah.**
Efek dakwah yang timbul karena dakwah oleh BMT kepada mad 'u-nya
atau nasabahnya yaitu kepuasan anggota/nasabah dan timbulnya loyalitas

anggota/nasabah kepada BMT.

! Ibid, h. 32

“2 |bid.

** Ibid, h. 34

** Khusniati Rofiah, Dakwah Jamaah Tabligh dan Eksistensinya di Mata Masyarakat.
(Ponorogo: STAIN Ponorogo Pers, Cetakan Pertama, 2010), h. 38
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D. Tinjauan Pustaka

Berdasarkan judul penelitian ini yang sekiranya mirip sekilas
persamaan dengan beberapa karya ilmiah lain, pembeda dalam garis besar
berkenaan dengan judul dan pembahasan penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1. Novi Nurjanah, NPM 2041030014, Jurusan Manajemen Dakwah, Tahun
1427 H/2006 M, IAIN Raden Intan Lampung. Skripsi dengan Judul
“Manajemen Baitul Wat Tamwil Ishlahul Ummah Dalam Menyalurkan
Pembiayaan Murabahah Pada Pengusaha Kecil di Kecamatan Kotabumi.”

Dalam skripsi ini penulis .mendapatkan hasil dan informasi dari

penelitiannya Ishlahul Ummah dalam

ntang “Mmanajemien BM

| I : lalui pembiayaan
: ekonomj perdagangan p i
2. Fi Agﬁ i Dakwah, Tahun
1429 H/2008 Wng. Skripsi dengan Judul

Fungsi Manajemen Keuangan Pada BMT Darul Aman Bandar Lampung

Dalam Pengembangan Usaha Kecil.”
Dalam skripsi ini penulis mendapatkan hasil dan informasi dari
penelitiannya tentang fungsi BMT dalam mengembangkan usaha kecil dan
sebagai penggerak bagi usaha-usaha kecil dalam peningkatan usahanya,
dengan cara pemberian pembiayaan kepada usaha kecil.

3. Taharrudin, NPM 0841020071, Jurusan Pengembangan Masyarakat Islam,

Tahun 1437 H/2015 M, I1AIN Raden Intan Lampung. Skripsi dengan Judul
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“Partisipasi Masyarakat Terhadap Produk Pembiayaan Mudhorobah di
Baitul Maal Wat Tamwil Al-Hanif Bandar Lampung.”

Dalam skripsi ini penulis mendapatkan hasil dan informasi tentang
kemauan dan minat masyarakat Bandar Lampung untuk menjadi nasabah
di BMT tersebut khusunya terhadap produk pembiayaan Mudhorobah
yang ada di BMT Al-Hanif.

Jadi, letak pembeda dari skripsi penulis disini dengan skripsi lainnya
diatas vyaitu: lembaga yang berbeda baik lokasi, wilayah dan nama
lembaganya, fokus hasil penel-itiéh,' baik subjek dan objeknya. Disini Penulis
meneliti tentang anajem'ﬁ'__-BMT_'.El'Darus Madani 132 Labuhan

Ratu, Lampung | dala " uk murabahah. Hasil yang

MT EI Darus
ai dari Planning,
Organizing, Actuati yang diterapkan pada produk

murabahah, sehingga dapat menjadi produk dengan transaksi yang

mempunyai perkembangan pada setiap bulannya.



BAB IlI
BMT El DARUS SALAM MADANI 132 dan PEMBIAYAAN MURABAHAH

A. Gambaran Umum BMT EI Darus Salam Madani 132 Rajabasa Lama,
Labuhan Ratu, Lampung Timur
BMT ini sendiri merupakan program dari BMI (Bank Muammalat
Indonesia), yang bekerja sama dengan PINBUK (Pusat Inkubasi Usaha Kecil
Mikro). BMI sendiri mempunyai program mendirikan BMT Se-Indonesia
sebanyak 500 BMT. Provinsi Lampung mendapat 21 unit BMT, Kabupaten

Lampung Timur mendapat baglan sebanyak 7 BMT salah satunya yaitu BMT

M L DARUSSALAM sendiri
]

BMT E R!.“’ ir w jabasa Lama berdiri pada tanggal
10 November ZOm . m 18/BH/X.7/X1/2008, yang
didirikan oleh 25 pendiri dan dengan tambahan anggota sebanyak 5 orang.
Para pendiri memberi nama BMT EL DARUSSALAM. Pendiri
mengharapkan dengan berdirinya BMT ini dapat meningkatkan taraf hidup
masyarakat dan menghilang renternir-renternir yang ada di sekitar
Lingkungan BMT itu sendiri, guna membangun ekonomi syariah.

BMT EL DARUSSALAM 132 Rajabasa Lama berdiri dengan modal
awal Rp 130.000.000,- yang terdiri dari simpanan wajib Rp 3.000.000 per
anggota, simpanan pokok khusus perpengelola Rp 10.000.000. di BMT

anggota diwajibkan membayar simpanan wajib sebesar Rp 20.000 / bulan.
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BMT EL Darussalam 132 sudah mempunyai 3 kantor cabang.
Cabang pertama didaerah Pasar Adirejo Kecamatan Jabung yang resmi
dibuka operasionalnya yaitu tanggal 14 Oktober 2010. Kantor cabang kedua
ada di daerah Pasar Pugung Raharjo yang resmi di buka operasionalnya
tanggal 21 April 2011 dan kantor cabang ketiga ada di Desa Merapi Lampung
Tengah 5 maret 2012.

Awalnya BMT ini bernama BMT EL DARUSSALAM 132 set