BAB V

PEMBAHASAN

A. Strategi Pemasaran Produk Murabahah di BMT Sinar Amanah
Boyolangu Tulungagung

Dalam mempertahankan kelangsungan hidup suatu usaha
dibutuhkan sebuah strategi pemasaran yang sesuai, untuk itu pemasaran
menjadi suatu hal yang sangat penting dalam menjalankan suatu usaha,
sehingga tujuan-tujuan dari suatu usaha tersebut dapat tercapai. Pemasaran
juga harus didukung oleh kerjasama yang baik dari setiap komponen
perusahaan tersebut. Begitu juga yang dilakukan oleh BMT Sinar
Amanah.

BMT Sinar Amanah merupakan salah satu lembaga keuangan
syariah yang bergerak dalam bidang ekonomi yang diperuntukkan bagi
masyarakat pada umumnya. Semua kegiatan BMT Sinar Amanah dapat
berkembang dengan lancar dan berkembang karena modal yang dimiliki
mampu untuk memenuhi kebutuhan yang diperlukan oleh masyarakat.

Untuk mengembangkan usahanya BMT Sinar Amanah
memerlukan sebuah strategi untuk menarik minat masyarakat agar
masyarakat tertarik untuk menggunakan produk maupun jasanya. Upaya
yang dilakukan BMT Sinar Amanah dalam memperkenalkan produknya

awalnya yaitu dengan membuat sebuah strategi pemasaran bagaimana cara
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memasarkan produk dari BMT itu sendiri. Dimana strategi pemasaran itu
merupakan serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan perusahaan dari
waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahan dalam menghadapi
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.*

Strategi pemasaran merupakan strategi yang sangat penting dalam
setiap usaha. Karena dengan strategi pemasaran, kita dapat menarik minat
masyarakat untuk menggunakan produk maupun jasa yang kita tawarkan
dan agar tercapainya tujuan dari suatu usaha tersebut.

Demikian pula yang dilakukan oleh BMT Sinar Amanah, dalam
menerapkan strategi pemasaran produk murabahah BMT Sinar Amanah
menerapkan beberapa langkah yakni yang pertama dengan direct selling
merupakan penjualan secara langsung kepada anggota, maksudnya dengan
menawarkan kepada anggota secara langsung apakah anggota tersebut
sedang membutuhkan atau menginginkan sebuah barang.

Langkah yang kedua yaitu dengan yaitu dengan eksperiential
marketing merupakan pemasaran berdasarkan pengalaman anggota yang
sudah pernah malakukan pembiayaan di BMT.

Langkah yang ketiga yaitu dengan iklan di media. Media yang
digunakan yaitu media cetak seperti Koran, media elektronik seperti radio

dan media sosial seperti facebook maupun whatsapp.

Hal. 168

! Sofjan Assauri. Manajemen Pemasaran. Ed. 1, Cet. 14. Jakarta: Rajawali Pers. 2015.
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Penerapan strategi pemasaran produk yang dilakukan BMT Sinar
Amanah Boyolangu Tulungagung tersebut sesuai dengan teori Nurul
Huda, Khamim Hudori, dkk dalam bukunya bawasanya strategi yang
direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan terdiri dari
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan tatap
muka, pemasaran langsung, dan internet.?

Hal tersebut juga senada dengan penelitian terdahulu dari
bahwasanya dalam memasarkan produk murabahah Bank BNI Syariah
Cabang Semarang menggunakan strategi promosi. Promosi yang
dilakukan yaitu dengan door to door atau jemput bola, referensi dari
teman, nasabah yang top up, pihak marketing harus menguasai produk
atau kelebihan produk Bank Syariah Mandiri, dan personal selling.®

B. Kendala-Kendala yang dihadapi dalam Pemasaran Produk
Murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung

Setiap perusahaan pasti akan memiliki kendala-kendala yang
dihadapi dalam kegiatan pemasaran produk. Seperti yang terjadi di BMT
Sinar Amanah, dalam pemasaran produk murabahah BMT Sinar Amanah
memiliki beberapa kendala yang dapat menghambat proses pemasaran
yang pertama Yyaitu kendala yang dihadapi BMT Sinar Amanah dalam

pemasaran produk murabahah yaitu kurangnya pemahaman dari anggota

2 Nurul Huda, Khamim Hudori, dkk. Pemasaran Syariah : Teori dan Aplikasi. Ed. 1, Cet.
1. Depok : Kencana. 2017. Hal. 19

* Aziah Sholaemah. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank
Syariah Mandiri Cabang Pembantu Banyumanik Semarang. Skripsi: Sekolah Tinggi Agama Islam
Negeri Salatiga. 2014. dalam http://e-repository.perpus.iainsalatiga.ac.id/444/ diakses pada 03
Agustus 2018. Hal. 72
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atau masyarakat mengenai pembiayaan murabahah dan masih banyak yang
berfikir kalau BMT itu sama dengan Bank Umum.

Kendala kedua yang dihadapi oleh BMT Sinar Amanah Boyolangu
Tulungagung dalam pemasaran produk murabahah yaitu karena kurangnya
tenaga kerja atau karyawan sehingga membuat pemasaran produk
murabahah itu kurang maksimal.

Kendala ketiga yang dihadapi oleh BMT Sinar Amanah Boyolangu
Tulungagung yaitu salah dalam menyampaikan, maksudnya adalah ada
anggota yang salah dalam menyampaikan produk, sistem maupun margin
yang digunakan oleh BMT Sinar Boyolangu Tulungagung kepada anggota
yang lain.

Dalam pemasaran produk murabahah, BMT Sinar Amanah Boyolangu
juga membutuhkan strategi untuk menghadapi kendala pemasaran produk.
Hal tersebut sesuai dengan teori Ali Hasan dalam bukunya bahwasanya
strategi dipilih sebagai pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan
usaha organisasi. Setiap organisasi membutuhkan strategi untuk
menghadapi  situasi  keterbatasan sumber daya yang dimiliki,
ketidakpastian  kekuatan bersaing perusahaan, mengoordinasiakan
keputusan-keputusan antarbagian sepanjang waktu, ketidakpastian
pengendalian inisiatif.*

Senada dengan teori tersebut, adanya kendala yang dihadapi dalam

melakukan strategi pemasaran produk murabahah juga sesuai dengan

* Ali Hasan. Marketing. Cet. 1. Yogyakarta: Media Pressindo. 2008. Hal. 49
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penelitian terdahulu dari Ririn Widianti yang berjudul Strategi Pemasaran
Produk Pembiayaan Murabahah pada Bank Mega Syariah cabang
Ungaran, bahwasanya dalam menerapkan strategi pemasaran produk, Bank
Mega Syariah juga menemui berbagai kendala salah satunya yakni
kurangnya sumber daya manusia pemasaran pemasaran yang kompeten ini
disebabkan oleh beberapa hal, diantaranya tenaga pemasar bukan berasal
dari latar belakang pemasar dan belum begitu paham dengan akad-akad
bank syariah.”
C. Solusi dalam Menghadapi Kendala Pemasaran Produk Murabahah di

BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung

Setiap kendala-kendala yang dihadapi sebuah perusahaan pasti
memiliki solusi untuk mengatasinya. Solusi yang dilakukan setiap
perusahaan pun pasti juga berbeda-beda. Seperti yang dilakukan oleh
BMT Sinar Amanah. Dalam mengatasi kendala-kendala yang dihadapi,
BMT Sinar Amanah memiliki beberapa cara yang ditempuh untuk
mengatasinya yang pertama solusi yang dilakukan untuk mengatasi
kendala kurangnya pengetahuan anggota yang terjadi dalam pemasaran
produk murabahah yaitu dengan memberikan penjelasan kepada anggota
ataupun calon anggota mengenai sistem BMT karena masih banyak nya
anggota yang belum mengerti tentang sistem BMT.

Solusi kedua yang dilakukan dalam mengatasi kendala terkait

dengan kurangnya tenaga kerja yaitu dengan rekrutmen, hanya saja karena

% Ririn Widiawati. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank Mega
Syari’ah Cabang Ungaran. Skripsi: Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang. 2015. dalam
http://eprints.walisongo.ac.id/4431/ diakses pada 03 Agustus 2018. Hal. 59
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dana yang digunakan untuk menggaji karyawan itu belum ada jadi hal
tersebut belum bisa terlaksana.

Solusi ketiga yang dilakukan oleh BMT Sinar Amanah Boyolangu
Tulungagung dalam mengatasi kendala kesalahpahaman dari penjelasan
yang dilakukan oleh anggota yaitu dengan memberikan edukasi atau
penjelasan kembali kepada anggota pada saat anggota tersebut membayar
angsuran.

Berbagai upaya yang dilakukan BMT Sinar Amanah dalam
mengatasi kendala dalam menerapkan strategi pemasaran produk
murabahah sesuai dengan Teori Jeni Susyanti dalam bukunya dimana
terdapat empat peran BMT di masyarakat antara lain sebagai berikut:

1. Motor penggerak ekonomi dan sosial masyarakat banyak

2. Ujung tombak pelaksanaan sistim ekonomi syariah

3. Penghubung antara pemilik dana dan orang yang membutuhkan dana
4. Sarana pendidikan informal untuk mewujudkan prinsip hidup yang

berkah.®

Selain itu, hal tersebut juga senada dengan penelitian terdahulu dari
Muhammad Alfi yang berjudul Strategi Marketing Produk Pembiayaan
pada Bank Syariah Bukopin, bahwasanya dalam menghadapi kendala-
kendala yang menghambat pemasaran produk, Bank Syariah Bukopin
mengatasi nya dengan memberikan edukasi kepada nasabah maupun calon

nasabah tentang apa itu bank Syariah, diberikannya pemahaman kenapa

® Jeni Susyanti. Operasional Keuangan Syariah. Cet. 2. Malang: Penerbit Fakultas
Ekonomi Universitas Islam Malang. 2016. Hal. 89
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harus fix asset guna untuk melancarkannya pembiayaan yang dilakukan,
dan selalu dilakukannya survey langsung ke lapangan terhadap suatu usaha

maupun tempat calon nasabah tersebut realisasinya pembiayaan.’

" Muhammad Alfa Dhiabhaskara. Strategi Marketing Produk Pembiayaan pada Bank
Syariah  Bukopin.  Skripsi:  UIN  Syarif  Hidayatullah  Jakarta.  2016.  dalam
http://repository.uinjkt.ac.id/dspace/handle/123456789/32949 diakses pada 14 Januari 2019. Hal.
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