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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada saat ini lembaga keuangan syariah telah berkembang sangat 

pesat dan memiliki potensi yang besar dalam perkembangan dan 

pertumbuhan taraf hidup masyarakat. Banyak lembaga keuangan 

khususnya Baitul Maal wa Tamwil (BMT) selalu berupaya untuk 

mengembangkan usaha dengan harapan meningkatkan taraf hidup anggota 

sehingga dapat tercipta pemerataan ekonomi untuk semua kalangan. 

Baitul Maal wa Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan mikro 

yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasil (syariah), menumbuh 

kembangkan bisnis usaha mikro dan kecil dalam rangka mengangkat 

derajat dan martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin.
1
 

Kehadiran BMT di kalangan masyarakat sekarang ini diharapkan mampu 

mengurangi kebutuhan ekonomi yang kian meningkat pesat, terutama 

membantu perekonomian masyarakat yang cenderung menengah ke 

bawah. 

Salah satu BMT yang ada di Tulungagung adalah BMT Sinar 

Amanah yang memiliki target pasar pada bisnis skala kecil yang diminati 

masyarakat pada umumnya. BMT Sinar Amanah memiliki produk-produk 
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dan aturan yang sesuai dengan sistem syariah. Namun masih banyak pula 

masyarakat yang masih enggan untuk menggunakan produknya dan lebih 

memilih bank umum. 

Oleh karena itu diperlukan adanya suatu strategi bisnis dalam 

usaha untuk memasarkan produk-produk BMT agar lebih dikenal dan 

diminati oleh masyarakat. 

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 

kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan 

serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
2
 

 

Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat memberikan kepuasan 

kepada konsumen bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik dari 

konsumen. Perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang 

kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. Dengan demikian, maka 

segala aktivitas perusahaan, harusnya diarahkan untuk dapat memuaskan 

konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk memperoleh laba. 

Strategi pemasaran merupakan strategi yang sangat penting 

mengingat sebaik apapun segmentasi pasar, sasaran, dan posisi pasar yang 

dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengan strategi yang tepat. 

Justru strategi pemasaran merupakan ujung tombak untuk meraih 

konsumen sebanyak-banyaknya.
3
 Strategi ini menjadi penting untuk 

dilakukan BMT karena strategi pemasaran ini sebenarnya merupakan 
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suatu pokok pertimbangan konsumen dalam mengambil keputusan apakah 

akan menggunakan atau mengambil produk atau jasa yang ditawarkan. 

Pembiayaan murabahah merupakan jual beli barang pada harga 

asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati.
4
 BMT pada umumnya 

menggunakan murabahah sebagai metode utama pembiayaan, yang 

merupakan hampir 75% dari asetnya. Dari tahun ketahun, komposisi 

pembiayaan murabahah masih mendominasi sebagai pembiayaan dengan 

penyaluran dana terbesar.
5
 Dari sini bisa dilihat bahwa sebagian besar 

lembaga keuangan syariah memberikan porsi lebih terhadap pembiayaan 

murabahah dibandingkan dengan pembiayaan yang lainnya. Karena 

pembiayaan murabahah ini dianggap lebih mudah dan minim risiko 

dibandingkan dengan pembiayaan lainnya. 

Tabel 1.1 

Komposisi Pembiayaan yang Diberikan Bank Umum Syariah dan 

Unit Usaha Syariah Tahun 2015-2017 

(dalam Miliyar Rupiah) 

Pembiayaan 2015 2016 2017 

Mudharabah 14.820 15.292 16.059 

Musyarakah 60.713 78.421 91.729 

Murabahah 122.111 139.536 144.329 

                                                           
4
 Muhammad Syafi’I Antonio. Bank Syariah: Dari Teori ke Praktik. Jakarta: Gema Insani 

Press. 2001. Hal. 101 
5
 Abdullah Saeed. Bank Islam dan Bunga. Yogyakarta: Pustaka Pelajar. 2008. Hal. 139 



4 
 

Salam 0 0 0 

Istishna’ 770 878 1.060 

Ijarah 10.631 9.150 8.931 

Qard 3.951 4.731 5.094 

Total 212.996 248.008 267.202 

Sumber: diambil dan di olah dari situs resmi Bank Indonesia (www.bi.co.id) 

Berdasarkan tabel 1.1 diatas dapat dilihat bahwa pembiayaan yang 

ada di perbankan syariah dan unit usaha syariah dari tahun 2015-2017 

mengalami kenaikan. Pembiayaan yang paling diminati di perbankan 

syariah dan unit usaha syariah adalah pembiayaan murabahah. Dimana 

pada tahun 2015 sebesar 122.111 miliyar rupiah, tahun 2016 naik menjadi 

sebesar 139.536 miliyar rupiah dan pada tahun 2017 naik menjadi sebesar 

144.329 miliyar rupiah. 

Tabel 1.2 

Jumlah Anggota dan Penyaluran Dana Pembiayaan pada BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung Tahun 2015-2017 

Produk 

pembiayaan 

Jumlah Anggota dan Penyaluran Dana 

2015 2016 2017 

Orang Rp Orang Rp Orang Rp 

Murabahah 217 150.000.000 196 158.000.000 210 165.000.000 

Qardul Hasan - - 1 1.000.000 1 1.000.000 

Total 

Anggota 217 150.000.000 197 159.000.000 211 166.000.000 

Sumber: BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung  

http://www.bi.co.id/
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Dari tabel 1.2 diatas dapat dilihat  menunjukkan bahwa jumlah 

anggota pembiayaan murabahah pada BMT Sinar Amanah Boyolangu 

Tulungagung selama tahun 2015-2016 mengalami fluktuasi atau naik 

turunnya jumlah anggota. Dengan jumlah penyaluran dana yang terus 

menerus meningkat di setiap tahunnya. 

Adapun alasan peneliti memilih BMT Sinar Amanah Boyolangu 

Tulungagung sebagai tempat penelitian di karenakan di BMT Sinar 

Amanah Boyolangu jumlah anggota pembiayaan murabahah yang 

mengalami fluktuasi atau naik turunnya jumlah anggota tiap tahunnya 

maka untuk mempertahankan serta meningkatkan anggota diperlukan 

strategi dan upaya dalam pemasaran produk murabahah mengingat 

persaingan lembaga keuangan syariah kini semakin ketat. Selain itu 

peneliti ingin mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh BMT 

Sinar Amanah dalam menhhadapi persaingan bisnis. 

BMT Sinar Amanah merupakan salah satu Lembaga Keuangan 

Mikro yang berada di pusat keramaian Kecamatan Boyolangu yang dalam 

kegiatan operasionalnya menerapkan sistem syariah Islam. BMT Sinar 

Amanah hadir untuk mengembangkan usaha kecil dan juga berperan 

penting dalam memberikan kontribusi atas bergeraknya roda ekonomi dan 

sosial masyarakat. BMT ini beroperasi sejak 11 Oktober 2011 sampai 

sekarang. Walaupun masih bisa dikatakan baru, BMT Sinar Amanah ini 
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bisa bersaing dengan lembaga keuangan yang berada di wilayah 

Tulungagung, atau bahkan yang berada disekitar Kecamatan Boyolangu.
6
 

Produk dari BMT Sinar Amanah yaitu pendanaan atau simpanan 

yang berupa simpanan pokok, simpanan wajib, simpanan haji dan umroh 

dan deposito. Selain itu di BMT juga terdapat pembiayaan dengan akad 

murabahah dan qardul hasan. Pembiayaan dengan akad murabahah inilah 

yang ditawarkan BMT Sinar Amanah kepada masyarakat. Dimana 

pembiayaan murabahah merupakan jual beli barang pada harga asal 

dengan tambahan keuntungan yang telah disepakati.
7
 

Di BMT Sinar Amanah pembiayaan murabahah  merupakan 

produk yang sering digunakan karena banyak yang berminat untuk 

menggunakannya, sehingga mayoritas anggota di BMT Sinar Amanah 

menggunakan produk murabahah dibandingkan dengan yang lainnya. 

Di BMT Sinar Amanah dalam produk murabahah, qardul hasan 

dan tabungan memiliki perbedaan. Murabahah merupakan jual beli barang 

dimana BMT akan melakukan pembelian atau pemeesanan barang sesuai 

permintaan nasabah kemudian menjualnya kepada nasabah sebesar harga 

beli ditambah keuntungan yang telah disepakati. Qardul hasan merupakan 

pinjaman tanpa dibebani biaya apapun, nasabah hanya diwajubkan 

mengembalikan pinjaman pokonya saja pada waktu jatuh tempo sesuai 

dengan kesepakatan dengan membayar biaya-biaya administrasi yang 

diperlukan. Tabungan di BMT Sinar Amanah menggunakan akad 
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mudharabah dimana dana yang dititipkan ke BMT dapat dikelola dan 

disalurkan kembali melalui pembiayaan.  

Dari uraian latar belakang yang telah dijelaskan, peneliti melihat 

bahwa keadaan BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung mengalami 

fluktuasi minat anggota terhadap produk murabahah. Berdasarkan hal 

tersebut maka penulis tertarik untuk meneliti “ANALISIS STRATEGI 

PEMASARAN PRODUK MURABAHAH DI BAITUL MAAL WA 

TAMWIL SINAR AMANAH BOYOLANGU-TULUNGAGUNG”. 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka permasalahan yang 

penulis akan teliti dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk murabahah di BMT Sinar 

Amanah Boyolangu-Tulungagung? 

2. Apa saja kendala-kendala yang di hadapi dalam pemasaran produk 

murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu-Tulungagung? 

3. Bagaimana solusi dalam mengatasi kendala pemasaran produk 

murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu-Tulungagung? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu-Tulungagung. 

2. Untuk mengetahui kendala- kendala yang di hadapi dalam pemasaran 

produk murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu-Tulungagung. 
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3. Untuk mengetahui solusi dalam mengatasi kendala pemasaran produk 

murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu-Tulungagung. 

D. Batasan Masalah 

Karena keterbatasan waktu, pengetahuan, serta pengalaman penulis 

sehingga penulis membatasi masalah yang ada di atas menjadi: Penelitian 

ini dilakukan di BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung yang 

beralamatkan di Jl. Raya Boyolangu (depan polsek Boyolangu), 

kecamatan Boyolangu, kabupaten Tulungagung, yang mana memiliki 

tempat yang strategis karena berada di jalur utama penghubung daerah 

Tulungagung dan di pusat keramaian kecamatan Boyolangu, selain itu 

BMT Sinar Amanah terletak di dekat pasar. 

E. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ditujukan untuk: 

a. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih untuk ilmu 

pengetahuan di bidang Manajemen Pemasaran Perbankan Syariah. 

b. Manfaat Praktis 

1. Bagi BMT Sinar Amanah 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai pertimbangan 

atau masukan bagi pihak lembaga terkait dan strategi pemasaran 

yang semakin baik dan kepuasan nasabah yang meningkat. 

2. Bagi Masyarakat 



9 
 

Penelitian ini di harapkan dapat memberikan tambahan 

pengetahuan kepada masyarakat mengenai produk murabahah. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

pengetahuan yang selama ini hanya dapat ditulis secara teoritis.  

F. Penegasan Istilah 

1. Definisi Konseptual 

Definisi konseptual dimaksudkan untuk menghindari kesalah 

pemahaman dan perbedaan penafsiran yang berkaitan dengan istilah-istilah 

dalam judul skripsi. Definisi konseptual ini berdasarkan pada referensi 

yang telah digunakan. Sesuai dengan judul penelitian Analisis Strategi 

Pemasaran Produk Murabahah dalam Meningkatkan Jumlah Anggota di 

BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung penegasan istilah sebagai 

berikut: 

a. Analisis 

Menurut Kamus besar Bahasa Indonesia analisis adalah penyelidikan 

terhadap suatu peristiwa (karangan, perbuatan, dan sebagainya) untuk 

mengetahui keadaan yang sebenarnya (sebab-musebab), duduk 

perkaranya, dan sebagainya.
8
  

b. Strategi Pemasaran 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia strategi adalah rencana 

yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus. 
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Sedangkan pemasaran adalah proses, cara atau perbuatan memasarkan 

suatu barang dagangan.
9
 

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 

kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 

pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing 

tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan 

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan 

yang selalu berubah.
10

 

c. Produk 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia produk adalah barang 

atau jasa yang dibuat dan ditambah gunanya atau nilainya dalam 

proses produksi dan menjadi hasil akhir dari  proses produksi itu.
11

 

Produk adalah sesuatu yang memberikan manfaat baik dalam hal 

memenuhi kebutuhan sehari-hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh 

konsumen.
12

 

d. Murabahah 

Jual beli barang pada harga semula dengan tambahan keuntungan 

yang telah disepakati oleh kedua belah pihak.
13

 

e. Baitul Mal Wa Tamwil 
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Baitul Maal wa Tamwil (BMT) atau Balai Usaha Mandiri Terpadu, 

adalah lembaga keuangan mikro yang dioperasikan dengan prinsip 

bagi hasil, menumbuh kembangkan derajat dan martabat serta 

membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan atas prakarsa 

dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat dengan 

berlandaskan pada sistem ekonomi yang salam.
14

 

2. Definisi Operasional 

Secara operasional yang dimaksud dengan Analisis Strategi 

Pemasaran Produk Murabahah di Baitul Maal Wa Tamwil Sinar Amanah 

Boyolangu Tulungagung adalah bagaimana strategi pemasaran yang 

diterapkan kan, apa saja kendala-kendala yang ada dalam kegiatan 

pemasaran produk dan bagaimana solusinya. 

G. Sistematika Penulisan 

BAB I : PENDAHULUAN 

Dalam bab ini peneliti mengungkapkan mengenai (a) latar 

belakang masalah, (b) fokus penelitian, (c) tujuan penelitian, (d) batasan 

masalah, (e) manfaat penelitian, (f) penegasan istilah, (g) sistematika 

penulisan. 

BAB II : KAJIAN PUSTAKA 

Dalam bab ini berisi (a) kajian fokus pertama, (b) kajian fokus 

kedua, (c) hasil penelitian terdahulu, (d) kerangka berfikir teoretis. 

BAB III: METODE PENELITIAN 
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Dalam bab ini berisi (a) pendekatan dan jenis penelitian, (b) lokasi 

penelitian, (c) kehadiran peneliti, (d) data dan sumber data, (e) teknik 

pengumpulan data, (f) teknik analisis data, (g) pengecekan keabsahan 

temuan, (h) tahap-tahap penelitian. 

BAB IV: HASIL PENELITIAN 

Dalam bab ini berisi (a) paparan data dan (b) temuan penelitian. 

BAB V: PEMBAHASAN 

Dalam bab ini berisi tentang analisis dengan cara melakukan 

konfirmasi dan sintesis antara temuan penelitian dengan teori dan 

penelitian yang ada. 

BAB VI: PENUTUP 

Dalam bab ini berisi (a) kesimpulan dan (b) saran atau 

rekomendasi. 

 


