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ABSTRAKSI

Ika Hardiana Sari. 2021. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah
Di BMT Bahrul Maghfiroh Malang (Pembimbing: Moh. Aan Sulton, S.Pd, S.Sn,
M.E.I)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis bagaimana mekanisme
pembiayaan mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh, bagaimana strategi pada
pembiayaan mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh, dan apa kendala yang dihadapi
BMT Bahrul Maghfiroh dalam proses pemasaran pembiayaan mudharabah. Untuk
mencapai tujuan tersebut, penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
menggunakan metode observasi, metode wawancara, dan metode dokumentasi.
Tujuannya untuk mengetahui bagaimana mekanisme pemasaran produk
pembiayaan mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh, untuk mengetahui bagaimana
strategi pemasaran produk pembiayaan mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh,
untuk mengetahui kendala apa saja yang dihadapi BMT Bahrul Maghfiroh dalam
proses pemasaran pembiayaan mudharabah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
strategi pemasaran yang dilakukan BMT Bahrul Maghfiroh bahwa strategi
pemasaran produk pembiayaan mudharabah dengan menggunakan strategi bauran
pemasaran Yyaitu: Product, Price, Promotion, Place. Mekanisme pemasaran yang
dilakukan oleh BMT Bahrul Maghfiroh adalah melalui sosial media yaitu dari 1G
ataupun website nya pondok pesantren. Kemudian dari staf nya sendiri juga
melakukan penjaringan nasabah. Kendala yang dihadapi oleh BMT Bahrul
Maghfiroh dalam melakukan proses pemasaran pembiayaan mudharabah adalah
bahwa promosi (promotion) itu adalah berbanding terbalik dengan tempat (place).
Semakin tidak strategisnya place sebuah usaha itu maka akan mempengaruhi
promotion. Sedangkan di BMT Bahrul Maghfiroh sendiri untuk place nya kurang
strategis juga untuk biaya promotion itu masih minim sekali.

This study aims to find out and analyze how the mudharabah financing mechanism
at BMT Bahrul Maghfiroh, how the strategy for mudharabah financing at BMT Bahrul
Maghfiroh, and what obstacles are faced by BMT Bahrul Maghfiroh in the marketing
process of mudharabah financing. To achieve this goal, this study uses qualitative
methods using observation methods, interview methods, and documentation
methods. The aim is to find out how the marketing mechanism of mudharabah
financing products is ‘at BMT Bahrul ‘Maghfiroh, to find out ‘how the marketing
strategy of mudharabah financing products is at BMT Bahrul Maghfiroh, to find out
what obstacles are faced by BMT Bahrul Maghfiroh in the marketing process of
mudharabah financing. The results of the study indicate that the.marketing strategy
carried out by BMT Bahrul Maghfiroh is that the marketing strategy of mudharabah
financing products uses a marketing mix strategy, namely: Product, Price,
Promotion, Place. The marketing mechanism carried out by BMT Bahrul Maghfiroh is
through social media, namely from IG or the website of the Islamic boarding school.
Then the staff themselves also conduct customer screening. The obstacle faced by
BMT Bahrul Maghfiroh in carrying out the marketing process for mudharabah
financing is that the promotion is inversely proportional to the place. The less
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strategic the place of a business, the more it will affect promotion. While at BMT

Bahrul Maghfiroh itself, the place is not strategic enough for promotion costs, it is still
very minimal.

Kata Kunci: Mekanisme, Strategi, dan Kendala Pada Pembiayaan Mudharabah

UNIVERSITAS ISLAM

RADEN RAHMAT
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1.1.

BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Lembaga keuangan merupakan suatu lembaga yang sangat
membantu masyarakat. Lembaga keuangan banyak menyediakan fasilitas
kredit (modal), tabungan atau investasi serta pendistribusian sumber daya
ekonomi kepada masyarakat. Disuatu lembaga keuangan maupun bisnis
dalam Islam tidak hanya bertujuan untuk mendapatkan keuntungan (profit
oriented) saja, tetapi juga untuk membentuk keadilan dalam suatu sistem
perekonomian, menghindari pola perilaku ekonomi yang dzalim dan terbebas
dari transaksi yang dilarang oleh Islam seperti riba, masyir, gharar, dan lain
sebagainya.

Lembaga keuangan dibagi menjadi dua, yaitu lembaga keuangan
makro (bank) dan lembaga keuangan mikro. Koperasi syariah merupakan
salah satu jenis dari lembaga keuangan yang bergerak pada skala mikro
dengan berdasarkan prinsip syariah. Masyarakat sering menyebut koperasi
syariah dengan BMT (Baitul Maal Wa Tamwil). Perbedaan koperasi syariah
dan BMT terletak pada lembaganya. Koperasi syariah mempunyai satu
lembaga saja yaitu dibidang keuangan yang mengembangkan usahanya
dalam bentuk jasa simpan pinjam maupun pembiayaan. Sedangkan BMT
mempunyai dua lembaga yaitu lembaga keuangan (Baitul Tamwil) dan
lembaga sosial (Baitul Maal) yang bergerak dalam pengumpulan zakat, infaq,
shadagah (ZIS) dan dana sosial lain beserta pengelolaan dan

penyalurannya.



Kegiatan BMT terdapat dalam surah Al-Bagarah ayat 275:
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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 dating larangan); dan urusannya (terserah)
kepada Allah. Orang yang kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah
penghuni-penghuni neraka; mereka kekal didalamnya.
Perkembangan Koperasi Syariah maupun BMT di Indonesia dimulai
pada Tahun 1992 dengan disahkannya Undang-Undang No. 7 Tahun 1992
tentang perbankan yang menerapkan prinsip bagi hasil. Dari_situlah mulai
bermunculan lembaga keuangan khususnya perbankan yang berdasarkan
prinsip syariah, seperti Bank Muamalat Indonesia (BMI), BPRS dan BMT.
Tujuan Didirikannya BMT yaitu agar terciptanya sistem, lembaga, dan kondisi
kehidupan ekonomi rakyat banyak yang dilandasi oleh nilai-nilai dasar salam
(keselamatan) berintikan keadilan, kedamaian dan kesejahteraan (Ridwan,

2013: 26).



BMT lahir ditengah-tengah masyarakat dengan bertujuan untuk
memberikan solusi pendanaan dana yang mudah dan cepat terhindar dari
jerat rentenir dan mengacu pada prinsip syariah geraknya yang gesit dikelola
dengan tangan-tangan muda yang progresif dan inovatif serta pelayanannya
yang berorientasi pada kepuasan anggota membuat BMT cepat populer.
Namun pada kenyataannya BMT muncul tidak dibarengi dengan faktor-faktor
pendukung yang memungkinkan BMT terus berkembang dan berjalan
dengan baik, berdasarkan fakta yang ada dilapangan menunjukkkan banyak
BMT yang tenggelam dan bubar disebabkan oleh banyaknya macam
penyebab seperti pengelolaan yang tidak amanah, sumber daya manusia
yang kurang mampu bekerja profesional, tidak dapat menarik kepercayaan
dari masyarakat karena masyarakat kebanyakan belum bisa membedakan
antara bank konvensional dan syariah. Kebanyakan masyarakat
menganggap bank konvensional dan syariah sama saja. Kesulitan modal
serta strategi pemasaran produk yang kurang mampu bersaing.

Pemasaran merupakan hal yang sangat begitu penting didalam
lembaga keuangan, pemasaran ini dimaksudkan agar masyarakat
mengetahui dengan mengenal produk-produk yang ada di BMT sehingga visi
BMT yang transparan, profesional, dan amanah serta mengacu pada prinsip
syariah sehingga dapat terwujud dalam perkembangannya. Pemasaran
memerlukan strategi yang sangat tepat agar mampu bertahan di pasaran.
Setiap perusahaan dapat mengembangkan strategi untuk mengatasi
ancaman eksternal dan merebut peluang yang ada.

Setiap lembaga keuangan pasti selalu dihadapkan pada masalah

mengenai pemasaran maka dari itu didalam merumuskan stategi pemasaran



yang efektif dan kompetetif perusahaan mendapatkan sejauh mana sesuatu
mengenai pesaingnya, perusahaan harus terus menerus membandingkan
produk, harga, saluran promosi miliknya dan milik pesaingnya. Maka dari itu
pasti dengan adanya cara seperti ini perusahaan dapat menemukan
kekurangan dan keunggulan kompetetif yang ada sehingga dapat
memunculkan ide untuk berkampanye yang kuat terhadap pesaing-
pesaingnya.

Strategi pemasaran yang dapat direncanakan untuk dapat bersaing
dengan sukses. Strategi pemasaran meliputi segmentasi pasar. Segmentasi
pasar dengan proses dua tahap yaitu penentuan pasar produk yang luas,
dan membangun bauran pemasaran (marketing mix), dengan menentukan
pasar produk yang luas memilah pasar yang efektif dijadikan sebagai daya
tarik dari suatu perusahaan tersebut, dan grid pasar yang merupakan
tambahan visual terhadap segmentasi pasar (Cannon, 2008).

Banyaknya lembaga keuangan baik bank dan nonbank menjadikan
BMT Bahrul Maghfiroh sebagai lembaga keuangan syariah yang harus
mampu bersaing secara kompetetif memiliki strategi pemasaran produk
sendiri dalam bersaing. Melihat perkembangan lembaga keuangan yang
begitu banyak . muncul sebagai. salah.satu  alternatif lembaga keuangan
syariah, BMT Bahrul Maghfiroh Malang ini mempunyai produk yang
dimanfaatkan untuk menunjang usaha produktif ‘masyarakat yaitu produk
simpanan dan produk pembiayaan, salah satunya pembiayaan mudharabah.
Keistimewaan BMT Bahrul Maghfiroh ini adalah satu-satunya BMT yang
lingkupnya masih di lingkungan pondok pesantren namun berani bersaing

dengan BMT lainnya di Malang yang jauh lebih besar dan terkenal.



1.2.

1.3.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran
Produk Pembiayaan Mudharabah Di BMT Bahrul Maghfiroh”, dengan
maksud untuk menganalisa bagaimana strategi pemasaran pembiayaan
mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh Malang. Karena, setelah peneliti amati
BMT Bahrul Maghfiroh Malang ini merupakan salah satu lembaga keuangan
yang membantu usaha masyarakat menengah kebawah dengan
menerapkan strategi pemasaran sesuai yang diutarakan oleh Cannon
(2008).

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, pertanyaan

penelitian yang muncul pada penelitian ini adalah:

1.2.1. Bagaimana mekanisme pembiayaan Mudharabah di BMT Bahrul

Maghfiroh?

1.2.2. Bagaimana strategi pada pembiayaan Mudharabah di BMT Bahrul

Maghfiroh?

1.2.3. Apa kendala yang dihadapi BMT Bahrul Maghfiroh dalam proses

pemasaran pembiayaan Mudharabah?

Tujuan Penelitian

1.3.1. Untuk mengetahui bagaimana mekanisme pemasaran produk

pembiayaan Mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh.

1.3.2. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan

Mudharabah di BMT Bahrul Maghfiroh.

1.3.3. Untuk mengetahui kendala apa saja yang dihadapi BMT Bahrul

Maghfiroh dalam proses pemasaran pembiayaan Mudharabah.



1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat dari adanya penelitian ini yaitu:

1.4.1. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, pengalaman,
wawasan peneliti dalam dunia pemasaran khususnya pada strategi
pemasaran produk pembiayaan tabungan mudharabah.

1.4.2. Bagi Universitas Islam Raden Rahmat Malang
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan literatur serta referensi
yang dapat dijadikan informasi dan Rujukan bagi mahasiswa yang akan
meneliti pada permasalahan yang hampir serupa dengan penelitian ini.

1.4.3. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada
manajemen perusahaan perbankan dan koperasi jasa keuangan
syariah untuk dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam
menerapkan strategi pemasaran produk mudharabah lebih baik lagi
pada BMT Bahrul Maghfiroh.

1.4.4. Bagi Masyarakat
Penelitian. ini diharapkan dapat memberikan _informasi kepada
masyarakat tentang produk pembiayaan mudharabah di BMT Bahrul
Maghfiroh _sehingga masyarakat ‘dapat mengetahui-keuntungan yang
ada pada produk tersebut dan dapat menggunakannya sebagai pilihan

Pembiayaan.



