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ABSTRAK

M.Yazik (16631064): Strategi Baitul Mal Wat Tamwil Rukun Abadi Curup
Dalam Mempertahankan Nasabah

Salah satu lembaga keuangan syari’ah yang dapat mendistribusikan akad
murabahah adalah BMT Rukun Abadi Curup, BMT memiliki banyak anekaragam
tabungan maupun pembiayaan seperti mudharabah, murabahah, dalam melakukan
pembiayaan tersebut adanya strategi dalam upaya mempertahankan nasabah. Peran
karyawan BMT sangat bepengaruh dalam mempertahankan produk pembiayaan
tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 1). Upaya BMT dalam
Mempertahankan Nasabah 2).Strategi BMT Rukun Abadi Curup dalam
Mempertahankan Nasabah (Produk Murabahah) 2) .

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field Research) yang bersifat
deskriptif kualitatif. Subjek penelitian ini adalah karyawan BMT Rukun Abadi
Curup. Teknik pengumpulan data dengan teknik observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Sumber data yang diperoleh melalui sumber data primer yaitu sumber
data yang didapatkan sacara langsung oleh peneliti dan sumber data sekunder yaitu
sumber data yang diperoleh sacara tidak langsung.

Kesimpulan yang diperoleh peneliti dalam penelitian ini Strategi BMT Rukun
Abadi Curup Dalam Mempertahankan Nasabah (Produk Murabahah) yaitu dengan
strategi marketing mix strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan strategi
promosi, dan strategi proses. Dengan upaya meningkatkan pelayanan, produk yang
bermutu dan proses yang praktis.

Kata kunci: Strategi, Mempertahankan, Murabahah, BMT
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pengembangan ekonomi suatu negara memerlukan program yang terencana dan
terarah, serta membutuhkan modal atau dana pembangunan yang tidak sedikit. Tidak
mengherankan apabila pemerintah dalam suatu negara terus-menerus melakukan upaya
peningkatan pertumbuhan ekonomi melalui perbaikan dan peningkatan kinerja lembaga
keuangan sebagai penggerak pembangunan ekonomi. Lembaga keungan bank maupun
non bank memiliki prosedur tersendiri di lembaganya, memiliki peranan yang berbeda-
beda antara lembaga yang satu dengan lembaga yang lainnya. Lembaga keuangan bank
maupun non bank. Usaha manusia dalam rangka mewujudkan kesehjahteraan hidup
umat dimuka bumi ini sangatlah berkaitan dengan kegiatan ekonomi. Dalam pandangan
Islam, kegiatan ekonomi yang sesuai dan di anjurkan adalah melalui kegiatan bisnis
dan berinvestasi.

Sepertinya halnya negara Indonesia, negara Indonesia merupakan negara yang
strategis yang memiliki banyak pulau, budaya, suku bahkan lembaga-lembaga yang
bergerak dibidang bank maupun non bank, di lembaga tersebut terbagi berbagai Bank
baik itu Bank Konvensional maupun Bank Syariah. Fungsi dari lembaga ini sangat lah
penting, yang dapat membantu masyarakat umum, membantu kesejahteraan
masyarakat. Fungsi dan peran lembaga keuangan syariah diantaranya memenuhi
kebutuhan masyarakat akan dana sebagai sarana untuk melakukan kegiatan ekonomi
yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, misalnya mengkonsumsi suatu barang,

tambahan modal kerja, mendapatkan manfaat atau nilai guna suatu barang, atau bahkan

! Nurul Huda, Lembaga Keuangan Islam (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2010), h. 3



permodalan awal bagi seseorang yang mempunyai usaha prospektif namun padanya
tidak memiliki permodalan berupa keuangan yang memadai.

Pengalaman membuktikan bahwa Lembaga Keuangan Mikro (LKM)
merupakan pendekatan terbaik dalam upaya pemberdayaan dan pengembangan usaha
mikro untuk penanggulangan kemiskinan dan pemerataan pendapatan. Lembaga
Keuangan Mikro Syariah (LKMS) di indonesia telah dikembangkan dengan istilah
yang lebih dikenal dengan nama Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) atau bisa disebut juga
balai usaha mandiri terpadu atau di singkat BMT.2

BMT (Baitul Mal Wat Tamwil) merupakan suatu organisasi usaha yang bersifat
mandiri yang memiliki kegiatan untuk mengembangan berbagai kegiatan usaha yang
bersifat produktif dengan maksud untuk meningkatkan kualitas dari kegiatan ekonomi
yang dijalan oleh para masyarakat kecil dan juga para pengusaha kecil. Kegiatan yang
sering dalakukan para BMT adalah mendorong agar masyarakat menabung di BMT
serta juga membiayai kegiatan ekonomi yang dijalankan mereka.®

Kehadiran BMT ini diharapkan mampu menanggulangi masalah permodalan
yang dialami oleh pengusaha kecil mikro, sehingga distribusi modal dan pendapatan
dapat dirasakan masyarakat kecil yang tersentuh oleh kebijakan pemerintah. peluang
pengembangan BMT di Indonesia sesungguhnya sangat besar mengingat usaha mikro
dengan skala pinjaman dibawah Rp 5 juta adalah segmen pasar yang dapat dilayanai
dengan efektif oleh lembaga ini.

Sebagai lembaga keuangan syari’ah, BMT harus berpegang teguh kepada

prinsip-prinsip syariah. Keimanan menjadi alasan atas keyakinan untuk mampu tumbuh

2 Widiyanto, BMT Praktik dan Kasus, (Jakarta: PT Raja Grafindo. 2016), h. 102
SYadi Janwari, Lembaga Perekonomian Umat, (Jakarta: Raja Grafindo, 2002) h. 183



dan berkembang. Hampir semua BMT yang ada memili koperasi sebagain badan
hukum, atau dipakai sebagai konsep perorganisasian.

Suatu organisasi seperti BMT dapat meningkatkan strategi pengembangan
dengan cara mencari kesesuaian antara kekuatan internal dan kekuatan eksternal suatu
organisasi. Baitul Mal Wat Tamwil merupakan pelaku ekonomi mikro. Peran BMT
dalam memberikan kontribusi pada gerak roda ekonomi kecil sangat nyata. BMT
langsung masuk kepada pengusaha, selain itu nilai strategis BMT yang paling istimewa
adalah menjadi penggerak pembangunan dalam menyantuni masyarakat. BMT
memiliki strategi pemasaran tersendiri, tujuan dari strategi tersebut adalah supaya BMT
tersebut berkembang dan dikenal oleh masyarakat luas.*

Munculnya BMT Rukun Abadi Curup di daerah Rejang Lebong dengan
berbagai macam layanan dan pembiayaan diharapkan mampu mengatasi perekonomian
baik masyarakat kecil maupun menengah. Oleh karena itu BMT mampu membuat
kebijakan sesuai dengan kebutuhan keinginan masyarakat salah satunya seperti strategi
dalam memasarkan pembiayaan itu sendiri, dengan tujuan agar BMT itu berkembang
dan dikenal masyarakat luas dan menggunakan pembiayaan (produk tersebut). BMT
Rukun Abadi Curup memiliki beranekaragam pembiayaan seperti Mudharabah yaitu
pembiayaan dengan akad kerjasama, Musyarakah yaitu kerja sama antara kedua belah
pihak masing-masing pihak berkontribusi dan Murabahah yaitu akad jual beli barang.
Salah satu pembiayaan yang cukup pesat berkembang di BMT Rukun Abadi Curup
ialah pembiayaan murabahah dimana pembiayaan ini, cukup pesat diminati oleh

masyarakat.®

h. 83

4 Sri Neni, Aspek-Aspek Hukum BMT (Baitul Maal Wat Tamwil)(Jakarta: PT Citra Aditya Bakti, 2010).

5> Observasi, Pada BMT Rukun Abadi Curup, Pada Tanggal 25 Oktober 2022



Berikut ini data peningkatan nasabah (produk murabahah) dari tahun 2018-

2021.

Tabel 1.1
Jumlah Nasabah (Produk Murabahah)
BMT Rukun Abadi Curup Tahun 2018-2021

No Tahun Jumlah Nasabah
1 2018 25
2 2019 26
3 2020 28
4 2021 39

Sumber: Dokumentasi Jumlah Nasabah (Produk Murabahah) pada BMT Rukun
Abadi Curup.®

Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa nasabah (produk murabahah)
mengalami peningkatan yaitu pada tahun 2018-221. Tahun 2018 nasabahnya
berjumlah 25 orang, tahun 2019 nasabahnya naik berjumlah 26 orang, tahun 2020
nasabahnya naik lagi menjadi 28 orang, kemudian pada tahun 2021 nasabahnya naik

menjadi 39 orang.

Pengembangan dalam menjalankan kegiatan pembiayaan di Baitul Mal Wat
Tamwil ( BMT) Rukun Abadi Curup perlu dijalankan dengan baik oleh lembaga
tersebut. Pengembangan tersebut dilakukan dengan mengolah pembiayaan agar

berkembang dengan semestinya. Pengelolahan pembiayaan dengan strategi yang baik

6 Dokumentasi BMT Rukun Abadi Curup



agar masyarakat menggunakan produk murabahah. Oleh karena itu peran BMT Rukun
Abadi Curup dengan strategi memepertahankan nasabah sangat penting dalam
mempertahankan nasabah agar nasabah terus meningkat tiap tahunnya. Dengan
melihat fenomena peningkatan nasabah (produk murabahah) pada tahun 2018- 2021
pada BMT Rukun Abadi Curup, maka penulis merasa tertarik untuk melakukan
penelitian. Sehingga penulis tertarik mengambil judul “Strategi Baitul Mal Wat
Tamwil (BMT) Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah (Produk

Murabahah)

B. Batasan Masalah

Untuk mempermudah penelitian ini dan supaya tidak keluar dari apa tujuan dan
maksud penelitian maka penulis membatasi penelitian pada Strategi BMT Rukun

Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah (Produk Murabahah).

C. Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas terdapat beberapa hal yang perlu dikaji untuk
memperdalam pengatahuan pembahasan selanjutnya, yang menjadi rumusan masalah
adalah:
1. Apa saja upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan (produk
murabahah)?
2. Strategi apa saja yang digunakan BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan

nasabah (Produk Murabahah)?



D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan batasan masalah dan rumusan masalah penelitian ini, maka tujuan
yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan
nasabah (produk murabahah)
2. Untuk mengetahui strategi apa saja yang digunakan BMT Rukun Abadi Curup

dalam mempertahakan nasabah (produk murabahah)

E. Manfaat Penelitian
Dalam tujuan penelitian di atas, maka hasil penelitian ini diharapkan dapat
memberikan manfaat, baik manfaat dalam bidang teoritis maupun dalam bidang praktis.
Adapun manfaat penelitian yang diharapkan sesuai dengan masalah yang diangkat
adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis

a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah khasanah ilmu pengetahuan bagi
pembaca mengenai strategi BMT Rukun Abadi Curup dalam memepertahankan
nasabah (produk murabahah)

b. Bagi peneliti baru, diharapkan dapat dijadikan sumber informasi dan referensi
untuk penelitian topik-topik yang berkaitan baik yang melengkapi ataupun
lanjutan.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Peneliti



Untuk menambah pengetahuan tentang strategi dalam mempertahankan nasabah
(produk murabahah) itu sangatlah penting dalam mempertahankan nasabah. Hal
ini bisa dijadikan acuan peneliti ketika berkerja di BMT atau instansi lain yang
berhubungan dengan nasabah.

b. Bagi Instansi
Mampu meberikan kualitas strategi yang lebih baik kepada nasabah (produk
murabahah) sehingga dapat memikat nasabah untuk menggunakan produk
murabahah pada BMT Rukun Abadi Curup.

c. Bagi Institut
Hasil penelitian dapat digunakan sebagai sarana pembelajaran dan tolak ukur
dalam menghasilkan tenaga professional dan dapat digunakan sebagai bahan
kajian ilmiah bagi mahasiswa.

d. Bagi Para Nasabah
Yakni nasabah mendapatkan produk yang baik, serta mendapatkan kenyamanan
dari strategi yang telah diterapkan pada BMT Rukun Abadi Curup.

e. Bagi masyarakat
Dimana para masyarakat dapat mengetahui mengenai produk murabahah pada
BMT Rukun Abadi Curup. Sehingga dengan mudah ketika masyarakat hendak

menjadi nasabah pada BMT Rukun Abadi Curup.

F. Kajian Pustaka
Kajian pustaka pada penelitian ini pada dasarnya adalah untuk mendapatkan
gambaran hubungan topik yang akan di teliti dengan penelitian yang sejenis yang
mungkin dilakukan oleh penelitian lain sebelumnya sehingga diharapkan tidak ada

pengulangan materi secara mutlak.



Kajian mengenai “Strategi BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan
nasabah (produk murabahah)” sejauh ini pemahaman penulis belum pernah dilakukan
sebelumnya sehingga diharapkan tidak ada pengulangan materi secara mutlak.

Adapun skripsi sebelumnya yang sudah membahas strategi BMT
mempertahankan nasabah secara umum sebagai berikut :

1. Muhammad Okto Putra (2019) penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran
Produk-Produk Gadai Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah ( Studi Kasus
Penggadaian Syariah Unit Lubuk Linggau)”.

Penelitian ini menjelaskan bertujuan untuk mengetahui strategi marketing yang
digunakan dalam meningkatkan nasabah dan untuk mengetahui apakah strategi
pemasaran yang diterapkan oleh pengadaian syariah unit Lubuk Linggau.
Mengingat masih adanya peluang bagi Penggadaian Syariah unit Lubuk Linggau
untuk bersaing dengan lembaga penggadaian lainnya maka perlu melakukan suatu
strategi untuk menjaring nasabah yang terus menerus menggunakan produk atau
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Tentu saja strategi yang digunakan akan
berbada dengan perusahaan yang lainnya, oleh karena itu dalam penelitian, peneliti
ingin melihat “(Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syari’ah dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah (Studi Kasus di Penggadaian Syari’ah Unit Lubuk

Linggau)’’.

Dari penelitian didapatkan sebuah kesimpulan bahwa pengadaian syariah unit

Lubuk Linggau menggunakan strategi dalam meningkatkan jumlah nasabah. karena



penggadaian syariah unit Lubuk Linggau merupakan salah satu lembaga keuangan

syariah di Lubuk Linggau yang cukup diminati.’

Penelitian diatas membahas hampir sama dengan penelitian yang dilakukan
oleh penulis yaitu Strategi Baitul Mal Wal Tamwil (BMT) Rukun Abadi Curup
dalam Mempertahankan Nasabah (Produk Murabahah). Perbedaan antara
penelitian yang penulis teliti yaitu penulis lebih fokus ke cara mempertahankan
sedangkan skripsi sebelumnya cara meningkatkan. Dan yang membedakan lagi
antara penelitian diatas dengan penelitian yang akan dilakukan oleh penulis lakukan

yaitu dari studi kasus yang berbeda.

2. Anggi Anggraini (2019) penelitian yang berjudul “Strategi Bank Syari’ah Mandiri
Cabang Curup dalam Memasarkan Produk Pembiayaan Mikro”.

Penelitian ini ingin melihat bagaimana strategi Bank Syariah Mandiri Cabang
Curup dalam memasarkan produk pembiayaan mikro, dimana Bank Syariah
membutuhkan strategi pemasaran yang efektif agar menarik minat nasabah dalam
melakukan pembiayaan untuk memenuhi modal usaha yang akan dijalankan.
Strategi BSM KC Curup dalam memasarkan produk pembiayaan mikro ada 6
strategi kusus yaitu Prosepek pasar (propekting can vasing), door to door, syiar,
open table, periklanan, FAS (financing aplication system).

Penelitian di atas membahas hampir sama dengan penelitian yang dilakukan
oleh penulis yaitu sama sama membahas strategi. Perbedaan antara yang penulis

teliti saat ini yaitu penulis lebih fokus ke cara mempertahankan nasabah produk

7 Muhammad Okto Putra “Abstrak: Strategi Pemasaran Produk-Pruduk Gadai Syariah dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah (Study Kasus Penggadaian Syariah Unit Lubuk Linggau ” (Jurusan Syari’ah dan
Ekonomi Islam IAIN Curup, 2016), h. ix

8 Anggi Anggraini, “Strategi Bank Syariah Mandiri Cabang Curup dalam Memasarkan Produk
Pembiayaan Mik ro)” (Jurusan Syari’ah dan Ekonomi Islam IAIN Curup, 2016), h. ix



murabahah. Sedangkan penulis sebelumnya membahas cara memasarkan produk
pembiayaan mikro.

3. Dina Purnama Sari (2019) penelitian yang berjudul”Strategi Bank Syariah Mandiri
Kantor Cabang Curup dalam Meningkatkan Kualitas Pelayanan Guna Memelihara
Loyalitas Nasabah.

Dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa Strategi Bank Syariah Mandiri
Kantor Cabang Curup dalam Meningkatkan Kualitias Pelayanan Guna Memelihara
Loyalitas Nasabah ada 3 yaitu Roll Play, Kontak Kritik dan Sharing. Bentuk-bentuk
pelayanan pada Bank Syariah Mandiri ada dua yaitu pelayanan umum dan
pelayanan teknis. Standar kualitas peyanan pada Bank Syariah Mandiri ada 2 yaitu
standar pelayanan dasar dan standar pelayanan utama.®

Penelitian di atas hampir sama dengan penelitian yang dilakukan oleh penulis
yaitu penulis lebih fokus cara mempertahankan nasabah (produk murabahah)
sedangkan penelitian sebelumnya lebih fokus ke cara meningkatkan kualitas
pelayanan guna memelihara loyalitas nasabah. Dan yang membedakannya lagi
antara penelitian diatas dengan penelitian yang akan dilakukan oleh penulis yaitu
dari studi kasus yang berbeda. Dimana penelitian sebelumnya dilakukan di Bank
Syariah mandiri kantor Cabang Curup sedangkan studi kasus dari penelitian yang
akan diteliti oleh penulis adalah studi kasus di Baitul Mal Wat Tamwil (BMT)
Rukun Abadi Curup.

4. Dicky Marcelino (2019) penelitian yang berjudul “Strategi Bank syariah Mandiri

dalam Meningkatkan Pemahaman Tentang Produk Pembiayaan Mudharabah

® Dina Purnama Sari (2019) “Strategi Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Curup dalam Meningkatkan
Kualitas Pelayanan Guna Mememilara Loyalitas Nasabah” (Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam, IAIN Curup
2016), h. ix



(Study Pada Masyarakat Kelurahan karang Anyar Curup Tengah, Kabupaten
Rejang Lebong)™’

Peneltian ini bertujuan untuk untuk mengetahui strategi bank syariah mandiri
dalam meningkatkan pemahaman masyarkat tentang produk pembiayaan
mudharabah (study pada masyarakat kelurahan Karang Anyar Curup Tengah,
Kabupaten Rejang Lebong). dan untuk mengetahui faktor-faktor menyebabkan
masyarakat dikelurahan masyarkat karang anyar belum memeahami pembiayaan
mudharabah. dan hasil penelitian ditemukan bahwa staretgi dalam meningkatkan
pemahaman yang dilakukan Bank Syariah Mandiri Kabupaten Rejang Lebong
kepada masyarakat Kelurahan Karang Anyar tentang pembiayaan murdharabah
yaitu menggunakan cara sosialisasi, edukasi dan doorprize/hadiah dengan tema
seperti brosur, tele marketing.°

Penelitian di atas membahas hampir sama dengan penelitian yang dilakukan
oleh penulis yaitu sama sama membahas strategi. Perbedaan antara yang penulis
teliti saat ini yaitu penulis lebih fokus ke cara mempertahankan nasabah produk
murabahah. sedangkan peneiltian sebelumnya lebih fokos ke produk mudharabah.
Dan yang membedakannya lagi antara penelitian diatas dengan penelitian yang
akan dilakukan penulis yaitu di study kasus yang berbeda.

5. Juliana Veronika (2021) penelitian yang berjudul “Strategi Bank Syari’ah di Era
Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Layanan dan Kepuasan Nasabah” (Studi
Kasus di Bank Muamalat KCP Curup)

Strategi bank muamalat dalam meningkatkan layanan di era pandemi covid-19

yaitu dengan tiga cara yaitu roll play, kontak kritik dan saran, serta sharing season

10 Dicky Marcelino “Abstrak: Strategi Bank Syariah Mandiri Curup Dalam Meningkatkan Pemahaman
Tentang Produk oembiayaan Mudharabah (Study Pada Masyarakat Karanganyar curup Tengah Kabupaten Rejang
Lebong)” (Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam IAIN Curup 2019),h. ix



. Metode penleitian yang dipakai adalah kualitatif, tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui strategi apa saja yang dilakukan Bank Syari’ah di Era Pandemi
Covid-19 dalam meningkatkan layanan kepuasan nasabah. Penelitian ini dilakukan
pada Bank Muamalat KCP Curup.!

Penelitian di atas membahas hampir sama dengan penelitian yang dilakukan
oleh penulis yaitu sama-sama membahas strategi. Perbedaan antara yang penulis
teliti saat ini yaitu penulis lebih fokus ke cara mempertahankan nasabah produk
murabahah. Sedangkan penelitian sebelumnya lebih fokus ke meningkatkan
layanan dan nasabah. Kemudian yang membedakannya lagi yaitu tempat penelitian,
penelitian seblumnya pada Bank Muamalat KCP Curup sedangkan penelitian

penulis yaitu pada BMT Rukun Abadi Curup.

G. Defenisi operasional
1. Strategi

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksaan
gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktifitas dalam kurun waktu tertentu,
jadi yang dimaksud dengan strategi adalah suatu pendekatan yang berkaitan dengan
sebuah rencana dan pelaksaan rencana tersebut dalam jangka waktu tertentu untuk
mendapatkan hasil yang diinginkan.? Menurut Philip Kotler strategi adalah wujud
rencana yang terarah untuk mencapai tujuan yang diinginkan.*2® Sedangkan menurut
Basu Swasta strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai

tujuan.*

11 Juliana Veronika “Abstrak: Strategi Bank Syariah di Era Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan
Layanan dan Kepuasan Nasabah (Studi Kasus di Bank Muamalat KCP Curup)” (Jurusan Syariah dan Ekonomi
Islam IAIN Curup, 2021), h. ix

12 KBBI, (Jakarta: Balai Pustaka, 1991), h. 964

13 Philip Kotler, Marketing (Jakarta: Erlangga, 1994), h. 7

14 Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Modern (Jogyakarta: Libeerty, 2000), h. 7



2. Baitul Mal Wat Tamwil (BMT)

Baitul Mat Wat Tamwil (BMT) merupakan satu organisasi usaha yang bersipat
mandiri yang memiliki kegiatan untuk mengembangkan berbagai kegiatan usaha
yang bersipat produktif dengan maksud untuk meningkatkan kualitas dari kegiatan
ekonomi yang dijalankan oleh para masyarakat kecil dan juga para pengusaha kecil.
15

3. Mempertahankan
Mempertahankan adalah mengusahakan supaya tetap tidak berubah dari

keadaan semula.t®

4. Nasabah
Nasabah adalah orang yang biasa berhubungan dengan atau menjadi pelanggan
bank (dalam hal keuangan)?*’
5. Murabahah
Murabahah adaah pembiayaan pembiayaan dengan akad jual beli barang pada
harga asal (harga perolehan) dengan tambahan keuntungan atau marjin yang
disepakati oleh kedua belah pihak (KSPPS BMT sebagai penjual dengan anggota

sebagai pembeli).*®

H. Metode Penelitian

1. Jenis Penelitian

15 Hendrojogi, Koperasi Teori dan Praktik, h. 17

16 https://id.m.wiktionary.org/wiki/memepertahankan

17 Soegeng Wahyudi, Loyalitas Nasabah Tinjauan Aspek Religiusitas dan Kualitas Layanan (Jawa Barat:
Adab, 2020), h. 26

18 Dokumen BMT Rukun Abadi Curup



Adapun jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan. Penelitian ini
menggunakan analisis data dengan cara pendekatan kualitatif yang penelitiannya
menggunakan latar alamiah dengan maksud mendeskripsikan fenomena yang
terjadi penelitian kualitatif yaitu penelitian yang bermaksut untuk memahami
penomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku,
persepsi, motivasi, tindakan dan lain-lain.

Metodologi kualitatif merupakan prosedur yang menghasilkan data deskriptif
berupa data tertulis atau lisan. Lebih lanjut dijelaskan pendekatan kualitatif yang
menggunakan data lisan suatu bahasa memerlukan informasi.*®

2. Sumber Data
Sumber data penelitian diperoleh dari BMT Rukun Abadi Curup. Secara umum
jenis data dibagi menjadi dua kelompok yaitu:
a. Sumber Data Primer
Data-data yang diperoleh oleh peneliti secara langsung dari tempat
penelitian. Data bersumber dari lokasi peneliti yang diperoleh secara langsung
melalui wawancara dengan informan-informan dan observasi terhadap objek
penelitian. Adapun yang menjadi informan dalam penelitian ini adalah orang-
orang yang berkerja atau karyawan pada BMT Rukun Abadi Curup. Penelitian
kualitatif ditujukan untuk memahami fenomena-fenomena dari sudut perspektif
partisipan. Partisipan adalah orang-orang yang diajak wawancara, diobservasi,

dokumentasi dan diberikan data.

19 Rulam Ahmadi, Metode Penelitian Kualitatif (Yogyakarta: Ar Ruzz Media, 2014), h. 16



Metodologi kualitatif merupakan prosedur yang menghasilkan data
deskriptif berupa data tertulis atau lisan. Lebih lanjut dijelaskan pendekatan

kualitatif yang menggunakan data lisan suatu bahasa memerlukan informasi.°

b. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder ialah data yang diperoleh peneliti secara tidak langsung,
namun melalui media perantara (diperoleh dan dicacat pihak lain) yaitu data yang
diambil dari jurnal, buku-buku atau literatur yang relevan dan menunjang teori

terhadap penelitian yang dilaksanakan.?!

3. Teknik Pengumpulan Data
a. Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencataan secara sistematik terhadap
unsur-unsur yang tampak dalam suatu gejala atau gejala-gejala dalam objek
penelitian.?? Observasi dibutunkan untuk memahami proses terjadinya
wawancara dan hasil wawancara dapat pahami dalam konteksnya, sehingga
dapat memberi data tambahan terhadap hasil wawancara. Dalam hal ini peneliti
melakukan pengamatan langsung yaitu di BMT Rukun Abadi Curup dan
mencatat semua data yang diperlukan.

Menurut Indrianto dan Supomo dalam buku Rosady Ruslan observasi

yaitu proses pencacatan pola prilaku subjek (orang), objek (benda) atau kejadian

20 Suparno B N Indriantoro, Metode Penelitian Bisnis Untuk Akuntansi dan Manajemen (Jogjakarta:
BPEF, 2002), h. 14

2 1bid, him . 14

22 [rawan Suhartono, Metode Penelitian Sosial (Bandung: Remaja Rosda, 2004), h. 135



tanpa adanya pertanyaan atau komunikasi dengan individu yang diteliti. Dalam
teknik pengumpulan data ini peneliti ingin mengetahui bagaimana situasi,
prilaku, serta gambaran umum informan.?
b. Wawancara
Wawancara adalah sebuah proses interaksi komunikasi yang dilakukan oleh
setidaknya dua orang, atas dasar ketersediaan, dimana arah pembicaraan
mengacu kepada tujuan yang telah ditetapkan dengan mengedepankan trust
sebagai landasan untuk dalam proses memahami.?* Teknik wawancara yang
dilakukan peneliti dengan mengawali wawancara kepada karyawan yaitu teller
dan account officer yang berkerja BMT Rukun Abadi Curup.
c. Dokumentasi
Diajukan untuk memperoleh data melalui foto-foto, film dokumenter,
data yang relevan penelitian. Dokumentasi ini langsung dapat di lembaga yang
diteliti.?®
4. Analisis Data
Data yang diperoleh dari hasil penelitian kepustakaan maupun dari penelitian
lapangan akan dianalisis secara kualitatif dengan metode deskriptif. Data yang di
dapatkan dengan menggunakan metode di atas, kemudian di analisis sesuai
kategorinya masing-masing, kemudian baru di adakan analisis data kualitatif.
Sehingga penelitian ini lebih bersifat menggambarkan realita yang ada.?® Menurut

Spradley analisis data pada penelitian adalah merupakan cara berpikir yang

23 Sugiono, Memahami Penelitian kualitatif (Bandung: CV.alfabeta, 2010), h. 206

2 Haris Herdiansyah, Wawancara Observasi dan Focus Groups Sebagai Instrumen Penggalian Data
Kualitatif (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2013), h. 31

% 1bid, him. 184

% Riduan, Belajar Mudah Penelitian (Bandung: ALFABETA, 2004), h. 74



berkaitan erat dengan pengujian secara sistematis terhadap sesuatu untuk
menentukan bagian, hubungan antara bagian, dan hubungan secara keseluruhan.?’

Analisis dengan pendekatan kualitatif dilakukan dengan cara mendeskripsikan
informasi yang digunakan sebagai data selama pengumpulan data dan setelah data
terkumpul. Analisis kualitatif pada dasarnya mempergunakan pemikiran logis.?
Analisa data yang digunakan dalam pembahasan tugas akhir ini adalah analisis
kualitatif deskriptif, yaitu prosedur pemecahan masalah yang diselidiki, dengan
menggambarkan atau melukiskan keadaan objek penelitian pada saat sekarang,
berdasarkan fakta-fakta yang tampak sebagaimana adanya.?® Jadi, pada analisis
deskriptif kualitatif seluruh data yang telah terkumpul kemudian akan dianalisis
dengan cara menggambarkan kondisi objek penelitian berdasarkan fakta yang ada

untuk mendapatkan kesimpulan atas pertanyaan yang diajukan.

27 https://iwww.dglab.id/pengertian-teknik-analisis-data-menurut-ahli-dan-macam--jenisnya
28 Tatang M Amirin, Menyusun Rencana Penelitian (Jakarta: Rajawali, 1990), h. 95
29 Anton M Moeliono, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 1999). h. 90



https://www.dqlab.id/pengertian-teknik-analisis

BAB I1

LANDASAN TEORI

Dalam landasan teori ini dikemukakan beberapa teori baik dari referensi
maupun dari peneliti terdahulu yang menjadi dasar dalam penelitian. Teori-teori inilah
yang menjadi tolak ukur maupun pembanding dalam penelitian ini. Teori-teori ini
diperoleh dari berbagai sumber yaitu dari buku, jurnal, tesis, dan media informasi

lainnya.

A. Strategi
1. Pengertian Strategi

Kata strategi berasal berasal dari bahasa yunani yaitu Strategos. Adapun
strategos dapat diterjemahkan sebagai komandan militer pada zaman demokrasi
Athena. Strategi secara bahasa juga dapat diartikan sebagai alat untuk mencapai
tujuan jangka panjang. Strategi dalam dunia bisnis dapat mencakup geografis,
diversifikasi, akuisisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, pengurangan bisnis,
divestasi likuidisi, dan joint venture.*

Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu perusahaan
untuk mencapai tujuan. Kadang-kadang langkah yang harus dihadapi terjal dan
berliku-liku, namun ada pula langkah yang relatif mudah. Di samping itu, banyak
rintangan atau cobaan yang dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu, setiap
langkah harus dijalankan dengan hati-hati dan terarah. 3

Selain strategi juga merupakan suatu pendekatan secara keseluruhan yang

berkaitan dengan gagasan, perencanaan, dan eksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun

%0 Rangkauti, Strategi dan Kebijakan Usaha, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004), h. 67
81 Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2013), h. 186



waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki
tema mengidentifikasi faktor pendukungnya sesuai dengan prinsip-prinsip
pelaksanaan gagasan sacara rasional, efesiensi dalam pendanaan dan memiliki
taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.2
Jadi dapat disimpulkan strategi merupakan sebagai suatu tujuan yang ingin
dicapai, upaya untuk mengkomunikasikan apa saja yang akan dikerjakan, oleh siapa
yang mengerjakan, serta kepada siapa saja hal-hal tersebut pula dikomunikasikan,
dan juga perlu dipahami mengapa hasil kinerja tersebut perlu di nilai. Suatu strategi
terdiri dari suatu kumpulan pilihan yang terintegrasi, dan perlu disadari bahwa
pilihan tersebut belum tentu dapat menjangkau atau memenuhi pilihan yang
dianggap penting dari suatu hal yang dihadapi oleh pimpinan atau eksekutif.
Menurut Hax and Majluv strategi adalah:
a. Suatu pola keputusan yang konsisten, menyatu dan integral.
b. Menentukan dan menampilkan tujuan organisasi dalam pengertian sasaran
jangka panjang, program bertindak dan prioritas alokasi sumber daya.
c. Menyeleksi bidang yang akan dilakukan atau akan dilaksanakan organisasi.
d. Mencoba mendapatkan keuntungan yang mampu bertahan lama, dengan
memberikan respon yang tepat terhadap peluang dan ancaman dari lingkungan
eksternal organisasi, kekuatan serta kelemahannya.

e. Melibatkan semua tingkat hirarki dari organisasi

Menurut Philip Kotler, perencanaan startegi adalah proses manajerial yang
meliputi pengembangan dan pemeliharaan suatu keserasian yang berlangsung terus

antara sasaran organisasi dan sumber daya dan berbagai peluang yang terdapat

%2 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Cet. Ke Il (Yogyakarta: Andi, 2000), h. 17



didalamnya. Perencanaan strategi adalah proses untuk mengembangkan dan
mempertahankan kecocokan strategi di antara sasaran-sasaran dan kemampuan
perusahaan dan peluang-peluang pemasarannya yang terus berubah. Tugas
perencanaan strategi adalah untuk bisa tangkap terhadap perubahan-perubahan
yang terjadi dan mampu merancang perusahaan sedemikian rupa agar kegiatan
usahanya selalu cukup sehat dan sustainable untuk mempertahankan kelangsungan

Bank tersebut.3?

2. Tujuan Strategi
Setelah kita mengetahui tentang pengertian strategi, maka tentunya kita juga
harus mengetahui apa saja tujuan strategi tersebut. Seperti halnya dalam manajemen
strategi seorang manajer itu bertugas untuk menyusun serangkaian strategi
perusahaan biasanya lebih dikaitkan dengan pemasaran. Di bawah ini merupakan 4
(empat) tujuan utama strategi dalam bisnis.*
a. Memberikan arah dalam mencapai tujuan
b. Menjaga kepentingan berbagai pihak
c. Mengatisipsi setiap perubahan secara merata
d. Berkaitan dengan efektifitas dan efesiensi
3. Peran strategi
Strategi memiliki 3 peranan penting dalam mengisi tujuan manajemen yaitu :
a) Strategi sebagai pendukung untuk pengambilan keputusan untuk

pengambilan keputuan

33 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank syariah, (Alfabeta: Bandung, 2012), h. 63
34 Rahman Rahim dan Enny Radjab, Manajemen Strategi, (Makasar: Lembaga Perpustakaan dan
Penerbitan, 2016), h. 4



Strategi sebagai suatu elemen untuk mencapai sukses. Strategi
merupakan suatu bentuk atau tema yang memberikan kesatuan hubungan
antara keputusan keputusan yang di ambil oleh individu atau organisasi.

b) Strategi sebagai sarana koordinasi dan komunikasi
Salah satu peranan penting strategi sebagai sarana koordinasi dan

komunikasi adalah untuk memberikan kesamaan arah bagi perusahaan.

c) Strategi sebagai target
Konsep strategi akan digabungkan dengan misi dan visi untuk menentukan
di mana perusahaan berada dalam masa yang akan datang. Penetapan tujuan
tidak hanya dilakukan untuk memberikan arah bagi penyusunan strategi,
tetapi juga untuk membentuk aspirasi bagi perusahaan.®
4. Macam-Macam Strategi
a. Strategi Produk
Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya, apa pun wujudnya selama itu dapat
memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan maka dapat kita katakan sebagai
produk.
Produk yang diinginkan pelanggan baik berwujud maupun tidak berwujud
adalah produk yang berkualitas tinggi. Dalam praktiknya, untuk menciptakan

produk yang memiliki nilai tambah bukanlah hal yang mudah. Banyak faktor

35 Eris Juliansyah, Strategi Pengembangan Sumber Daya Perusahaan dalam Meningkatkan Kinerja
Pdam Kabupaten Suka Bumi, Jurnal Ekonomak Vol. 3 No. (2017) h. 19-20



yang harus dipertimbangkan, atau dengan kata lain kehadiran nilai tambah sangat

tergantung dari berbagai pihak yang terkait dengan produk tersebut.

Secara umum, produk yang bernilai tambah sangat tergantung dari
a. Pelayanan yang prima
b. Pegawai yang profesional
c. Sarana dan prasarana yang dimiliki harus dapat menunjang kelebihan dari
produk tersebut
d. Lokasi dan layout gedung dan ruangan
e. Nama baik Bank
b. Strategi Tempat
Penentuan lokasi bagi industri perbankan lebih ditekankan kepada lokasi
cabang. Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung
menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau
setiap lokasi bank yang ada. Hal hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan
dan penentuan lokasi suatu bank adalah dengan pertimbangan sebagai berikut:
1. Dekat dengan kawasan industri atau pabrik
2. Dekat dengan lokasi perkantoran
3. Dekat dengan lokasi pasar
4. Dekat dengan lokasi perumahan atau masyarakat
5. Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada disuatu lokasi

c. Strategi Promosi



Promosi merupakan kegiatan marketing mix . Dalam kegiatan ini, setiap
bank berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimiliki
baik langsung maupun tidak langsung.

Keempat macam sarana promosin yang dapat digunakan adalah:

1. Periklanan
Iklan merupakan sarana promosi yang digunakan oleh bank guna
menginformasikan menarik dan mempengaruhi calon nasabahnya.
2. Promosi penjualan
Bagi pihak bank promosi penjualan dapat dilakukan melalui:

a. Pemberian bunga khusus untuk jumlah dana yang relatif besar,

walaupun hal ini akan mengakibatkan perasaingan yang tidak sehat

b. Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan

dengan saldo tertentu.

c. Pemberian cendera mata, hadiah, voucher belanja serta kenang-

kenangan lainnya kepada nasabah yang loyal.

d. Promosi penjualan lainnya.

d. Strategi Harga

Harga adalah Salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix. Salah
dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan.
Bagi perbankan terutama bank yang berdasarkan prinsip prinsip konvensional.
Yang dimaksut dengan harga adalah bunga, biaya administrasi, biaya provisi
dan komisi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran dan biaya-biaya
lainnya. Sementara itu harga bagi bank yang berdasarkan prinsip syariah adalah
bagi hasil.

Secara umum tujuan penetuan harga adalah sebagai berikut:



1. Untuk dapat bertahan hidup

2. Untuk memaksimalkan laba

3. Untuk memperbesar market share
4. Menentukan mutu produk

5. Karena pesaing®®

5. Baitul Mal Wat Tamwil (BMT)
a. Pengertian BMT
BMT adalah Balai Usaha Mandiri Terpadu atau Baitul Mal Wat Tamwil,
yaitu Lembaga Keuangan Mikro (LKM) yang beroperasi berdasarkan prinsip-
prinsip syariah. BMT sesuai namanya terdiri dari dua fungsi utama, yaitu:
a. Baitul Tamwil (Rumah Pengembangan Harta)

Melakukan kegiatan pengembangan usaha-usaha produktif dan investasi
dalam meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha mikro dan kecil antara lain
mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan
ekonomi. BMT menjalankan fungsi yang sama dengan Koperasi Jasa

Keuangan Syariah (KJKS).

b. Baitul Mal (Rumah Harta)
Menerima titipan dana zakat, infak dan sedekah serta mengoptimalkan
distribusinya sesuai dengan peraturan dan amanatnya. Keberadaan BMT dapat
dipandang memiliki dua fungsi utama, yaitu sebagai media penyalur

pendayagunaan harta ibadah, seperti zakat, infak, sedekah dan wakaf, serta

% Catharina Vista Okta Frida, Manajemen Perbankan, (Yogyakarta: Garudawhaca, 2010) h. 179-191



dapat pula berfungsi sebagai institusi yang bergerak di bidang investasi yang

bersifat produktif sebagaimana layaknya bank.*’

b. Fungsi BMT

a.

Menghimpun dan menyalur dana, dengan menyimpan uang di BMT, uang
tersebut dapat ditingkatkan utilitasnya. Sehingga timbul unit surplus (pihak
yang memiliki dan berlebih) dan unit depisit (pihak yang kekurangan dana)
Pencipta dan pemberi likuiditas dapat menciptakan alat pembayaran yang sah
yang mampu memberikan kemampuan untuk memenuhi kewajiban suatu
lembaga atau perorangan.

Sumber pendapatan, BMT dapat menciptakan lapangan kerja dan memberi
pendapatan kepada para pegawainya.

Pemberi informasi, memberi informasi kepada masyarakat mengenai resiko
keuntungan dan peluang yang ada pada lembaga tersebut.

Sebagai satu lembaga keuangan mikro Islam yang dapat meberikan

pembiayaan bagi usaha kecil, mikro menengah.®

Fungsi BMT di masyarakat:

a.

Meningkatkan kualitas SDM anggota, pengurus, dan pengelola menjadi lebih
profesional, salam dan amanah sehingga semakin utuh dan tangguh dalam
berjuang dan berusaha menghadapi tantangan global

Mengorganisir dan memobilisasi dan sehingga dana yang dimiliki oleh
masyarakat dapat termanfaatkan secara optimal di dalam dan luar organisasi

untuk kepentingan rakyat banyak.*

37 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2017), h. 473
3 Nurul Huda dan Mohammad Heykal, Lembaga Keuangan Islam, (Jakarta: Predamedia Group, 2010),

h. 364

39 Jeni Susyanti, Pengelolaan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Empat Dua (Kelompok Intrans
Publishing, 2016), h. 145



C.

Payung Hukum BMT

Secara kelembagaan BMT mengalami evolusi dari lembaga keuangan
informal (KSM/PHBK/LSM/Perkumpulan), lalu menjadi lembaga keuangan
semi formal (Koperasi Jasa Keuangan Syariah), lalu saat ini BMT dapat memilih
menggunakan payung hukum Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS) di bawah
pembinaan kementrian koperasi dan usaha kecil dan menengah atau memilih
berbadan hukum LKM (Lembaga Keuangan Mikro) di bawah UU No. 1 tahun
2013 sehingga BMT masuk menjadi struktur lembaga keuangan formal di dalam
sistem keuangan nasional.

Apabila BMT memilih berbadan hukum koperasi, maka koperasi akan
beroperasi sama dengan mekanisme operasional KIKS. Namun, apabila BMT
memilih berpayung hukum LKM maka BMT dikategorikan sebagai salah satu
lembaga keuangan mikro syariah di bawah pembinaan Otoritas Jasa Keuangan.
Lembaga Keuangan Mikro (LKM) adalah lembaga keuangan yang khusus
didirikan untuk memberikan jasa pengembangan usaha dan pemberdayaan
masyarakat, baik melalui pinjaman atau pembiyaan dalam usaha skala mikro
kepada anggota dan masyarakat, pengelolaan simpanan, maupun pemberian jasa
konsultasi pengembangan usaha yang tidak semata-mata mencari keuntungan.

Sejumlah peraturan yang berkaitan dengan lembaga keuangan mikro
antara lain Undang-Undang Nomor 1 Tahun 2013 tentang Lembaga Keuangan
Mikro (UU LKM), Peraturan Pemerintah Nomor 89 Tahun 2014 tentang Suku
Bunga Pinjaman atau Imbal Hasil Pembiayaan dan Luas Cakupan Wilayah
Usaha Lembaga Keuangan Mikro Peraturan OJK (POJK) Nomor
12/POJK.05/2014 tentang Perizinan Usaha dan Kelembagaan Lembaga

Keuangan Mikro, POJK Nomor 13/POJK.05/2014 tentang Penyelenggaraan



Usaha Lembaga Keuangan Mikro, dan POJK Nomor 14/POJK.05/2014 tentang

Pembinaan dan Pengawasan Lembaga Keuangan Mikro.

Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) yang telah berdiri dan telah beroperasi
sebelum berlakunya UU LKM vyaitu pada tanggal 8 Januari 2015, serta belum
mendapatkan izin usaha berdasarkan peraturan perundang-undangan yang
berlaku, wajib memperoleh izin usaha melalui pengukuhan sebagai LKM kepada
OJK paling lambat tanggal 8 Januari 2016. Bentuk badan hukum BMT umumnya
berbentuk koperasi dimana AD/ART disahkan oleh menteri koperasi dan usaha
kecil dan menengah. Untuk memperoleh izin usaha, LKM wajib mengajukan
permohonan kepada kantor OJK atau kantor regional/direktorat lembaga
keuangan mikro sesuai tempat kedudukan LKM dengan memenuhi ketentuan
dan persyaratan yang telah ditetapkan dalam POJK Nomor 12/POJK.05/2014
tentang Perizinan Usaha dan Kelembagaan Lembaga Keuangan Mikro.

Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) yang telah memperoleh izin usaha sebagai
koperasi sejbelum berlakunya UU LKM vyaitu pada tanggal 8 Januari 2015,
tunduk pada UU yang mengatur mengenai perkoperasian sehingga tidak wajib
memperoleh izin usaha dari OJK. BMT yang telah memperoleh izin usaha
sebagai koperasi sebelum lahirnya UU tentang LKM tunduk pada Undang-

undang yang mengatur mengenai perkoperasian.*°

6. Murabahah

40 1bid, h. 478-479



a.

b.

Pengertian Murabahah

Murabahah adalah akad jual beli dengan atas barang tertentu dimana
penjual menyebutkan harga pembelian barang kepada pembeli kemudian menjual
kepada pihak pembeli dengan mensyaratkan keuntuntungan yang diharapkan sesuai
jumlah tertentu. Dalam akad murabahah, penjual menjual barangnya dengan
meminta kelebihan atas harga beli dengan harga jual. Perbedaan antara harga beli
dan harga jual barang disebut dengan margin keuntungan.

Dalam aplikasi bank syariah, bank merupakan penjual atas objek barang
dan nasabah merupakan pembeli. Bank menyediakan barang yang dibutuhkan oleh
nasabah dengan membeli barang dari supplier, kemudian menjualnya kepada
nasabah dengan harga yang lebih tinggi dibanding dengan harga beli yang
dilakukan oleh bank syariah. Pembayaran atas transaksi murabahah dapat dilakukan
dengan cara membayar sekaligus pada saat jatuh tempo atau melakukan

pembayaran angsuran selama jangka waktu yang disepakati.*

Dasar Hukum Murabahah

a. Al qur’an: surah An-Nisa ayat 29
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4 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2011), h. 138-139



Artinya: “hai orang orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah
maha penyanyang kepadamu ”(0S.An-Nisa:29).

Ayat diatas menjelaskan bahwa melarang keras memakan harta secara
batil, kecuali dengan dengan jalan peniagaan itu haruslah unsur suka sama suka
di antara kedua belah pihak.*?

b. Hadis
ale @ e 80 0505 O i ) o g 04 e o
1 Al
(s onl ansia g aale (ol 5 gad) ol 5 ) (al 55 (e gl )
Dari Abu sa’id Al-Khudri bahwa Rasulullah SAW bersabda, “Sesungguhnya
jual beli itu harus dilakukan suka sama suka. “HR. Al-Baihaqi dan lbnu
Majah, dan nilai shahih oleh Ibnu Hibban).

Isi hadis tersebut memperjelas bahwa dalam suatu transaksi jual
(murabahah) agar terhindar dari riba maka jual beli tersebut harus suka sama
suka antara penjual dan pembeli. Mayoritas ulama telah sepakat tentang
kebolehan jual beli dengan cara murabahah sebagai transaksi real yang sangat
dianjurkan dan merupakan sunah Rasulullah.*?

c. Fatwa DSN-MUI No. 04/DSN-MUI/1V/2000 Tentang Murabahah
Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI)

No: 04/DSN-MUI/IV/2000 tentang murabahah menimbang:

42 Taufiqur Rahman, Figih Muamalah Kontemporer, (Jawa Timur: Academia Publication, 2021), h. 95-
96
“3Taufik Hidayat, Buku Pintar Investasi Syariah, (Jakarta: Media Kita, 2011), h. 56



1) Bahwa masyarakat banyak memerlukan fasilitas pembiayaan dari bank
berdasarkan pada prinsip jual beli.

2) Bahwa dalam rangka memenuhi kebutuhan masyrakat tersebut, bank
syariah perlu memiliki fasilitas pembiayaan murabahah bagi nasabah yang
memerlukannya, yaitu menjual suatu barang dengan menegaskan harga
belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan harga yang lebih
sebagai laba.**

¢. Rukun dan Syarat Murabahah
a. Penjual dengan syarat menjual memberitahu biaya modal kepada pembeli

(nasabah), dan penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas

barang sesudah pembelian, serta penjual harus menyampaikan semua hal yang

berkaitan dengan pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang.

b. Pembeli, memahami kontrak yang telah disepakati bersama dan tidak ada unsur
merugikan bagi pembeli.

c. Barang yang dibeli, tidak cacat dan sesuai dengan kesepakatan bersama.

d. Akad/sighat, kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang ditetapkan,
dan kontrak harus bebas dari riba

e. Secara prinsip, jika syarat penjual memberi tahu biaya modal kerja kepada
nasabah, penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas
barang sesudah pembelian, dan penjual harus menyampaikan semua hal yang
berkaitan dengan pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang
tidak dipenuhi, maka pembeli mempunyai pilihan:

1) Melanjutkan pembelian seperti apa adanya

“Kautsar Riza Salman, Akutansi Perbankan Syariah Berbasis PSAK Syariah, (Padang: Akademia
Permata,2012), h. 145-146



2) Kembali kepada penjual dan menyatakan ketidaksetujuan atas barang yang
dijual

3) Membatalkan kontrak

Jual beli secara murabahah di atas hanya untuk barang atau produk
yang telah dikuasai atau dimiliki oleh penjual pada waktu negosiasi dan
berkontrak. Bila produk tersebut tidak dimiliki penjual, sistem yang digunakan
adalah murabahah kepada pemesan pembelian (KPP). Hal ini dinamakan
demikian karena si penjual semata-mata mengadakan barang untuk memenuhi

kebutuhan si pembeli yang memesannya.*

d. Skema Murabahah
Dalam pembiayaan murabahah, sekurang-kurangnya terdapat pihak dua
pihak yang melakukan transaksi jual beli, yaitu baik bank syariah sebagai penjual
dan nasabah sebagai pembeli barang.
Gambar 2.1

Skema Murabahah
1. Negosiasi dan Persyaratan  ____

2. Akad Jual Beli

—_—
BMT NASABAH

6. Bayar

3. Beli Barang
5. Terima Barang dan
Dokumen

suppLIER | 4.Kirim Barang
PENJUAL

4 Azam Abu AL Hadi, Fikih Muamalah Kontemporer, (Depok: Rajawali Pers, 2019), h. 55



Sumber: Dokumentasi BMT Rukun Abadi Curup Tahun 2022

Ketarangan :

1. Bank syariah dan nasabah melakukan negosiasi tentang rencana transaksi jual
beli yang akan dilaksanakan. Point negosiasi meliputi jenis barang yang akan
dibeli, kualitas barang, dan harga jual.

2. Bank syariah melakukan akad jual beli dengan nasabah, di mana bank syariah
sebagai penjual dan nasabah sebagai pembeli. Dalam akad jual beli ini,
ditetapkan barang yang menjadi objek jual beli yang telah dipilih oleh nasabah,
dan harga jual barang.

3. Atas dasar akad yang dilaksanakan antara bank syariah dan nasabah, maka bank
syariah membeli barangh dari supplier/penjual. Pembelian yang dilakukan oleh
bank syariah ini sesuai ini sesuai dengan keinginan nasabah yang telah tertuang
dalam akad.

4. Supplier mengirimkan barang kepada nasabah atas perintah bank syariah

5. Nasabah menerima barang dari supplier dan menerima dokumen kepemilikan
barang tersebut

6. Setelah menerima barang dan dokumen, maka nasabah melakukan pembayaran.

Pembayaran yang lazim dilakukan oleh nasabah ialah dengan cara angsuran.

46 |smail, Perbankan syariah, (Jakarta: Kencana, 2011), h. 139-140



BAB I11

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

A. Sejarah Berdirinya BMT Rukun Abadi Curup

BMT merupakan suatu lembaga yang terdiri dari dua istilah, yaitu baitul mall dan
baitul tamwil. Baitul mal lebih mengarah kepada usaha-usaha pengumpulan dan penyaluran
dana yang non profit seperti zakat, infagq, dan sedekah. Adapun baitul tamwil sebagai usaha
pengumpulan dan penyaluran dana komersial. Usaha-usaha tersebut menjadi bagian yang
tidak terpisah dari BMT sebagi lembaga pendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil
maupun menengah dengan berlandasankan Islam.

Lembaga ini didirikan dengan maksud untuk memfasilitasi masyarakat bawah yang
tidak terjangkau oleh pelayanan bank islam atau BPR Islam. BMT memiliki pangsa pasar
sendiri, yaitu masyarakat kecil yang tidak terjangkau layanan perbankan serta pelaku usaha
kecil yang mengalami hambatan bila berhubungan dengan pihak bank.*’

BMT lembaga keuangan mikro syariah yang digerakkan awal tahun Sembilan puluhan
oleh para aktivis muslim yang resah melihat ke berpihakan ekonomi Negara yang tidak
berpihak kepada pelaku ekonomi kecil dan menengah. Pada masa dahulu sampai saat ini
ditingkat ekonomi menengah bawah merasakan sulitan dalam menghadapi himpitan
ekonomi, ditambah dengan adanya kebijakan pemerintah pada saat ini untuk menaikan
harga bahan pokok secara terus menerus berbeda dengan pemerintah sebelumnya meskipun
harga bahan pokok naik, tapi seimbang dengan pendapaatan masyarakat.*?

Maka dengan keadaan seperti ini tak ubahnya debu dimusim kemarau para lintah darat

dan instansi keuangan yang bersifat konvensional semakin cepat berkembang. B ahkan

#Nurul Huda dan M.Heykal, Lembaga Keuangan Islam, (Jakarta: Media Grafika. 2010), h. 364
48 Yadi Janwari, Lembaga-Lembaga Perekonoian Umat, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2012), h.
183



rentenir menjadi pahlawan yang menawarkan bantuan kepada masyarakat agar bebanya
berkurang, tetapi tanpa disadari bahwa masyarakat sedang menambah Kkesulitan
kehidupannya nanti ketika tidak sanggup menanggung tagihan yang setiap hari disetor
kepada rentenir. Maka dari itu perlu dihadirkan sebuah lembaga yang dapat membantu
meringankan beban masyarakat melalui BMT Rukun Abadi Curup yang berlandaskan
prinsip syari’ah.

Namun demikian tidaklah mudah untuk menegakkan sebuah instansi yang
berdasarkan prinsip syari’ah. Perlu perjuangan yang sangat besar dan kesabaran dalam
mengubah paradigma masyarakat tentang BMT oleh karena itu besar pemikiran untuk
melakukan sesuatu hal yang bermanfaat bagi masyarakat dan berupaya meninggal praktek-
praktek riba yang berkembang di masyarakat.

BMT Rukun Abadi memiliki budaya dan kekhusuan dianataranya alim, pakih, jujur,
tanggung jawab, amanah, rukun, kompak, kerjasama yang baik,dan melayani masayarakat
dengan baik. BMT Rukun Abadi didirikan kantor pertama di Tanggerang dan sekarang
menjadi kantor pusat dan memiliki kantor kas sebanyak 50 dianataranya 13 Sumatera, 4
Banten, 3 Jakarta, 11 Jawa Barat, 2 Jawa Tengah, 8 Jawa Timur, 2 Sulawesi dan 7 di
Kalimantan. sumatera terdapat 13 kantor kas termasuk BMT Rukun Abadi Curup dan
didirikan pada tanggal 29 Juni 2015. Demi menjaga keamanan dalam pengelolaan keuangan
dan untuk meningkatkan aspek kejujuran serta menjaga kepercayaan dari anggotanya BMT
Rukun Abadi memiliki inovasi penghitungan uang dari setiap kantor kas yang disebut live
cash count.*

1. Fungsi dan Peran BMT

Adapun fungsi BMT di antaranya adalah:>°

49 Dokumen BMT Rukun Abadi Curup
%0 1bid, h. 365



a) Meningkatkan kualitas SDM anggota, pengurus, dan pengelolaan menjadi lebih
professional, salam, selamat, damai, dan sejahtera dan amanah sehingga semakin
utuh dan tangguh dalam berjuang dan berusaha (beribadah) menghadap tantangan
global.

b) Mengorganisasi dan memobilisasi dana sehingga dana yang dimiliki masyarakat
dapat bermanfaat secara optimal di dalam dan di luar organisasi untuk kepentingan
rakyat banyak.

¢) Mengembangkan kesempatan kerja.

d) Mengukuhkan dan meningkatkan kualitas usaha dan pasar produk-produk anggota.
Memperkuat dan meningkatkan kualitas lembaga-lembaga ekonomi dan sosial

masyarakat.

Selain itu juga BMT memiliki beberapa peran, diantaranya adalah:>*

a) Menjauhkan masyarakat dari praktik ekonomi yang bersifaat non Islam. Aktif
melakukan sosialisasi ditengah masyarakat tentang arti penting sistem ekonomi
Islam.

b) Melakukan pembinaan dan pendanaan usaha kecil. BMT harus bersikap aktif
menjalankan fungsi sebagai lembaga keuangan mikro.

c) Melepaskan ketergantungan pada rentenir, masyarakat yang masih tergantung
rentenir disebabkan rentenir mampu memenuhi keinginan masyarakat dalam
memenuhi dana dengan segera. Maka dari itu BMT harus mampu melayani

masyarakat lebih baik.

*1 1bid, h. 366



d) Menjaga keadilan ekonomi masyarakat dengan distribusi yang merata. Dari
penjelasan peran dan fungsi BMT di atas dapat disimpulkan bahwa BMT mampu
meningkatkan SDM dan kualitas kerja dalam masyarakat supaya bisa masyarakat itu

tidak berhubungan dengan rentenir.

B. Keadaan Umum

BMT Rukun Abadi Curup yang terletak JI. Ahmad Yani Gg. Nusa Indah No. 36 Kab.
Rejang Lebong Bengkulu dan memiliki beranekaragam simpanan dan pembiyaan serta
memiliki legalitas usaha yang sah dengan SK. Menteri koperasi dan usaha kecil menengah
No :1103/BH/M.KUKM.2/X/2012 di perbaharui menjadi No.
223/PAD/M.KUM.2/111/2016. Menjadi anggota BMT Rukun Abadi Curup masyarakat
dapat melalui cara sebagai berikut:®2
1. Mengisi fomulir keanggotaan dengan melampirkan photo copy identitas diri yang sah

seperti KTP, SIM, dan lain-lain.

2. Menyetorkan simpanan pokok sekali di awal sebesar yang telah ditentukan.

3. Menyetor simpanan wajib setiap bulan sebesar yang telah ditentukan.

C. Visi dan Misi
Visi dan Misi dari BMT Rukun Abadi Curup menjadi koperasi simpan pinjam
pembiyaan syari’ah yang professional sebagai sarana untuk meraih ridho dan rahmat Allah
dengan bermua’malah secara syari’ah menjauhi mu’amalah ribawi. Mewujudkan jama’ah
yang rukun, kompak yang saling menolong, menjalankan empat roda berputar, sehingga
satu-satunya jama’ah makmur sejahtera, ekonomi kuat dan selamat dari riba.>® Untuk

mencapai visi dan misi BMT Rukun Abadi Curup telah menyelenggarakan kegiatan:

52 Dokumen BMT Rukun Abadi Curup
53 Dokumen BMT Rukun Abadi Curup



1. Unit Jasa Keuangan Syari’ah (UJKS)

Karena tidak mengenal bentuk ribawi maka dalam BMT Rukun Abadi Curup

tidak menggunakan sistem bunga, tetapi sistem bagi hasil, jual beli dan jasa-jasa

lainnya. Yang disesuaikan akad dalam Al-Qur’an surah al- bagarahayat 278 -279.%

2. Unit Zakat Infag dan Sedekah ( ZIS)

BMT Rukun Abadi Curup menampung aspirasi anggota Yyang ingin

menyalurkan zakat, infaq dan sedekah yang dapat diterima yang membutukan.>®

3. Pendidikan Ekonomi Islam

a)

b)

Pengajian Bulanan

Pengajian bulanan melalui materi agama dan ekonomi islam yang akan di
sampaikan oleh ustad yang dilakukan sejak awal berdirinya BMT Rukun Abadi
Curup yang dijadikan agenda rutin setiap bulan di masjid Al Fatkhu setiap awal
bulan tiga kali pada hari sabtu malam minggu , kalau bapak-bapak malam minggu
habis magrib dan ibu-ibu hari sabtu sore habis ba’dah assar.®

Melalui kegiatan ini semoga iman dan takwa akan ditumbuhkan selain dari
hubungan silaturahmi antara anggota, pengurus dan pengelola. Semoga dengan
adanya pengajian ini anggota dan pengurus maupun nasabah menerapkan dalam
kehidupan masyarakat.
Pembelajaraan Penyusunan Manajemen Usaha Bagi Anggota

Sebelum akad pembiayaan diadakan pengurus memberi pengarahan kepada

karyawan/karyawati untuk menyusun tentang cara menyusun laporan laba rugi dan

54 Departemen Agama RI, Al- Qur’an dan Terjemahannya, (Jakarta: Yayasan Penerjemahan Al-Qur’an,

1993), h. 690
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sistem keuangan lainnya. Agar terhindar dari kesalah pahaman antara anggota
maupun pengurus.®’
Sumber Permodalan BMT Rukun Abadi Curup

Sumber dana yang diharapkan BMT pada umumnya dapat digolongkan dua
jenis. pertama, permodalan yang diperoleh daari modal sendiri yang berupa
simpanan, simpanan wajib, dan simpanan khusus sukarela. kedua, modal pihak
luar.®

Disamping itu pembagian atas pemodalan ini dapat didasarkan lamanya waktu
penggunaan modal sesuai dengan waktu penggunaannya. Maka modal dapat
digolongkan menjadi tiga jenis:
(1) Sumber permodalan jangka pendek

(@) Pinjaman uang dari anggota yang diwujudkan dalam bentuk

simpanan/tabungan (simpanan hasanah abadi, simpanan maslahah abadi).

(b) Penyisihan sisa hasil usaha untuk tujuan-tujuan tertentu.
(2) Sumber Permodalan Jangka Panjang

Sumber ini bisa diperoleh dari modal luar atau modal sendiri (simpanan anggota

barokah abadi).

D. Logo BMT Rukun Abadi Curup

Logo secara bahasa adalah suatu huruf atau lambang (gambar) yang mengandung

makna, yang terdiri atas satu kata atau lebih sebagai lembaga atau nama badan usaha, dan

lain sebagainya. Suatu usaha, organisasi, lembaga pendidikan maupun lembaga
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2022

8 Wawancara Dengan Rita Selaku Teller, Pada BMT Rukun Abadi Curup, Pada Tanggal 21 Desember

2022



pemerintahan pasti membutuhkan sebuah simbol sebagai pengenal yang dapat dengan
mudah dikenal oleh masyarakat.

Logo merupakan elemen yang sangat penting untuk usaha sebuah produk teknik
komputer dan informatika atau badan-badan lainnya. Di dalam logo pun terdapat arti dan
tujuan dari yang memakainya, baik dari segi warna, gambar, tulisan, maupun
pembuatannya. Logo dapat di ibaratkan sebagai wajah. Setiap orang bisa dengan mudah
dikenali antara satu dengan yang lain hanya dengan meilhat wajah, begitu pula dengan logo.
Logo merupakan sebuah visi menyampaikan citra positif melalui sebuah tampilan

sederhana dalam bentuk simbol.>°

Gambar 3.1
Logo BMT Rukun Abadi Curup
Tahun 2022

Sumber: Dokumentasi BMT Rukun Abadi Curup, Tahun 2022

E. Struktur BMT Rukun Abadi Curup

Gambar 3.2
Struktur BMT Rukun Abadi Curup
Tahun 2022

RAT
59 Siwi Widi Asmoro, Produk Kreatif dan Kewirausahaan, (Yogyakarta: Andi Offset, 2019), h. 129




DEWAN PENGAWAS SYARI’AH

1. Imam Rusdi

2. NurHasan
PENGURUS
KETUA BENDAHARA MANAIJER
SEKERTARIS
H. Supartono H. WiyosoDarmadi WiyosoDarmadi
Teller Account Officer
Rita Elpianti Uchty Ayunnaini
NASABAH

Sumber: Dokumentasi BMT Rukun Abadi Curup, Tahun 2022




F. Produk Simpanan
Produk simpanan di bagi menjadi dua:®
a. Simpanan wadiah hanah abadi
Simpanan Hanah Abadi simpanan dengan akad wadiah yad dhomanah sebagai
media transaksi yang fleksibel, dapat ditarik dan disetor kapan saja sesuai kebutuhan.
Persyaratan:
1) Menjadi anggota/calon anggota BMT Rukun Abadi Curup
2) Mengisi formulir pembukaan simpanan
3) Bukti identitas diri
4) Setoran pokok awal minimum Rp. 10.000 maksimum tidak terbatas
5) Administrasi perbulan : tidak ada/free
6) Biaya buku simpanan sebasarRp 5000
b. Simpanan Mudharabah
Simpanan yang menggunakan akad mudharabah dan di bagi menjadi 3 yaitu:
1) Simpanan Maslahah Asa Abadi
Simpanan dengan akad mudharabah, sebagai media transaksional yang
fleksibel, dapat ditarik dan disetor kapan saja sesuai kebutuhan. Persyaratan:
(@) Menjadi anggota/calon anggota BMT Rukun Abadi Curup
(b) Mengisi formulir pembukaan simpanan
(c) Bukti identitas diri.
(d) Setoran pokok awal minimum Rp. 250.000 maksimum tidak  terbatas dan
saldo mengendap minimum Rp. 100. 000

(e) Administrasi perbulan : tidak ada/free
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2)

3)

(f) Biaya buku simpanan sebasarRp 5000
Simpanan Rencana Asa Abadi
Simpanan dengan akad mudharabah untuk merencanakan semua keinginan
dan impian anda, dengan system bagi hasil.
Persyaratan:
(a) Menjadi anggota/calon anggota BMT Rukun Abadi Curup
(b) Mengisi formulir pembukaan simpanan
(c) Bukti identitas diri
(d) Setoran pokok awal minimum Rp. 25.000 maksimum tidak  terbatas.
(e) Jangka waktu minimum 6 bulan. Nisbah bagi hasil 70:30 (BMT: Anggota)
(f) Biaya buku simpanan sebasarRp 5000 (sekali di awal)
(9) Pilih produk, rencana pendidikan, rencana haji, rencana umroh, rencana
rekreasi.
Simpanan Berjangka Barokah Abadi
Simpanan dengan akad mudharabah, aman dan barokah karena di kelola

sesuai syari’ah.

Persyaratan:

(@) Menjadi anggota BMT Rukun Abadi Curup

(b) Mengisi formulir pembukaan simpanan

(c) Menyerahkan photocopy identitas diri yang sah
(d) minimal penempatan Rp. 1.000.000

(e) Jangka waktu: 1,2,6,12bulan.

(F) Nisbah bagi hasil

1. 1 bulan =65:35 (BMT:Anggota)



C.

2. 3bulan =60:40(BMT:Anggota)
3. 6 bulan =55:45(BMT:Anggota)
4. 12 bulan = 50:50(BMT:Anggota)
Pembiyaan
Pembiyaan denagan akad jual beli di bagi menjadi:
1) Pembiyaan dengan Akad Jual Beli murabahah
Pembiyaan dengan akad jual beli barang pada harga asal ( harga perolehan)
dengan tambahan keuntungan atau marjin yang diepakati oleh kedua belah pihak
( BMT Rukun Abadi sebagai penjual dan anggota sebagai pembeli).
2) Pembiyaan dengan Akad Sewa
Pembiyaan dengan akad sewa atas manfaat dari sebuah asset, dengan
tambahan keuntungan yang disepakati kedua belah pihak.
(b) Pembiyaan dengan Akad Bagi Hasil Dalam pembiyaan ini terbagi dua
pembiyaan yaitu pembiyaan mudharabah dan musyarakah.
(c) Pembiyaan dengan Akad Kebajikan Qardul Hasan
Pembiyaan dengan akad pinjaman dana kepada pihak yang layak untuk
mendapatkananya, pinjaman hanya kewajiban syarat dan ketentuan yang
berlaku.®
3) Pembiayaan dengan Akad Bagi Hasil
(2) Mudharabah
Pembiayaan dengan akad kerjasama usaha antara BMT Rukun Abadi

(penyedia dana) dengan pihak nasabah (pengelola dana) untuk diusahkan
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dengan porsi keuntungan akan dibagi bersama (nisbah) sesuai dengan
kesepakatan dimuka kedua belah pihak.
(b) Musyarakah
Pembiayaan untuk kerjasama usaha antara kedua belah pihak dimana
masing-masing pihak berkontribusi modal dan keahliannya masing-Masing,
besaran bagi hasil disepakati bersama dimuka.
Persyaratan Pembiayaan:
1. Menjadi nasabah BMT Rukun Abadi minimum 3 bulan
2. Untuk nasabah individu/ perorangan dan institusi (PT. CV. Koperasi dan
lain-lain) mengisi aplikasi pembiayaan.
3. Mendapatkan rekomendasi dan DKM setempat.
4. SLIK ( Sistem Laporan Informasi Keuangan ) untuk pembiayaan >Rp.
200 juta.
5. Fotocopy KTP pemohon suami istri
6. Fotocopy buku nikah
7. Slip gaji asli
8. Fotocopy rekening Koran 3 buah terakhir
9. Laporan keuangan (perusahaan)
10. Sertifikat hak milik (AJB)
11. BPKB
12. Surat berharga
13. Menandatangani akad-akad pembiayaan.

4) Pembiayaan dengan Akad Kebajikan



Qardu Hasan, Pembiayaan dengan akad pinjaman dana kepada pihak layak
untuk mendapatkan, pinjaman hanya berkewajiban membayar kembali pokok

pinjaman dan syarat dan ketentuan berlaku.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
Pada bab IV ini akan diberikan pemaparan mengenai Strategi Baitul Mal Wal Tamwil
(BMT) Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah (Produk Murabahah).
Pemaparan yang diberikan merupakan penjabaran pada perumusan yang ada
1. Apa Saja Upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah
(Produk Murabahah)
a. Meningkatkan Pelayanan
Pelayanan yang baik dapat mempengaruhi minat nasabah untuk memiliki
produk murabahah pada BMT Rukun Abadi Curup. Pelayanan yang maksimal
merupakan salah satu upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam meningkatkan jumlah
nasabah, pelayanan yang baik dapat mempengaruhi nasabah menggunakan
pembiayaan tersebut. pelayanan nasabah dengan komunikasi yang baik sesuai
dengan syariah Islam seperti mengucapkan salam ketika nasabah datang untuk
menagajukan pembiayaan. Dalam ruangan BMT Rukun Abadi Curup memiliki
ruang yang cukup kondusip dan teratur hal ini dapat memberikan kenyamanan pada
pelanggan sehingga tertarik menggunakan produk murabahah pada BMT Rukun
Abadi Curup.%?
Sebagaimana dijelaskan oleh Ibu Uchty Lutfia Ayunaini selaku Account Officer
di BMT Rukun Abadi Curup beliau mengatakan:%3

“Peningkatan jumlah nasabah salah satunya dipengaruhi pelayanan yang
kami terapkan, pelayanan yang kami terapkan itu dengan etika sesuai syariat
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Islam berbicara dengan sopan, mengucapkan salam, serta tempat yang
kondusip supaya calon nasabah yang melakukan pembiayaan merasa nyaman
sehingga tertarik menggunakan produk murabahah ini, salain itu menjelaskan
pembiayaan di BMT, serta memberikan brosur yang menarik, sehingga calon
nasabah tertarik melakukan pembiayaan.”

Dari hasil wawancara tersebut dapat saya simpulkan bahwa pelayanan yang
dilakukan BMT Rukun Abadi Curup merupakan peran utama dalam meningkatkan
jumlah nasabah. seperti pelayanan yang baik dengan etika Islam berbicara dengan
sopan, mengucapkan salam, serta memiliki ruang yang kondusip sehingga calon
nasabah terpikat menggunakan produk murabahah pada BMT Rukun Abadi Curup.
Kenyamanan juga dilakukan dengan promosi brosur yang menarik supaya calon
nasabah tertarik menggunakan produk murabahah BMT Rukun Abadi Curup

b. Produk Murabahah Yang Bermutu

Upaya dalam peningatan nasabah dengan produk yang bermutu sangat
mempengarhui peningkatan jumlah nasabah dari tahun ketahun. Produk
murabahah merupakan salah satu produk pada BMT Rukun Abadi Curup yang
pesat diminati oleh masyarakat. Karena produk ini memiliki Keunggulan salah
satunya keunggulan produk ini yaitu produk yang bebas dari riba dan laba yang
kecil sehingga masyarakat berminat menggunakan produk murabahah pada BMT
Rukun Abadi Curup. Keungulannya laba disepakati di awal berdasarkan
kesepakatan antara calon nasabah dan pihak BMT Rukun Abadi Curup.%

Sebagaimana di jelasakan oleh Ibu Rita selaku Teller di BMT Rukun Abadi

Curup beliau mengatakan:®°
“Salah satu yang mempengarhui minat nasabah melakukan pembiayaan

produk murabahah yaitu produk yang bermutu, salah satu produk murabahah
BMT Rukun abadi curup. Di mana produk murabahah ini memiliki keunggulan
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yaitu produk yang bebas dari unsur riba dan labanya sekecil mungkin
berdasarakan kesepakan antara nasabah dengan BMT. Sehingga produk ini
sangat diminati oleh masyarakat yang dimana setiap tahunnya nasabah
produk murabahah terus mengalami peningkatan”

Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan bahwa produk yang
bermutu sangat mempengaruhi nasabah memilih produk murabahah. Salah satu
kelebihan produk ini dimana produk ini bebas dari riba dan labanya yang sangat
kecil sesuai kesepakatan antara nasabah dan BMT Rukun Abadi Curup, sehingga
produk murabahah ini sangat diminati nasabah yang setiap tahunnya mengalami
peningkatan

c. Proses Yang Praktis

Dalam mempertahankan nasabah BMT Rukun Abadi Curup memiliki strategi
sendiri agar masyarakat mau menggunakan produk murabahah, dimana proses
dalam melakukan pembiayaan yang sangat simpel yaitu cukup ada nya usaha
sebagai jaminan serta dokumen-dokumen lainnya sebagai pendukungnya, dalam
menunggu barang murabahah tersebut sampai kepada nasabah tidak begitu lama
setalah nasabah melakukan penyerahan berkas maka proses pembelian barang
murabahah untuk diserahkan kepada nasabah segera dilaksanakan oleh BMT
Rukun Abadi Curup. Selain itu pihak BMT memilki keringanan jika nasabah tidak
bisa datang langsung ke BMT untuk menyicil pembiayaan maka pihak BMT
melakukan sistem jemput bola ke nasabah untuk melakukan penagihan.

Sebagaimana dijelaskan oleh Ibu Uchty Lutfia Ayunaini selaku Account Officer

di BMT Rukun Abadi Curup beliau mengatakan:®’

“Dimana proses yang simpel disini yaitu cukup ada usaha sebagai jaminan
serta dokumen-dokumen pendukung seperti membawa KTP Kartu kelaurag
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ketika melakukan pembiayaan. Nasabah tidak begitu lama menunggu barang
murabahah tersebut sampai karena setelah menyerahkan berkas proses
pembelian barang akan dilaksanakan oleh pihak BMT. disini juga diterapkan
sistem jemput bola oleh BMT rukun Abadi Curup dimana jika nasabah tidak
sempat datang ke BMT untuk menyicil laba. maka pihak BMT yang datang
kerumah atau sistem jemput bola untuk melakukan penagihan.”

Dari hasil wawancara dapat penulis simpulakan bahwa proses dalam melakukan
pembiayaan yaitu dengan adanya jaminan usaha dan dokumen pendukung lainnya,
dalam proses pembelian barang murabahah nasabah tidak lama menunggu barang
nya sampai, setalah melakukan penyerahan berkas pihak BMT melaksanakan
pembelian barang murabahah tersebut. BMT juga menerapakan sistem jemput bola
jika pihak nasabah tidak sempat datang untuk menyicil tagihan murabahah tersebut.

2. Strategi yang digunakan BMT Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan
nasabah (Produk Murabahah)

Strategi yang diterapkan pada BMT Rukun Abadi Curup dalam
mempertahankan jumlah nasabah adalah yaitu dengan cara memperkenalkan produk
unggulan tersebut yaitu produk murabahah, dimana produk tersebut diperkenalkan
kepada masyarakat yang membutuhkan produk murabahah BMT Rukun Abadi Curup.
Strategi dalam mempertahankan nasabah (produk murabahah) pada BMT Rukun
Abadi Curup yaitu berkaitan dengan pemasaran. Strategi pemasaran merupakan
serangkaian tujuan dan sasaran kebijaksanaan serta aturan yang memberi arahan kepada
usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan serta
lokasinya. Hal tersebut membuat BMT Rukun Abadi Curup mendapat respon yang baik

dari masyarakat sekitarnya.%® Adapun hasil penelitian yang diperoleh oleh peneliti

adalah sebagai berikut:
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Uchty Lutfia Ayunaini selaku Account Officer di BMT Rukun Abadi Curup
beliau mengatakan:®°

“Strategi dalam mempertahankan nasabah (Produk Murabahah) sangatlah
penting dilakukan. Strategi yang dilakukan berkaitan dengan pemasaran agar
nasabahnya terus bertambah dari tahun ke tahun. Strategi pemasaran itu
merupakan pedoman kita dalam memasarkan suatu produk (produk
murabahah) dan juga cara kita menghadapi persaingan didunia perbankan,
berkerja tanpa adanya strategi tidak akan mecapai hasil yang maksimal begitu
juga kaitannya dengan pemasaran. Pentingnya penggunaan strategi yang baik
dalam pemasaran karena dapat dilihat dari persaingan lembaga keuangan saat
ini terutama BMT yang berada di kabupaten rejang lebong saat ini. Sehingga
penggunaan strategi untuk menarik perhatian nasabah sangat perlu dilakukan
dengan cara memberikan pelayanan yang baik dan strategi-strategi mengajak
masyarakat untuk menjadi nasabah.”

Rita selaku Teller di BMT Rukun Abadi Curup beliau mengatakan: "
”Strategi merupakan ujung tombak dari sebuah usaha, karena strategi adalah
hal utama yang harus dilakukan setiap karyawan dengan sebaik mungkin untuk
mencapai sebuah target, dengan strategi yang baik tersebut maka perkerjaan
akan lebih terarah sehingga apa yang kita ingin capai setiap tahunnya bisa
terealisasi dengan baik dan mancapai target yang lebih dari sebelunya.”
Strategi pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu
di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dapat saya
simpulkan bahwa setiap perusahaan atau setiap karyawan yang berkerja disuatu
perusahaan harus mempunyai strategi yang efektif karena setiap lembaga keuangan,
atau karyawan mempunyai target masing-masing dari atasnya inilah setiap karyawan
harus mempunyai strategi yang bagus agar setiap targetnya tiap tahun nya
mendapatkan hasil yang maksimal atau sesuai dengan target yang diinginkan.

Berikut ini ada beberapa startegi dalam mempertahankan nasabah (produk

murabahah) pada BMT Rukun Abadi Curup:
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a) Strategi dalam bentuk produk

Tujuan utama dari prinsip lembaga keuangan syariah seperti BMT adalah
menghindari transaksi riba, maka produk yang ditawarkan tentu saja berbeda
dengan produk bank konvensional, perbedaan utama terletak pada prinsip
syariahnya, yang dimana prinsip syariahnya terletak pada akad. Secara garis besar
untuk strategi pemasaran produk murabahah BMT Rukun Abadi Curup
menerapkan strategi yang sudah ada.

Strategi produk yang dilakukan oleh BMT Rukun Abadi Curup dalam
mempertahankan nasabah (produk Murabahah) adalah dengan cara
mengembangkan atau memasarkan produk murabahah tersebut. Pemasaran
produk murabahah dilakukakan pada masyarakat yang membutuhkan barang
dengan laba sesuai kesepakatan kedua belah pihak. Jika terjadi kesepakatan maka
pihak BMT Rukun Abadi Curup membeli barang tersebut ke pihak penjual
kemudian barang tersebut diserahkan oleh BMT ke nasabah dan laba sesuai
kesepakatan.’

Sebagaimana dijelaskan ibu Uchty Lutfia Ayunnaini selaku Account Officer
di BMT Rukun Abadi Curup beliau mengatakan:’?

“Produk murabahah merupakan produk pembiayaan yang cukup diminati

oleh masyarakat karena pada umumnya produk yang dibutuhkan untuk

kebutuhan keperluan usaha bisnis nasabah pemasaranya dilakukan pada
masyarakat yang membutuhkan dan juga produk murabahah memiliki
keunggulan bebas dari riba. Sehingga nasabah tertarik untuk menggunakan
produk pembiayaan murabahah syari’ah. Proses pembiayaan yang mudah

dan cepat dengan angsuran yang bersipat jelas sampai angsuran lunas,
sesuai kesepaktan antara nasabah dan BMT Rukun Abadi Curup.””®
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Jadi, strategi produk (produk pembiayaan murabahah) merupakan produk
unggulan di BMT Rukun Abadi Curup karena produk murabahah, produk yang
dibutuhkan oleh masyrakat untuk keperluan bisnisnya sehingga produk ini cukup
diminati oleh masyarakat luas. selain itu produk murabahah bebas dari riba. Proses
pembiayaan produk murabahah yang mudah dengan angsuran yang jelas, tepat,
berdasarkan kesepakatan kedua belah pihak (Nasabah dengan BMT Rukun Abadi
Curup.

b) Strategi dalam bentuk harga

Harga dapat mempengaruhi serta memberikan nampak minat nasabah
terhadap suatu produk (produk murabahah). Harga yang tepat dan sesuai dapat
menarik nasabah baru, akan tetapi mutu dan kualitas produk (produk murabahah)
juga menjadi pertimbangan nasabah dalam memilih produk pada BMT Rukun
Abadi Rukun Curup. Agar sukses memasarkan dalam suatu produk perusahaan
harus menetapkan harganya secara tepat. Penentuan harga dapat memberikan
pemasukan atau pendapatan bagi lembaga keuangan.

Berdasarkan wawancara peneliti dengan dengan ibu Uchty Lutfia Ayunnaini
selaku Account Officer pada BMT Rukun Abadi Curup beliau mengatakan bahwa:

“Untuk margin produk murabahah ini disesuaikan dengan lebih murah

tergantung kesepakatan nasabah dengan BMT Rukun Abadi Curup secara
terbuka dengan maksimal 5 tahun nyicil angsuran’’™

Jadi, dapat disimpulkan bahwa strategi harga produk murabahah vyaitu

berdasarkan kesepakatan antara nasabah dan BMT Rukun Abadi Curup secara

4 Observasi, Pada BMT Rukun Abadi Curup, Pada Tanggal 29 Desember 2022
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keterbukaan dengan maksimal 5 tahun nyicil angsuran berdasarkan kesepakatan
kedua belah pihak.
c) Strategi dalam bentuk tempat

Uchty Lutfia Ayunnaini selaku Account Officer di BMT Rukun Abadi Curup
beliau mengatakan:

“Lokasi BMT Rukun Abadi Curup sendiri yaitu terlatak di JI. Ahmad Yani

Gang Nusa Indah Rt. 01. Rw 01 Suka Raja Curup, Kab. Rejang Lebong,

Provinsi Bengkulu. Lokasi ini adalah tempat sebagai Kantor Cabang yang

terletak di daerah yang strategis, mudah dijangkau oleh masyarakat karena

dekat dengan lingkungan masyarakat.”"®

Dalam pemilihan lokasi yang strategis akan membawa keuntungan tersendiri
bagi pihak BMT, misalnya kantor akan mudah dijangkau, kantor akan mudah
dilihat oleh calon nasabah, dan nasabah tidak perlu susah mencari alamat kantor.
BMT Rukun Abadi Curup memiliki ruangan yang luas, ada meja teller, tempat
pelayanan, ruang nasabah nunggu, mushola, ruang berkas. Letak antara teller dan
karyawan berdekatan sehingga mudah dijangkau dan nasabah tidak perlu mencari
dimana posisi teller dan karyawan nasabah. BMT Rukun Abadi Curup dekat
dengan pemukiman masyarakat serta dekat dengan pusat perkotaan.

Pihak BMT Rukun Abadi Curup juga menggunakan sistem jemput bola
dilakukan nasabah yang memang tidak sempat datang langsung ke BMT untuk
menyetorkan uang.

Uchty Lutfia Ayunnaini selaku Account Officer di BMT Rukun Abadi Curup

beliau mengatakan

“Dari sistem jemput bola itu sendiri BMT memiliki keuntungan sendiri yaitu
memiiki kedekatan emosional dan keakraban tersendiri dengan nasabah.”’”

6 Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
Pada Tanggal 29 Desember 2022

" Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
Pada Tanggal 29 Desember 2022



BMT Rukun Abadi Curup terletak di JI. Ahmad Yani Gang Nusa Indah RT.
O1. RW. 01 Suka Raja Curup. Kab, Rejang Lebong, Provinsi Bengkulu. Lokasi
BMT Rukun Abadi Curup karena tidak terlalu jauh dengan pusat perbelanjaan kota
Curup, dan BMT itu sendiri berada di pemukiman masyarakat.

Jadi dapat saya simpulkan lokasi antara BMT Rukun Abadi Curup dengan
pusat masyarakat maupun pusat kota cukup strategis oleh masyarakat atau calon
nasabah untuk dijangkau.

d) Strategi dalam bentuk promosi

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan ibu Uchty Lutfia Ayunnaini
selaku Account Officer BMT Rukun Abadi Curup beliau menuturkan bahwa BMT
Rukun Abadi Curup memasarkan produk murabahah menggunakan sarana
sebagai berikut:

“Promosi dilakukan dengan cara periklanan, penyebaran brosur, spanduk,
media sosial seperti membuat story pada whatsapp, intagram, facebook, dan
lain-lainnya. Melakukan promosi secara pribadi (Personal selling) dengan
cara terjun langsung kelapangan menjelaskan kepada calon nasabah tentang
produk murabahah secara rinci, berbicara dari mulut kemulut, bertatap muka
langsung antara calon nasabah agar tertarik melakukan pembiayaan produk
murabahah. BMT melakukan sosialisai door to door dengan cara mendatangi
perorangan untuk menggunakan produk murabahah seperti mendatangi
pasar, tokoh masyarakat, serta BMT juga menawarkan produk murabahah
kepada orang-orang terdekat dengan cara langsung ataupun akun media
sosial.”’

Promosi menggunakan media sosial yang dilakukan BMT Rukun Abadi
Curup terbukti ampuh dengan perkembangan dari waktu kewaktu. Karena semua
orang memiliki media sosial dan ini menjadikan produk lebih mudah dikenal oleh

masyarakat luas, media sosial menjadi kekuatan bagi BMT Rukun Abadi Curup

dalam melakukan promosi produk, seperti dengan cara membuat story whatsapps,

8 Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
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instagram , facebook, maupun media sosial lainnya. Promosi secara pribadi juga
terbukti ampuh juga dalam mengenalkan produk murabahah kepada calon
nasabah, promosi ini dilakukan secara langsung oleh karyawan BMT Rukun Abadi
Curup maupun dari mulut kemulut hal ini terbukti memikat calon nasabah karena
promosi dilakukan secara tatap muka dan menjelaskan produk murabahah secara
rinci dan detail.

Promosi sosialisai door to door dengan cara mendatangi perorangan untuk
menggunakan produk murabahah seperti mendatangi pasar, tokoh masyarakat,
serta BMT juga menawarkan produk murabahah kepada orang-orang terdekat
dengan cara langsung ataupun akun media sosial juga diterapkan strategi ini di
BMT Rukun Abadi curup.

Jadi, dapat disimpulkan bahwa strategi promosi yang digunakan dalam
mempertahankan nasabah di BMT Rukun Abadi curup yaitu dengan promosi
brosur, promosi media sosial (Whatapps, Instagram, Facebook), promosi secara
pribadi, dan promosi sosialisai (do to dor).

Strategi dalam bentuk proses

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan ibu Uchty Lutfia Ayunnaini
selaku Account Officer BMT Rukun Abadi Curup beliau menuturkan bahwa:

“Proses yang digunakan yaitu dengan syarat WNI cukup umur, sudah

memiliki rekening, memiliki KTP, usia maksimal 17 tahun, memiliki agunan

usaha. prosesnya yaitu dengan melakukan permohonan pembiayaan yaitu
perlengkapan dokumen setelah itu BMT melakukan analsis cek data dan
malakukan wawancara setelah cek dokumen maka BMT memutuskan

ditertrima atau ditolak berkas tersebut, jika berkas tersebut diterima pihak



BMT melakukan pembelian barang pada penjual dan menyerahkan barang

tersebut kepada nasabah.”"

dapat penulis simpulkan bahwa proses yang digunakan yaitu dengan syarat
WNI cukup umur, sudah memiliki rekening, memiliki KTP, usia maksimal 17
tahun, memiliki agunan usaha. prosesnya yaitu dengan melakukan permohonan
pembiayaan yaitu perlengkapan dokumen setelah itu BMT melakukan analsis cek
data dan malakukan wawancara setelah cek dokumen maka BMT memutuskan
ditertrima atau ditolak berkas tersebut, jika berkas tersebut diterima pihak BMT
melakukan pembelian barang pada penjual dan menyerahkan barang tersebut

kepada nasabah.

B. Pembahasan
1. Apa Saja Upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah
(Produk Murabahah)

a. Meningkatkan Pelayanan
Bahwa pelayanan yang dilakukan BMT Rukun Abadi curup merupakan peran
utama dalam meningkatkan jumlah nasabah. Seperti pelayanan yang baik dengan
etika Islam berbicara dengan sopan, mengucapkan salam, serta memiliki ruang yang
kondusip, sehingga calon nasabah terpikat menggunakan produk murabahah pada
BMT Rukun Abadi Curup. Kenyamanan juga dilakukan dengan promosi brosur
yang menarik supaya calon nasabah tertarik menggunakan produk murabahah

BMT Rukun Abadi Curup.®

9 Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
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b. Produk Murabahah Yang Bermutu
Bahwa produk yang bermutu sangat mempengaruhi nasabah melilih produk
murabahah ini. Salah satu kelebihan produk ini dimana produk ini bebas dari riba
dan labanya yang sangat kecil sesuai kesepakatan antara nasabah dan BMT Rukun
Abadi Curup, sehingga produk murabahah ini sangat diminati nasabah yang setiap
tahunnya mengalami peningkatan.®
c. Proses Yang Praktis
Proses dalam melakukan pembiayan yaitu dengan adanya jaminan usaha dan
dokumen pendukung lainnya, dalam proses pembelian barang murabahah nasabah
tidak lama menunggu barang nya sampai setalah melakukan penyerhan berkas
pihak BMT melaksnakan pembelian barang murabahah tersebut. BMT juga
menerpakan sistem jemput bola jika pihak nasabah tidakt sempat datang menyicil

tagihan murabahah tersebut.®

2. Strategi yang digunakan BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan
nasabah (Produk Murabahah)
Berdasarkan hasil penelitian peneliti menganalisa hasil penelitian tentang
Strategi Baitul Mal Wal Tamwil (BMT) Rukun Abadi Curup dalam Memepertahankan
Nasabah (Produk Murabahah), sebagai berikut:
a. Strategi Produk
Strategi produk yang dilakukan olen BMT Rukun Abadi Curup dalam

mempertahankan nasabah (produk murabahah) adalah dengan cara

81 Wawancara Dengan Rita Selaku Teller, Pada BMT Rukun Abadi Curup, Pada Tanggal 29 Desember
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mengembangkan atau memasarkan produk murabahah tersebut. Pemasaran produk
murabahah dilakukakan pada masyarakat yang membutuhkan barang dengan laba
sesuai kesepakatan kedua belah pihak.®®
b. Strategi Harga
Agar sukses memasarkan dalam suatu produk perusahaan harus menetapkan
harganya secara tepat. Penentuan harga dapat memberikan pemasukan atau
pendapatan bagi lembaga keuangan. Strategi harga produk murabahah vyaitu
berdasarkan kesepakatan antara nasabah dan BMT Rukun Abadi Curup secara
keterbukaan dengan maksimal 5 tahun nyicil angsuran berdasarkan kesepakatan
kedua belah pihak.®*
c. Strategi Tempat
Dalam pemilihan lokasi yang strategis akan membawa keuntungan tersendiri
bagi pihak BMT, misalnya kantor akan mudah dijangkau, kantor akan mudah
dilihat oleh calon nasabah, dan nasabah tidak perlu susah mencari alamat kantor.
BMT Rukun Abadi Curup memiliki ruangan yang luas, ada meja teller, tempat
pelayanan, ruang nasabah nunggu, mushola, ruang berkas. Letak antara teller dan
karyawan pelayan berdekatan sehingga mudah dijangkau dan nasabah tidak perlu
mencari dimana posisi teller dan karyawan nasabah. Di BMT Rukun Abadi Curup
dekat dengan pemukiman masyarakat serta dekat dengan pusat perkotaan.®
d. Strategi Promosi
Strategi promosi yang digunakan yaitu promosi dengan media sosial seperti

dengan cara membuat story whatsapps, instagram , facebook, maupun media sosial

8 Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
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lainnya. promosi juga dilakukan melalui brosur. Selain itu promosi secara pribadi
juga terbukti ampuh juga dalam mengenalkan produk murabahah kepada calon
nasabah. Promosi ini dilakukan secara langsung oleh karyawan BMT Rukun Abadi
Curup maupun dari mulut kemulut hal ini terbukti memikat calon nasabah karena
promosi dilakukan secara tatap muka dan menjelaskan produk murabahah secara
rinci dan detail. Selain itu promosi door to door juga digunakan yaitu mendatangi
perorangan seperti mendatangi pasar, mendatangi masyarakat untuk menggunakan
produk murabahah. 8
e. Strategi Proses
proses yang digunakan yaitu dengan syarat WNI cukup umur, sudah memiliki
rekening, memiliki KTP, usia maksimal 17 tahun, memiliki agunan usaha.
prosesnya yaitu dengan melakukan permohonan pembiayaan yaitu perlengkapan
dokumen setelah itu BMT melakukan analsis cek data dan malakukan wawancara
setelah cek dokumen maka BMT memutuskan ditertrima atau ditolak berkas
tersebut, jika berkas tersebut diterima pihak BMT melakukan pembelian barang

pada penjual dan menyerahkan barang tersebut kepada nasabah.®’

8 Wawancara Dengan Uchty Lutfia Ayunaini Selaku Account Officer, Pada BMT Rukun Abadi Curup,
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian yang telah disampaikan maka dapat

disimpulkan

a.

Upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam Mempertahankan Nasabah (Produk
Murabahah) adalah dengan meningkatkan Pelayanan yang baik dapat
mempengaruhi minat nasabah untuk memiliki produk murabahah pada BMT
Rukun Abadi Curup. Pelayanan yang maksimal merupakan salah satu upaya BMT
Rukun Abadi Curup dalam meningkatkan jumlah nasabah, pelayanan yang baik
dapat mempengaruhi nasabah menggunakan pembiayaan tersebut. Produk
murabahah yang bermutu upaya dalam peningatan nasabah dengan produk yang
bermutu sangat mempengarhui peningkatan jumlah nasabah dari tahun ketahun.
Produk murabahah merupakan salah satu produk pada BMT Rukun Abadi Curup
yang pesat diminati oleh masyarakat.

Strategi yang dilakukan oleh BMT Rukun Abadi Curup yaitu dengan strategi
pemasaran produk, strategi pemasaran harga, strategi pemasaran tempat, strategi
pemasaran proses, strategi pemasaran promosi ternyata efektif mempertahankan
jumlah nasabah (produk murabahah). Sehingga produk murabahah ini cukup
diminati oleh masyarakat luas yang terbebas dari riba. Karena margin yang
disepakati antara nasabah dan BMT Rukun Abadi curup secara terbuka kedua belah
pihak. Promosi yang dilakukan oleh BMT Rukun Abadi Curup untuk
mempertahankan nasabah (produk murabahah) cukup efektif bahkan mengalami

peningkatan nasabah.



B. Saran

1. Untuk lembaga BMT Rukun Abadi Curup upaya dalam meningkatkan jumlah
nasabah dari segi mutu perlu ditingkatkan lagi supaya produk murabahah tersebut
lebih dikenal dan digunakan lagi oleh masyarakat luas. untuk mengembangkan
produk murabahah yang ada di BMT Rukun Abadi Curup maka harus menyiapkan
lagi strategi yang lebih matang dan sering-sering melakukan promosi dengan
promosi yang baik maka suatu perusahaan atau lembaga berkembang pesat. jika
perusahaan kurang melakukan promosi maka masyarakat tidak mengetahui produk
tersebut.

2. Strategi BMT Abadi Curup dalam mempertahankan nasabah cukup diminati oleh
masyarakat hal ini dilihat dari peningkatan nasabah dari tahun ke tahun terus
bertambah, dari segi promosi perlu ditingkatkan lagi supaya produk murabahah
tersebut lebih dikenal dan digunakan oleh masyarakat luas. oleh karena itu peran
BMT Rukun Abadi Curup sangat berpengaruh dalam meningkatkan minat

masyarakat menggunakan produk murabahah.
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DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA

. Apa upaya BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan
murabahah)?

. Apa strategi BMT Rukun Abadi Curup dalam mempertahankan
Murabahah)?

. Bagaimana strategi ‘“Produk” BMT Rukun Abadi Curup dalam
nasabah (Produk Murabahah)?

. Bagaimana strategi “Harga” BMT Rukun Abadi Curup dalam
nasabah (Produk Murabahah)?

. Bagaimana strategi “Tempat” BMT Rukun Abadi Curup dalam
nasabah (Produk Murabahah)?

. Bagaimana strategi “Promosi” BMT Rukun Abadi Curup dalam
nasabah (Produk Murabahah)?

. Bagaimana strategi ‘“Proses” BMT Rukun Abadi Curup dalam

nasabah (Produk Murabahah)?
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ModcratorSlEE V) Y- VSN T S
Calon Pmbb 1+ 9.5 W\ SN MADN , NAvA L
Calon Pmbb I : MASON, M-S\

Berdasarkan analisis kedua calon pembimbing,
serta masukan audiens, maka diperoleh hasil sebagai berikut :

1. ‘va \mw &\N%mm\ah\ Aaham. ruuninyan. \nmkm..mmm I

2. &\E& R& 2 mmﬁﬁﬁ'ﬁéﬁ"ﬁ"""":::"ff:f:::f:f::::::::::::::::::':

Ay th\x \%&A\}_mu ‘a -mm&amx\mmm [ PERVTANeN »amwk\

3. m S Y\\X\ W’g‘\ ........ \H\l‘z&\ih\t\\\z&;\\ ....................
4. STy m\% 1. vxmxma\ -wam\b VAN

. x\;xwt\\m\gu\a .................................................................................

%‘\g& B e e R e

‘Dengan berbagai cammnm'sebmdl atas, ‘'maka judul proposal ini dinyatakan Layak / Tidek-Eayak untuk diteruskan
dalamran knpsnKepadasaudampmeMeryangproposalnyadmymkanlayakdengan
i kedua calon pembnnbmg paling lambat
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FOTO DOKUMENTASI WAWANCARA

Foto dengan Ibu Ucty Lutfia (Account Officer/AO) di BMT Rukun Abadi Curup,

Tanggal 29 Desember 2022

Foto wawancara di ruangan dengan ibu Ucty Lutfia (AO) di Ruangan Account Officer




FOTO DOKUMENTASI WAWANCARA

Foto dengan Ibu Rita Elfianti (Teller) di BMT Rukun Abadi Curup, Tanggal 29

Desember 2022
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FOTO DOKUMENTASI

Foto Diruangan Kantor BMT Rukun Abadi Curup

BMT RUKUN ABADI

Lem! . Ceuangan Syariah

Foto Diruangan Tunggu/Brosur BMT Rukun Abadi Curup




FOTO DOKUMENTASI

Foto Depan BMT Rukun Abadi Curup
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