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ABSTRAK  

 

STRATEGI PEMASARAN DALAM BISNIS ISLAM PADA BMT LAA ROIBA 

CABANG BRABASAN KEC. TANJUNG RAYA KAB. MESUJI 

 

Oleh: 

Widya Sari 

 

Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan non perbankan 

yang berbasis syari’ah, kegiatan dalam BMT tersebut dimulai dari penghimpunan 

dana, pegelolaan dana sampai pada penyaluran dana kepada msyarakat yang 

membutuhkan dana dan mengajukan pembiayaan kepada BMT. Strategi 

pemasaran adalah kegiatan yang dilakukan oleh suatu lembaga keuangan untuk 

bertahan dalam persaingan pasar dengan lembaga keuangan lain baik lembaga 

keuangan bank maupun lembaga keuangan no bank. Setiap lembaga keuangan 

pasti memiliki strategi pemasaran yang diterapkan dalam lembaga keuangan 

tersebut untuk menghadapi persaingan di masyarakat. Persaingan dalam 

mempertahankan anggota antar lembaga menuntut setiap lembaga keuangan untuk 

memiliki dan menerapkan strategi pemasaran untuk menarik minat anggota dan 

mempertahankan loyalitas anggotanya. 

Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan (field 

research), adapun sifat penelitian yang dilakukan adalah penelitian deskriptif 

kualitatif. Teknik pengumpulan data menggunakan metode wawancara, observasi 

dan dokumentasi. Manfaat penelitian memperkaya khasanah keilmuan mengenai 

strategi manajemen, khususnya strategi pemasaran dalam bisnis islam. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh BMT Laa Roiba adalah strategi 

pemasaran door to door. Menurut manajer dan staff pemasaran di BMT Laa 

Roiba strategi ini sangat tepat digunakan ditengah masyarakat yang bertempat 

tinggal di desa pedalaman seperti mesuji ini. Terlebih strategi pemasaran ini 

diterapkan ditengah kegiatan masyarakat, jadi masyarakat akan lebih merasakan 

kekeluargaan. 
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MOTTO 

                            

                              

 

Artinya : “Beritahukanlah kepadaku (berdasarkan pengetahuan) jika kamu 

memang orang-orang yang benar.” (Q.S Al-An’am 143)  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Bisnis Islam merupakan suatu kegiatan manusia yang bertujuan untuk 

mencari keuntungan dengan aturan dan ketentuan yang berlaku dalam 

Islam. Dalam melakukan bisnis Islam suatu lembaga atau perusahaan harus 

berpedoman pada aturan aturan Islam. Dalam melakukan bisnis Islam 

semua lembaga atau perusahaan memerlukan suatu pemasaran agar produk 

yang diciptakan dalam lembaga tersebut dapat dikenal oleh masyarakat. 

Dalam pemasaran sudah pasti harus ada sebuah strategi yang fungsinya 

untuk menfokuskan langkah-langkah yang akan dilakukan lembaga dalam 

melakukan suatu pemasaran agar dapat mencapai tujuan. 

Dalam oprasionalnya strategi pemasaran tidak hanya dibutuhkan oleh 

perbankan atau perusahaan besar saja, sebagai lembaga keuangan mikro 

juga penting akan adanya startegi pemasaran untuk kelangsungan lembaga 

tersebut. Secara konsep, memang lembaga bisnis Islam menghendaki 

adanya bebas riba dan juga penerapan strategi pemasarannya sesuai 

syari’ah. 

Baitul Mal Wa Tamwil merupakan lembaga usaha masyarakat yang 

mengembangkan aspek-aspek produksi dan investasi untuk meningkatkan 

kualitas kegiatan ekonomi dalam skala kecil dan menengah. Jadi dengan 

adanya lembaga bisnis Islam juga akan memberikan banyak dampak positif 
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bagi lingkungan sekitar keberadaan lembaga bisnis Islam trersebut terutama 

dalam segi ekonomi.  

Baitul Mal Wa Tamwil merupakan suatu lembaga keuangan 

nonperbankan yang berbasis syari’ah, kegiatan dalam Baitul Mal Wa 

Tamwil tersebut mulai dari penghimpunan dana, pengelolaan dana sampai 

penyaluran dana kepada masyarakat yang mebutuhkan dana dan 

mengajukan pembiayaan yang tentunya memberikan kemudahan 

masyarakat yang sedang membutuhkan biaya. 

Suatu lembaga keuangan lembaga bisnis Islam juga perlu menerapkan 

adanya suatu strategi pemasaran. Strategi Pemasaran merupakan upaya 

dalam memasarkan atau memperkenalkan produk yang disediakan dalam 

lembaga  tersebut, dengan tujuan menarik minat masyarakat untuk 

bergabung menjadi anggota dan mempertahankan anggota yang telah 

bergabung dengan lembaga tersebut. Strategi pemasaran suatu sarana yang 

digunakan oleh lembaga bisnis untuk memperkenalkan diri dan produk-

produk yang ada di dalam lembaga tersebut. Strategi pemasaran ini juga 

diterapkan oleh BMT Laa Roiba cabang Brabasan Kec. Tanjung Raya kab. 

Mesuji untuk menarik kembali minat masyarakat terhadap lembaga bisnis 

Islam yang kepercayaannya sempat hilang akibat oknum yanng tidak 

bertanggung jawab.  

Strategi pemasaran sangat penting, karena mempunyai peranan 

terhadap perkembangan lembaga bisnis. Ditengah banyaknya persaingan 

dalam lembaga kuangan baik lembaga keuangan Bank maupun lembaga 



3 
 

keuangan non Bank tentu sangat dibutuhkan strategi pemasaran yang cukup 

baik untuk dapat bertahan di masyarakat. Lembaga bisnis harus dapat 

merencanakan strategi promosi yang tepat untuk mencapai tujuan. Keadaan 

lembaga keuangan yang cukup banyak persaingan ini menuntut para 

lembaga keuangan untuk memiliki strategi pemasaran yang cukup baik 

sehingga produk-produknya tidak hanya diminati masyarakat tetapi juga 

mampu bersaing dan bertahan dalam persaingan yang ada. 

Tujuh tahun terakhir lembaga keuangan perbankan mulai masuk di 

desa Brabasan kecamatan Tanjung Raya kabupaten Mesuji, tetapi lembaga 

keuangan nonperbankan baru tiga tahun terakhir masuk di desa Brabasan. 

Beberapa waktu terakhir ada satu oknum anggota Baitul Mal Wa Tamwil 

Mandiri Sejahtera yang tidak bertanggung jawab telah merusak nama baik 

dan menghilangkan kepercayaan masyarakat terhadap lembaga bisnis Islam 

dengan membawa uang nasabah. 

Dari hasil survey yang dilakukan oleh peneliti Baitul Mal Wa Tamwil 

Laa Roiba yang berada di desa Brabasan ini yang pada tahun pertama 

berdiri sudah berhasil mendapatkan 400 anggota aktif yang bersedia untuk 

bergabung dengan lembaga bisnis  Islam Laa Roiba, baik mereka yang 

menabung maupun yang akan mengajukan pembiayaan. Dengan tujuh (7) 

orang karyawan yang meliputi seorang manajer, accounting, kasir dan 

bagian costumer service, empat orang mengisi dibagian funding atau yang 
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biasa kita sebut dengan bagian pemasaran, dengan sasaran pasar yaitu 

masyarakat sekitar desa Brabasan.
1
 

Menghadapi persaingan yang cukup berat ini sangat diperlukan 

strategi pemasaran yang baik setiap lembaga keuangan, termasuk Baitul Mal 

Wa Tamwil Laa Roiba. Strategi pemasaran yang sudah diterapkan oleh 

lembaga bisnis Islam perlu adanya kepercayaan dari masyarakat. Mengingat 

sebelumnya kepercayaan masyarakat telah hilang akibat oknum lembaga 

bisnis Islam lain yang membawa uang nasabah dan mengakibatkan 

masyarakat merasa takut untuk bergabung dengan Baitul Mal Wa Tamwil. 

Jika semua strategi ini sudah disusun dengan sangat baik tetapi masyarakat 

sekitar lembaga perusahaan tidak memberikan respon maka semua akan 

sulit, lembaga pun akan sangat sulit untuk mencapai tujuan yang sudah 

direncanakan. Strategi pemasaran dan respon juga kepercayaan masyarakat 

terhadap suatu lembaga bisnis Islam sangat diperlukan untuk dapat 

membantu lembaga tersebut mencapai tujuannya. Karena strategi pemasaran 

dengan respon masyarakat sangat berhubungan dan suatu lembaga bisnis 

Islam  harus memiliki keduanya dengan baik. 

Berdasarkan hasil survei dan wawancara sekilas dengan manager 

lembaga bisnis Islam Laa Roiba maka peneliti tertarik untuk meneliti 

strategi pemasaran apa yang diterapkan dalam lembaga bisnis Islam Laa 

Roiba cabang Brabasan ini dalam menarik dan mempertahankan 

anggotanya, baik yang menabung maupun yang membutuhkan pembiayaan 

                                                             
1
 Wawancara dengan manajer BMT Laa Roiba, 15 mei 2018 di BMT Laa Roiba 
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agar dapat bertahan dan berkembang di masyarakat Brabasan ditengah 

persaingan antar lembaga keuangan masyarakat, baik lembaga keuangan 

perbankan maupun nonperbankan, baik yang berbasis syari’ah maupun 

yang berbasis konvensional.  

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah sebagaimana diuraikan di atas, dapat 

dirumuskan masalah penelitian sebagai berikut: 

“Bagaimana strategi pemasaran BMT Laa Roiba cabang Brabasan 

Kec. Tanjung Raya Kab. Mesuji menurut bisnis Islam?”. 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah strategi 

pemasaran BMT Laa Roiba cabang Brabasan sudah sesuai dengan 

bisnis Islam?. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis Hasil penelitian ini diharapkan dapat 

mengembangkan khasanah keilmuan dibidang strategi 

manajemen, khususnya strategi pemasaran dalam bisnis Islam. 

b. Diharapkan dapat berguna sebagai bahan masukan 

(pengetahuan) bagi seorang pimpinan ataupun karyawan BMT 

Laa Roiba cabang Brabasan. 

D. Penelitian Relevan 
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Penelitian relevan memuat uraian secara sistematis mengenai hasil 

penelitian terlebih dahulu tentang persoalan yang akan di kaji.
2
 Terdapat 

beberapa penelitian yang berhubungan dengan permasalahan yang diangkat 

dalam pembahasan atau topik penelitian ini. Peneliti akan memaparkan 

beberapa karya ilmiah yang tekait dengan pembahasan peneliti diantaranya.  

1. Skripsi yang disusun oleh “Hamzah Fankhuri dengan judul Strategi 

Pemasaran Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) Walisongo dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah”. Hamzah Fankhuri mengatakan 

bahwa strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah harus 

dengan memperbaiki pelayanan yang diberikan kepada nasabah, 

meningkatkan kualitas SDM dalam BMT serta meningkatkan kegiatan 

promosi kepada masyarakat
3
 Persamaan penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti dan Hamzah Fankhuri terletak pada kesamaan mencari 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh suatu BMT. Perbedaan 

penelitian yang dilakukan oleh Hamzah Fankhuri ini untuk 

meningkatkan jumlah nasabah BMT, sedangkan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti yaitu strategi pemasaran lebih fokus kepada 

cara yang dilakukan oleh BMT untuk mengembalikan kepercayaan 

nasabah yang hilang akibat oknum sebelumnya. Sehingga dapat 

meningkatkan jumlah nasabah dan juga meningkatkan loyalitas 

nasabah yang sudah bergabung. 

                                                             
2
Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (IAIN Jurai Siwo Metro, Tahun 2016), 

h. 39 
3
 Hamzah Fankhuri,  Strategi Pemasaran Baitil Mal Wa Tamwil (BMT) Walisongo Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah, (Study Kasus BMT Walisongo, semarang ), Skripsi 

(Semarang:Universitas Islam Negeri Walisongo, 2016). 
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2. Skripsi yang disusun oleh Desta Marta Nita yang berjudul “Analisis 

Strategi Pemasaran BMT dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif dalam Perspektif Ekonomi Islam (Study Kasus BMT 

Sepakat Sejahtera Bersama Cabang Sukarame Bandar Lampung)”. 

Hasil penelitian Desta Marta Nita mengatakan bahwa strategi yang 

digunakan oleh BMT Sepakat Sejahtera Bersama ini harus sesuai 

dengan nilai-nilai dan prinsip ekonomi Islam, yaitu adil dan Takaful.
4
 

Persamaan penelitian yang dilakukan oleh peneliti dan Desta Marta 

Nita  yaitu terletak pada kesamaan mencari strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh BMT untuk menarik minat nasabah. Sedangkan 

perbedaannya, penelitian yang dilakukan oleh Desta Merta Nita ini 

khusus untuk meningkatkan keunggulan kompetitif dalam perspektif 

ekonomi Islam. Sedangkan penelitian yang peneliti lakukan yaitu 

untuk mengembalikan kepercayaan nasabah yang hilang akibat oknum 

sebelumnya. Sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah dan juga 

meningkatkan loyalitas nasabah yang sudah bergabung. 

3. Skripsi yang disusun oleh Irwan Siska yang berjudul “Strategi 

Pemasaran BMT Melalui Media Internet (Study Kasus BMT Al-Fath, 

BMT Berkah Madani dan BMT Cengkareng Syari’ah Mandiri). Hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Irwan Siska ini mengatakan bahwa 

strategi pemasaran melalui media internet yang dilakukan oleh ketiga 

BMT tersebut berbeda-beda tetapi tujuannya tetap sama, yaitu 

                                                             
4  Septi Budi Utami , Strategi Pengusaha Tahu untuk Menghadapi Persaingan Antar 

Pengusaha Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus Industri Tahu Desa Limbangan, Kutasari, 

Purbalingga), Skripsi (Purwokerto: IAIN Purwokerto, 2006) 
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memperkenalkan kepada masyarakat tentang BMT dan produk-

produknya dengan sangat detail.
5

 Persamaan penelitian yang 

dilakukan oleh Irwan Siska dan penelitian yang peneliti lakukan yaitu 

sama-sama mencari tau tentang strategi pemasaran yang diterapkan 

dalam suatu BMT untuk memperkenalkan BMT dan produk-produk 

yang disediakan oleh BMT. Sedangkan perbedaannya, penelitian yang 

dilakukan oleh Irwan Siska ini fokus mencari media yang digunakan 

oleh BMT dalam memasarkan produk BMT tersebut. Sedangkan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu untuk mengembalikan 

kepercayaan nasabah yang hilang akibat oknum sebelumnya. 

Sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah dan juga meningkatkan 

loyalitas nasabah yang sudah bergabung 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
5 Irwan Siska, Strategi Pemasaran BMT Melalui Media Internet (Study Kasus BMT Al-

Fath, BMT Berkah Madani dan BMT Cengkareng Syariah Mandiri), Skripsi (Jakarta: UIN Syarif 

Hidayatullah, 2010) 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian strategi Pemasaran 

Kata strategi berasal dari bahasa yunani, yaitu stratogos atau 

strategi yang berarti jenderal. Strategi berarti seni para jenderal. Jika 

diartikan dari sudut militer, strategi adalah cara menempatkan pasukan 

atau menyusun kekuatan tentara dimedan perang uuntuk mengalahkan 

musuh.
6
  

Strategi adalah menempatkan parameter-parameter sebuah 

organisasi dalam pengertian menentukan tempat bisnis untuk bersaing. 

Strategi menunjukkan arahan umum yang hendak ditempuh oleh suatu 

organisasi (perusahaan) untuk mencapai tujuannya. Strategi ini 

merupakan rencana besar dan rencana penting. Setiap organisasi yang 

dikelola secara baik memiliki strategi, walaupun tidak dinyatakan 

secara eksplisit.
7
 

Berdasarkan beberapa pendapat diatas strategi dapat diartikan 

sebagai usaha atau upaya yang dilakukan oleh setiap perusahaan untuk 

mencapai tujuannya. Baik itu strategi dalam menempatkan karyawan 

sesuai keahliannya maupun menempatkan proses atau langkah-langkah 

yang akan diambil dalam melaksanakan kegiatan untuk mencapai 

tujuan. 

                                                             
6
 Abdurrahman Herdian Nana, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: CV Pustaka 

Setia, 2015), h.197 
7 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2012), H. 40 
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Sedangkan pemasaran seringkali diartikan oleh banyak pihak 

dengan sales, iklan, promosi dan produk. Namun sebenarnya 

pemasaran tidak sesempit yang diartikan oleh banyak orang, karena 

pemasaran berbeda dengan penjualan. Pemasaran merupakan “suatu 

seni menjual produk”. Pemasaran merupakan suatu proses kegiatan 

hasil prestasi kerja di dalam kegiatan usaha yang berkaitan dengan 

megalirkan barang dan jasa dari produsen ke konsumen.
8
 

Menurut Profesor Philip Kotler mendefinisikan pemasaran 

sebagai Sebuah proses sosial dan manajerial dimana individu-individu 

dan kelompok-kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-

produk dengan pihak lainnya.
9
 

Pemasaran merupakan aktivitas yang biasa dilakukan oleh setiap 

orang dalam hidupnya. American Marketing Association (AMA) 

mendefinisikan pemasaran sebagai proses perencanaan dan 

pelaksanaan rencana penetapan harga, promosi, dan distribusi dari ide-

ide, barang-barang, dan jasa-jasa untuk menciptakan pertukaran yang 

memuaskan tujuan-tujuan individual dan organisasi.10 

Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai logika strategi 

pemasaran dengan unit usaha berharap dapat mencapai sasaran 

                                                             
8
 Sofyan Assauri, manajemen pemasaran teknik dasar konsep dan strategi, (Jakarta: PT 

Raja Grafindo Persada. 2014) h. 4 
9 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (2006, Bandung: 

PT Mizan Pustaka), hal.26 
10 Panoraga Panji, Manajemen Bisnis, h. 214  
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pemasarannya.
11

 Sehingga dapat dipahami strategi pemasaran adalah 

rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, 

yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan 

untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.
12

 

Strategi pemasaran adalah pernyataan pokok tentang dampak 

yang diharapkan akan dicapai dalam hal permintaan pada pasar target 

tertentu. Tapi tidak semua pemasar sepakat menyangkut pengertian 

umum dan definisi tentang strategi pemasaran, terminologi strategi 

pemasaran mengacu pada rencana perusahaan dalam mengalokasikan 

sumber dayanya dengan memposisikan produk atau jasa dan 

menargetkan kelompok konsumen spesifik guna mendapatkan 

keuntungan. Strategi pemasaran berfokus pada tujuan jangka panjang 

perusahaan dan melibatkan perencanaan program-program pemasaran 

untuk mewujudkan tujuan perusahaan. Perusahaan bergantung pada 

strategi pemasaran untuk memcanangkan lini produk dan lini jasanya, 

termasuk produk dan jasa baru.
13

  

2. Fungsi Strategi Pemasaran 

Basu Swasta menyebutkan ada beberapa fungsi dari pemasaran, 

diantaranya: 

1. Fungsi pertukaran 

Fungsi pertukaran yang dimaksud disini yaitu pertukaran dalam 

pembelian dan penjualan berkaitan dengan pertukaran barang 

                                                             
11

  Philip Kotler dan G Amstrong, prinsip-prinsip pemasaran, (jakarta: erlangga, 1997), h. 2 
12  Sofjan Assauri, manajemen pemasaran, h. 168-169 
13 Hermawan Agus, Komunikasi Pemasaran. Hal. 40 
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dari penjual dan pembeli. Sedangkan fungsi penjualan pada 

umumnya dipandang sebagai fungsi pemasaran yang paling 

luas, meliputi kegiatan-kegiatan untuk mencari pasar dan 

mempengaruhi permintaan melalui periklanan. 

2. Fungi penyediaan fisik 

Fungsi penyediaan fisik merupakan fungsi transportasi yaitu 

memindahkan barang dari lokasi penyedia menuju lokasi 

konsumen. 

3. Fungsi penunjang  

Fungsi penunjang ini merupakan fungsi pembelanjaan, fungsi 

penanggulangan resiko, fungsi pengumpulan informasi.
14

 

Dari uraian beberapa fungsi dari strategi pemasaran dapat 

dipahami bahwa ada beberapa fungsi strategi pemasaran yaitu fungsi 

pertukaran dan penyediaan fisik berupa transaksi yang mengakibatkan 

terjadinya pertukaran antara penjual dan pembeli. Jika dalam lembaga 

keuangan hal ini berupa lembaga keuangan yang penyediakan produk 

pembiayaan dan masyarakat sebagai pengelola pinjaman tersebut. Jadi 

antara lembaga keuangan dengan masyarakat atau anggota terjadi 

timbal balik yang saling meguntungkan. Fungsi lainnya yaitu fungsi 

penunjang. Dengan adanya staf pemasaran dalam suatu lembaga 

keuangan itu sebagai fungsi penunjang, dengan memberikan 

pelayanan yang baik dan juga mengumpulkan informasi tentang 

                                                             
14

 Agus Salim. Konsep, fungsi, dan strategi pemasaran dalam bisnis global, vol 1 no. 1 

April 2011 
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produk yang disediakan lalu diinformasikan kepada masyrakat dengan 

tujuan masyarakat itu akan ikut bergabung menjadi anggota dalam 

lembaga keuangan tersebut. 

3. Macam-Macam Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran secara umum dapat dibedakan menjadi tiga, 

yaitu:
15

 

a. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 

(undifferenttiated marketing) 

Dengan  straegi ini perusahaan mengangap pasar sebagai 

suatu keseluruhan, sehingga perusahaan hanya memperhatikan 

kebutuhaan konsumen secara umum. Oleh karena itu perusahaan 

hanya mengahsilkan dana memasarkan satu macam poroduk saja 

dan berusaaha menarik semua pembeli dan calon pembeli dengan 

suatu rencana pemasaran. 

Strategi ini  bertujuan untuuk melakukan secara masal, 

sehingga menurunkan biaya. Perusahaan memusatkan 

perhatiannyaa pada seluruh konsumen dan kebutuhannya, serta 

merancang produk yang dapat menarik seebanyak mungkin para 

konsumen tersebut. Perusahaan  yang menggunakan strategi ini 

tidak menghiraukan adanya kelompok yang berbeda-beda. Pasar 

dianggap sebagai suatu keseluruhan dengan ciri kessamaan dalam 

kebutuhannya.  

                                                             
15  Basri, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta, BPFEE, 2005) edisi pertama, h. 1114 
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Salah satu keuntungan strategi ini adalah kemampuan 

perusahaan untuk menekan biaya sehingga dapat lebih ekonomis. 

Sebalinya, kelemahannya adalah apabila banyak perusaahaan lain 

juga menggunakan atau menjalankan strategi pemasaran yang 

sama, maka akan terjadi persaingan yang tajam untuk menguasai 

pasar tersebut (hyper competition), dan mengabaikan segmen 

pasar yang kecil lainnya. Akibatnya startegi ini dapat 

menyebabkan kurang menguntungkannya usaha-usaha pemasaran 

perusahaan, karena banyak dan semakin tajamnya pesaingan. 

b. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (differentatted 

marketing) 

Dengan strategi ini, perusahaan hanya melayani  kebutuhan 

beberapa kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk 

tertentu pula. Jadi perusahaan atau produsen menghasilkan dan 

memasarkan produk yang membeda-bedakaan untuk setiap 

segmen pasar. Dengan kata lain, perusahaan atau produsen 

manawarkan berbagaai variasi produk dan produk mix, yang 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan kelompok 

konsumen atau pembeli yang berbeda-beda, dengan program 

pemasaran yang tersendiri diharapkan dapat dicapai tingkat 

penjualan yang tertinggi dalam masing-masing segmen pasar 

tersebeut. 
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Perusahaan yang menggunakan strategi ini bertujuan untuk 

mempertebal kepercayaan kelompok konsumen tertentu terhadap 

produk yang dihasilkan dan dipaasarkan , sehingga pembeliannya 

akan dilakukan berulang kali. Dengan demikian diharapkan 

penjualan. 

Perusahaan akan lebih tinggi dan kedudukan produk 

perusahaan akan lebih kuat atau mantap di segmen pasar. 

Keuntungan strategi pemasaran ini adalah penjualan dapat 

diharapkan akan lebih tinggi dengan posisi produk yang lebih 

baik disetiap segmen pasar, dan total penjualan perusahaan akan 

dapat  ditingkatkan dengan bervariasinya produk  yang 

ditawarkan, kelemahannya strategi ini adalah terdapat 

kecendrungan biaya akan lebih tinggi karena kenaikan biaya 

produksi untuk  modifikasi produk, biaya administrasi, biaya 

promosi, dan  biaya investasi. 

c. Strategi pemasaran yanng konsentrasi (concentraated marketing) 

Dengan strategi ini perusahaan mengkhususkan produknya 

dalam beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan keterbatasan 

sumberdaya perusahaan, dalam hal ini perusahan produsen 

memilih segmen pasar itu, yang tentunya lebih  spesifik. Strategi 

pemasaran ini mengutamakan seluruh usaha pemasaran pada satu 

atau beberaapa segmen pasar tertentu saja. Jadi perusahaan 
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memutuskan segala kegiatan akan memberikan keuntungan yang 

terbesar. 

4. Tujuan Strategi Pemasaran 

Tujuan strategi pemasaran yaitu mengarahkan dalam 

meningkatkan produk pemasaran, serta menetapkan prestasi dalam 

mengukur hasil dari pemasaran itu sendiri, begitu juga dalam 

mengambilan keputusan serta meningkatkan kemampuan untuk 

menghadapi persaingan dalam pemasaran yang semakin pesat saat ini. 

Strategi pemasaran memiliki tujuan diantaranya: 

1. Meningkatkan kualitas kordinasi dalam tim pemasaran. 

2. Mengukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang 

berlaku. 

3. Memberikan dasar yang logis dalam setiap pengambilan 

keputusan. 

4. Mampu meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi jika ada 

perubahan perubahan dalam pemasaran.  

Sedangkan Petter Drucker menyebutkan bahwa tujuan dari 

strategi pemasaran yaitu bukan untuk memperluas penjualan hingga 

kemana-mana, tujuan pemasaran adalah mengetahui dan memahami 

pelanggan sedemikian rupa sehingga produk atau jasa itu cocok 

dengan pelanggan dan selanjutnya menjual dirinya sendiri. Idealnya 

pemasaran hendaknya menghasilkan seorang pelanggan yang siap 
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untuk membeli. Semua yang dibutuhkan, selanjutnya adalah 

menyediakan produk dan jasa itu.16 

B. Bisnis Islam 

1. Pengertian Bisnis Islam 

Dalam kamus bahasa indonesia bisnis diartikan sebagai usaha 

dagang, usaha komersial di dunia perdagangan, dan bidang usaha.17 

Skinner (1992) mendefinisikan bisnis sebagai pertukaran barang, jasa, 

atau uang yang saling menguntungkan atau memberi manfaat. 

Menurut Panoraga dan Soegiastuti (1996), bisnis memiliki makna 

dasar sebagai “the buying and selling of goods and services”. Adapun 

dalam pandangan Straud dan Attner (1994), bisnis tak lain adalah 

suatu organisasi yang menjalankan aktivitas produksi dan penjualan 

barang-barang dan jasa-jasa yang diinginkan oleh konsumen untuk 

memperoleh profit. Barang yang dimaksud adalah suatu produk yang 

secara fisik memiliki wujud (dapat dilihat), sedangkan jasa adalah 

aktivitas-aktivitas yang memberikan manfaat kepada konsumen atau 

pelaku bisnis lainnya. 

Jadi bisnis adalah segala kegiatan organisasi atau perusahaan 

bahkan dapat pula dilakukan oleh individu dalam menyediakan barang 

atau jasa untuk dijual kepada konsumen dengan tujuan mendapatkan 

profit atau laba dari penjualan tersebut. 

                                                             
16 Philip Kotler dan Kevin L keller. Manajemen Pemasaran. (Indonesia: PT macan Jaya 

Cemerlang. 2009). H.7 
17

Kamus besar bahasa indonesia, h. 157 
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Setiap manusia memerlukan harta untuk mencukupi segala 

kebutuhan hidupnya. Karenanya, manusia akan selalu berusaha 

memperoleh harta kekayaan itu.  Salah satunya melalui bekerja, 

sedangkan salah satu dari ragam bekerja adalah berbisnis. Islam 

mewajibkan setiap muslim. Bekerja merupakan salah satu sebab 

pokok yang memungkinkan manusia memiliki harta kekayaan. Untuk 

memungkinkan manusia mencari nafkah, Allah SWT melapangkan 

bumi dan menyediakan berbagai fasilitas yang dapat dimanfaatkan 

manusia untuk mencari rejeki. Disamping anjuran untuk mencari 

rejeki, Islam sangat menekankan (mewajibkan) aspek kehalalannya, 

baik dari sisi perolehan maupun pendayagunaannya (pengelolaan dan 

pembelanjaan). 

Bisnis Islam dapat diartikan sebagai serangkaian aktivitas bisnis 

dalam berbagai bentuknya  yang tidak dibatasi jumlah kepemilikan 

hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi dalam cara 

perolehan dan pendayagunaan hartanya (ada aturan halal dan haram). 

Karena dalam bisnis Islam yang dikendalikan oleh aturan halal dan 

haram, baik dari cara perolehan maupun pemanfaatan harta. 

Islam mewajibkan setiap muslim, khususnya memiliki 

tanggungan untuk bekerja, karena bekerja merupakan salah satu sebab 

pokok yang memungkinkan manusia memiliki harta kekayaan. Bisnis 

Islam dapat diartikan segala bentuk bisnis dengan dibatasi oleh cara 
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mendapatkan dan memberdayakan harta agar selalu halal dan menolak 

hal-hal yang bersifat haram. 

2. Konsep Bisnis Islam 

Bisnis merupakan kegiatan muamalah. Bisnis yang sehat adalah 

bisnis yang berlandaskan pada etika. Oleh karena ituu pelaku bisnis 

hendaknya memiliki kerangka etika bisnis yang kuat, sehingga dapat 

mengantarkan aktivitas bisnis yang nyaman dan berkah. Ada beberapa 

konsep dalam bisnis Islam, yaitu sebagai berikut:
18

 

a. Jujur  

Sifat jujur merupakan sifat Rasulullah SAW, yang patut ditiru. 

Rasulullah dalam berbisnis selalu mengedepankan sifat jujur. 

Beliau selalu menjelaskan kualitas sebenarnya dari barang yang 

dijual serta tidak pernah berbuat curang, bahkan mempermainkan 

timbangan. Maka latihkan kejujuran dalam pola transaksi  jual 

beli, karena kejujuran dapat membawa keberuntungan. 

Sebagaimana dijelaskan dalam hadist yang artinya: “Dari 

Abdullaah bin Harits. Ia mengadu kepada Hakim bin Hazim ra. 

Dan beliau berkata bahwa Rasulullah Saw. Bersabda “penjual dan 

pembeli dapat melakukan khiyar (memilih) selagi belum berpisah 

atau sampai keduanya berpisah. Apabila keduanya telah setuju 

dan jelas, maka jual belinya mendapatkan berkah. Dan apabila 

keduanyaa saling menekan dan berdusta maka dihapus 

                                                             
18

 https://www.slideshare.net/JundyHizryan/makalah-bisnis-jundi-hizrian diunduh pada 

rabu 09 januari 2019 

https://www.slideshare.net/JundyHizryan/makalah-bisnis-jundi-hizrian
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keberkahan yang ada pada jual belinya (tidak mendapatkan 

keberkahan)”. (HR. Al-Bukhori) 

b. Amanah 

Amanah dalam bahasa indonesia adalah dapat dipercaya. Dalam 

transaksi jual beli, sifat amanah sangatlah diperlukan karena 

dengan amanah maka semua akan berjalan dengan lancar. Dengan 

sifat amanah, para penjual dan pembeeli akan memiliki sifat tidak 

saling mencurigai bahkan tidak khawatir walau barangnya 

ditangan orang. Memulai bisnis biasanya atas dasar kepercayaan. 

Oleh karena itu amanah adalah komponen penting dalam 

transaksi. 

c. Ramah  

Banyak orang yang susah untuk berperilaku ramah antar sesama. 

Sering kali bermuka masam ketika bertemu dengan orang atau 

bahkan memilih-milih untuk berperilaku ramah. Padahal ramah 

merupakan sifat terpuji yang dianjurkan oleh agama Islam untuk 

siapa saja dan kepada siapa saja. Dengan ramah, maka banyak 

orang yaang suka, dengan ramah banyak pula orang senang. 

Karena sifat ramah merupakan bentuk aplikasi kerendahan hati 

seseorang. Oleh karena itu, bersikap ramahlah dalam transaksi 

karena dapat membuat konsumen senang sehingga betah atau 

bahkan merasa nyaman. 

d. Adil  
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Adil merupakan sifat Allah swt. dan Rasulullah Saw merupakan 

contoh sosok manusia yang berperilaku adil. Tidak ada  yang 

dirugikan. Bersikap tidak membeda-bedakan kepada semua 

konsumen merupakan salah satu bentuk aplikasi dari sifat adil.  

C. Strategi Pemasaran dalam Bisnis Islam 

Strategi pemasaran dalam bisnis Islam sangat mengutamakan orientasi 

pada konsumen dengan memberikan kepuasan tertinggi dan fokus pada 

tampilan lembaga dalam melayani konsumen.
19

 Strategi pemasaran bisnis 

Islami memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran bisnis Islami 

merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada Al-qur’an 

dan Sunah Rasullah SAW. Pemasaran bisnis Islami merupakan sebuah 

disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses pencitraan, penawaran, 

dan perubahan nilai dari satu pemraksa kepada stakeholders-nya yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan 

muamalah dan Islam.
20

  

Menurut Kertajaya sebagaimana dikutip Bukhari Alma dan Donni 

Juni Priansa, bahwa secara umum pemasaran bisnis Islami adalah strategi 

bisnis, yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perubahan, 

meliputi proses, menciptakan, atau perorangan yang sesuai dengan ajaran 

Islam.
21

 

                                                             
19

 Bukhori Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabet,2013), 

h.258 
20

 Sukarno Wibowo dan Dedi Supriadi, Ekonomi Mikro Islam, (Bandung: Pustaka Mulia, 

2013), h. 201 
21

 . Buhkori Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syari’ah: Menanamkan Nilai 

dan Praktis Syari’ah dalam Bisnis Konteporer, (Bandung: Alfabeta) h. 340 
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Secara syar’i dalil dalil tentang pemasaran dengan seluruh lingkup 

atau elemen-elemen pemasaran yang ada didalamnya dapat kita temukan 

dalam dalil-dalil syar’i tentang wakalah.
22

 Maka landasan hukum 

pemasaran bisnis Islam (wakalah/perwakilan) berdasarkan Al-Qur’an, 

sebagaimana tercantum dalam An-nisa(4): 35 

Artinya: “dan jika kamu khawatirkan ada persengketaan antara 

keduanya, maka kirimkanlah seorang hakim dari keluarga laki-laki dan 

seorang hakim dari keluarga perempuan. Jika kedua orang hakim itu 

bermaksud mengadakan perbaikan, niscaya Allah memberi taufik kepada 

suami-istri itu. Sesungguhnya Allah Maha Mengetahui lagi Maha 

Mengenal”. 

Dalam ayat ini menjelaskan bahwa untuk mewakilkan dalam 

penyelesaian dalam sebuah masalah sehingga masalah tersebut bisa 

terselesaikan. Hal ini sama dengan pemasaran yang berbentuk perwakilan, 

agen dan pemasar yang mewakilkan nasabah dalam membeli barang atau 

jasa dari yang memproduksi barang atau jasa tersebut. 

Sedangkan landasan normatif dalam strategi pemasaran dalam bisnis 

Islam ada empat landasan normatif dalam konteks Islam yang harus 

diperhatikan dalam bisnis Islam, yaitu:  

a. Landasan tauhid  

Makna tauhid dalam konteks etika Islam adalah kepercayaan penuh 

dan murni terhadap keesaan Tuhan, dimana landasan tauhid 

                                                             
22 Muhammad Syakir Sula, Asuransi syari’ah, (Jakarta: Gema Insani, 2004), h. 424 
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merupakan landasan filosofi yang dijadikan sebagai pondasi bagi 

setiap muslim dalam melangkah dan menjalankan fungsi hidupnya, 

salah satunya adalah fungsi aktivitas ekonomi.  

b. Landasan keadilan dan keseimbangan  

Landasan keadilan dalam ekonomi berkaitan dengan pembagian 

manfaat kepada semua komponen dan pihak yang terlibat dalam usaha 

ekonomi. Landasan kesejajaran berkaitan dengan kewajiban terjadinya 

perputaran kekayaan pada semua anggota masyarakat dan mencegah 

terjadinya konsentrasi ekonomi hanya pada segelintir orang.  

c. Landasan kehendak bebas  

Memiliki kehendak bebas, yakni potensi untuk menetukan pilihan 

yang beragam. Kebebasan manusia tidak dibatasi, maka manusia 

memiliki kebebasan pula untuk menentukan pilihan yang salah 

ataupun yang benar. Oleh karena itu kebebasan manusia untuk 

melakukan kegiatan ekonomi haruslah dilakukan dengan cara-cara 

yang benar, adil, dan mendatangkan manfaat bagi masyarakat luas 

menurut Al-Qur’an dan Sunah Rasul.  

d. Landasan pertanggungjawaban  

Landasan pertanggungjawaban ini erat kaitannya dengan kebebasan, 

karena keduanya merupakan pasangan alamiah. Pemberian segala 

kebebasan usaha yang dilakukan manusia tidak terlepas dari 
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pertanggungjawaban atas apa yang telah dilakukan, terhadap Tuhan, 

diri sendiri, masyarakat, dan terhadap  lingkungan sekitarnya.
23

  

Setiap manusia yang di dunia ini ketika melakukan aktivitas apapun 

pasti meiliki landasan normatif sebagai pedoman atau landasannya dalam 

bertindak. Berlaku juga dalam aktivitas strategi pamasaran dalam bisnis 

Islam. Ada banyak landasan yang mengatur jalannya pemasaran. Dengan 

adanya landasan yang harus diperhatikan oleh pelaku bisnis menjauhkan 

para pelaku bisnis dari tindakan kejahatan. Sebenarnya dari beberapa 

landasan diatas saling berkaitan satu sama lain yang berintikan harus 

berlandaskan tauhid yang artinya percaya penuh dengan keesaan Tuhan, 

dimana ketika kita mengikutsertakan Tuhan dalam ativitas kita akan 

membuat kita takut untuk berbuat kecurangan.  

Kartajaya dan Sula menyatakan bahwa ada empat karakteristik 

pemasaran bisnis Islam yang dapat dijadikan paduan sebagai berikut: 

1) Teistis (Rabbaniyah) yaitu bersifat ketuhanan ini adalah hukum yang 

paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk 

kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan, paling 

mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan kebatilan dan 

menyebarluaskan kemaslahatan. 

2) Etis (Akhlakqiyah) yaitu sangat mengadepankan masalah ahlak moral 

dan etika dalam seluruh aspek kegiatan. 

                                                             
23 Norvadewi, vol. 01. No. 01 desember 2015,  h. 42 
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3) Realitas (Al-waqiyyah) yaitu pemasaran syari’ah bukanlah konsep 

ekslusif, fanatic, anti-modernitas, dan kaku, akan tetapi merupakan 

konsep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan 

keluwesan syari’ah Islamiyah yang melandasinya. 

4) Humanitis (Insaniyah) yaitu bersifat humanistis universal yang artinya 

syari’ah diciptakan untuk manusia agar derajatya terangkat, sifat 

kemanusiaannya terjaga dan terpelihara serta sifat-sifat kehewanannya 

dapat terkekang dengan panduan syari’ah, ini akan menjadikan 

manusia yang terkontrol dan seimbang bukan manusia yang serakah 

dan menghalalkan segala cara untuk mencari keuntungan yang 

sebesar-besarnya.
24

 

Dengan adanya karakteristik dalam pemasaran bisnis Islam yang 

menomor satukan keadilan dan mengedepankan ahlak moral dan etika 

dalam aktivitasnya membuat semua pelaku bisnis dan pihak konsumen bisa 

saling menghargai satu sama lain.  
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 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syari’ah Marketing (Bandung: PT 

Mizan Pustaka, 2006), h. 28 
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BAB III 

METODELOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan (field research), yaitu 

penelitian yang dilakukan di lapangan dalam kehidupan yang 

sebenarnya.
25

 Penelitian lapangan pada hakikatnya merupakan metode 

untuk menemukan secara khusus dan realistis apa yang tengah  terjadi 

pada suatu saat ditengah penelitian ini dilakukan dengan menggali data 

yang bersumber dari Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) Laa Roiba cabang 

Brabasan kec. Tanjung Raya kab. Mesuji.  

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, metode deskriptif 

kualitatif adalah sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data 

deskriptif berupa kata-kata atau lisan dari orang dan perilaku yang 

diamati.
26

 Penelitian kualitatif pada umumnya dilakukan dengan tujuan 

utama yaitu menggambarkan secara sistematis fakta dan karakteristik 

objek atau subjek yang diteliti secara tepat. 

Sumardi Suryabrata menyatakan bahwa: “penelitian deskriptif 

merupakan penelitian yang dilakukan untuk membuat pencandraan 

(deskriptif) secara sistematis, faktual dan akurat mengenai situasi-situasi 
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atau kejadian”.
27

 Instrumen penelitian adalah peneliti sendiri, sehingga 

peneliti dapat mengetahui  secara langsung data hasil wawancara yang 

telah dilaksanakan serta mendapatkan bukti kebenaran dalam proses 

penelitian. 

Penelitian bersifat deskriptif yang peneliti maksudkan adalah 

penelitian yang memberikan penjelasan mengenai “strategi pemasaran 

dalam bisnis islam pada BMT Laa roiba cabang Brabasan” 

B. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian adalah subyek dari mana data dapat 

diperoleh
28

. Sumber data juga disebut responden, jika yang menjadi sumber 

data adalah orang yang merespon atau menjawab pertanyaan-pertanyaan 

peneliti wawancara. Sumber data yang digunakan oleh penulis adalah sebagai 

berikut: 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data
29

. Penelitian ini penulis mendapatkan data 

langsung dari lokasi penelitian yang bersumber dari BMT Laa Roiba, 

yaitu wawancara dengan pimpinan BMT Laa Roiba, marketing BMT 

Laa Roiba, anggota aktif BMT Laa Roiba, dan juga masyarakat yang 

bertempat tinggal di sekitar BMT Laa Roiba. 

2. Sumber Data Sekunder 
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Data sekunder adalah data yang bersumber dari bahan-bahan bacaan 

seperti buku, hasi penelitian, dan lain sebagainya yang dapat mendukung 

data primer.
30

 Sumber data sekunder yang peneliti gunakan berasal dari 

buku-buku teori atau referensi yang berhubungan dengan strategi 

pemasaran dan strategi manajemen bisnis Islam. Buku yang peneliti 

gunakan adalah, Agus Hermawan, komunikasi pemasaran, Philiph Kotler 

dan G Amstrong, prinsip-prinsip pemasaran, Sofjan Assauri, manajemen 

pemasaran. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan langsung dengan mendekati para 

responden baik dengan melakukan interview (wawancara), maupun dengan 

jalan observasi.
31

 Pencatatan data dilakukan di lapangan bersamaan dengan 

pengumpulan data dan harus dicatat apa adanya. 

Pengumpulan data merupakan salah satu langkah awal yang harus 

ditempuh oleh seorang peneliti dalam sebuah penelitian. Pada hakikatnya 

penelitian adalah mengumpulkan data yang sesungguhnya secara objektif. 

Pengumpulan data penulis menggunakan beberapa teknik, antara lain: 

1. Metode Interview/ Wawancara 

Metode pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, yaitu 

suatu kegiatan yang dilakukan untuk mendapatkan informasi secara 

langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan pada para 
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responden.
32

 Penelitian ini menggunakan wawancara tidak tersetruktur 

atau wawancara mendalam. Metode ini bertujuan memperoleh bentuk-

bentuk tertentu informasi dari semua responden, tetapi susunan kata dan 

urutannya disesuaikan dengan ciri-ciri setiap responden.
33

 

Peneliti melakukan wawancara mendalam dengan 7 orang 

responden, diantaranya dengan manajer BMT Laa Roiba, 2 orang staff 

pemasaran BMT Laa Roiba, 2 orang anggota BMT Laa Roiba, 2 orang 

masyarakat yang bertempat tinggal  disekitar BMT Laa Roiba. 

2. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi  yaitu metode yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari sumber tertulis atau dokumen-dokumen baik berupa buku 

harian, surat, dan referensi lainya.
34

 

Dokumentasi dalam penelitian ini seperti dokumen-dokumen atau 

arsip-arsip, baik berupa sejarah BMT, visi-misi, stuktur organisasi yang 

ada pada BMT Laa Roiba Brabasan. 

D. Teknis Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan upaya yang dilakukan dengan cara 

bekerja dengan data, menemukan pola, memilih-milihnya menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan apa yang 
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penting dan apa yang dipelajari, dan menemukan apa yang dapat diceritakan 

kepada orang lain.
35

 

Data yang peneliti peroleh dari BMT Laa Roiba cabang Brabasan. 

merupakan data kualitatif. Teknik analisis data yang peneliti gunakan pun 

merupakan teknik analisis kualitatif dengan menggunakan metode berfikir 

induktif. 

Menurut Sutrisno Hadi, berfikir induktif berangkat dari fakta-fakta yang 

khusus, pristiwa-pristiwa yang kongrit, kemudian dari fakta-fakta atau 

pristiwa-pristiwa yang khusus kongkrit itu ditarik generalisasi-generalisasi 

yang mempunyai sifat umum.
36

 Tujuannya untuk menyederhanakan data 

yang telah terkumpul dan menyajikan dalam susunan yang baik sehingga 

dapat lebih mudah dipahami.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. Deskripsi Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat Berdirinya BMT Laa Roiba Cabang Brabasan 

Kec.Tanjung Raya Kab. Mesuji. 

BMT Laa Roiba awalnya adalah sekelompok usaha bersama yang 

berdasarkan pemikiran beberapa pemuda dusun Sri Rahayu III Kota 

Gajah, untuk mengupayakan permodalan sendiri. Karena pada saat 

musim penggarapan sawah para petani sering kekurangan modal untuk 

biaya usaha pertanian. Maka dibentuklah usaha bersama yang bersifat 

permanen dan mengikat. 

Wadah usaha bersama ini didirikan 10 orang yang kemudian disebut 

anggota pendiri. Pada tanggal 9 april 2002 dan diberi nama kelompok 

usaha bersama Laa Roiba. Sedangkan permodalan yang dihimpun dari 

anggota adalah dengan iuran setiap selesai panen padi sawah. 

Pada pertemuan tanggal 9 april 2007 atas kesepakatan anggota dalam 

rapat anggota yang dihadiri seluruh anggota yang pada saat itu berjumlah 

40 orang. Dan pada pertemuan ini juga usaha bersama Laa Roiba 

dijadikan BMT dan menetapkan. 

a. Nama dan bentuk BMT 

b. Badan pengurus dan badan pengawas 

c. Simpanan pokok dan simpanan wajib 

d. Mengajukan badan hukum dengan menjadi BMT 
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2. Visi dan Misi BMT Laa Roiba 

a. Visi 

Visi BMT Laa Roiba menjadi BMT yang siap bersaing dan terdepan 

di provinsi Lampung. 

b. Misi  

1) Meningkatkan pelayanan dan volume usaha BMT sesuai pola 

syari’ah 

2) Membantu anggota dalam memenuhi permodalan 

3) Turut menstabilkan perekonomian ditingkat pedesaan yang ada 

4) Membantu pemerintah dalam menciptakan lapangan pekerjaan 

5) Memberi pendidikan kepada masyarakat mengenai BMT. 

 

3. Produk-Produk yang Ada diBMT Laa Roiba 

a. Produk Simpanan 

1) Simpanan mudhorobah 

Simpanan mudhorobah adalah simpanan berakad mudhorobah 

Almutlaqa yang diperuntukkan untuk seseorang yang 

memberikan kemudahan dan keamanan dalam penyetoran dan 

penarikan (lebih dari satu kali transaksi dalam sehari) dan 

mendapatkan bagi hasil yang menguntungkan sesuai dengan 

perjanjian dalam akad. 

2) Simpanan pendidikan 

Simpanan pendidikan ini merupakan simpanan yang berakad 

mudhorobah, diperuntukkan bagi seseorang yang ingin 
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merencanakan pendidikan anaknya. Simpanan ini memberikan 

kemudahan dan keamanan dalam penyetoran, bebas biaya 

bulanan dan mendapatkan bagi hasil yang menguntungkan. 

3) Simpanan Qurban 

Simpanan Qurban diperuntukkan bagi perorangan atau lembaga 

untuk membantu merencanakan ibadah Qurban. Simpanan ini 

membrikan kemudahan dan keamanan dalam penyetoran, bebas 

biaya bulanan. 

4) Simpanan paket arisan 

Simpanan paket arisan diperuntukkan bagi seseorang untuk 

membantu merancanakan kebutuhan merayakan hari raya idul 

fitri. Memberikan kemudahan dan keamanan serta bebas biaya 

bulanan. 

5) Simpanan sembako 

Simpanan sembako ini diperuntukkan bagi perorangan untuk 

membantu merencakan kebutuhan sehri-hari seperti beras, gula, 

minyak makan dll. Simpanan ini memberikan kemudahan dan 

keamanan serta bebas biaya bulanan. 

6) Simpanan hari raya 

Simpanan idul fitri ini diperuntukkan bagi perorangan untuk 

membantu merencakan Hari Raya Idul Fitri. Simpanan ini 

memberikan kemudahan dan keamanan dalam penyetoran serta 

bebas biaya bulanan. 
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b. Produk pembiayaan 

1) Pembiayaan murabahah 

Akad murabahah ini adalah akad jual beli antara BMT Laa 

Roiba selaku penyedia barang dengan anggota yang 

memerlukan barang tersebut. Harga jual dari BMT Laa Roiba 

adalah harga beli dari pemasok ditambah dengan keuntungan 

bagi BMT Laa Roiba yang disepakati bersama antara BMT 

dengan anggota atau nasabah yang bersangkutan. 

2) Pembiayaan bulanan 

Pembiayaan bulanan ini adalah pembiayaan dengan sistem 

angsuran perbulan. Pembiayaan bulanan ini menggunakan 

anggunan atau jaminan. Dan akan diberikan diskon apabila 

pelunasan sebelum tanggal dan jatuh tempo pembiayaan. 

3) Pembiayaan musiman 

Pembiayaan musiman ini adalah pembiayaan dengan sistem 

pelunasan jatuh tempo. Jangka waktu yang diberikan antara 2 

bulan dan maksimal 6 bulan. Pembiayaan musiman 

menggunakan anggunan atau angsuran. Pembiayaan ini akan 

diberikan diskon apabila lunas sebelum tanggal dan bulan jatuh 

tempo pembiayaan. 
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4. Produk Yang Banyak Diminati Oleh atau Anggota 

Dari beberapa produk yang disediakan oleh BMT Laa Roiba dari 

produk simpanan yang paling banyak diminati oleh nasabah adalah 

simpanan mudharahah. Karena menurut Manajer BMT Laa Roiba 

simpanan ini simpanan yang paling memudahkan nasabah. Karena 

simpanan ini dapat diambil kapan saja oleh nasabah tanpa ada waktu 

yang ditentukan. Jadi seorang nasabah bisa mengambil simpanannya 

sewaktu-waktu dibutuhkan. Selain dapat diambil kapan saja simpanan ini 

juga memberikan keuntungan pada anggota yang menyimpan uangnya 

pada BMT Laa Roiba dengan mendapatkan bagi hasil dari simpanannya 

karena uang yang disimpan oleh enggota akan digunakan oleh BMT 

untuk hal yang produktif dan memberikan penghasilan untuk BMT dan 

anggota yang melakukan simpanan mudhorobah ini. 

Sedangkan dalam produk pembiayaan yang banyak diminati oleh 

nasabah adalah pembiayaan bulanan. Karena pembiayaan ini sangat 

membantu nasabah yang memerlukan dana, dengan angsuran perbulan.
37

  

Angsuran perbulan yang telah ditentukan oleh BMT ini sangat 

memudahkan anggota yang mengajukan pembiayaan, karena dengan 

periode atau masa angsuran sebulan sekali maka anggota memiliki waktu 

yang cukup untuk menyiapkan angsuran bulanan yang harus dibayarkan 

kepada BMT Laa Roiba. 
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Setelah lebih dari tiga tahun BMT Laa Roiba ini berjalan, tidak 

pernah mengalami kendala dari anggota yang biasanya berupa kredit 

macet. Dengan adanya anggunan pada setiap anggota yang mengajukan 

pembiayaan maka anggota yang akan melakukan akad yang akan 

disepakati pasti akan berfikir secara matang sebelum mengajukan 

pembiayaan kepada BMT Laa Roiba. 

 

B. Strategi Pemasaran Bisnis Islam di BMT Laa Roiba 

Strategi pemasaran adalah suatu aktivitas yang dilakukan oleh suatu 

BMT untuk memasarkan produknya dengan tujuan sasaran pasar akan 

terpengaruh dan ikut bergabung menjadi anggotanya. BMT merupakan 

lembaga keuangan non Bank yang didalamnya terdapat kegiatan 

penghimpunan dana dari masyarakat dan penyaluran dana kepada 

masyarakat. 

Ada beberapa strategi pemasaran yang biasa diterapkan dikalangan 

instansi-instansi di masyarakat terutama lembaga-lembaga keuangan yang ada 

di masyarakat. Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan staff 

bagian pemasaran pada BMT Laa Roiba strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh BMT Laa Roiba ini adalah dengan strategi pemasarandoor to door. 

Dengan sasaran pemasaran masyarakat yang bertempat tinggal di sekitar 

BMT Laa Roiba tidak sampai keluar kecamatan tanjung raya, karena akan 
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lebih sulit dijangkau oleh calon nasabah dan juga bagian pemasaran itu 

sendiri.
38

 

Seorang pemasar atau marketing harus pandai bercakap serta menguasai 

dan memiliki rasa percaya diri yang tinggi untuk menjelaskan tentang produk 

yang disediakan oleh BMT Laa Roiba dengan bahasa yang mudah dipahami 

oleh masyarakat. Sehingga dengan menggunakan strategi pemasaran yang 

saat ini diterapkan oleh BMT Laa Roiba sangat memudahkan masyarakat 

untuk memahami tentang produk dan sistem yang diterapkan oleh BMT Laa 

Roiba. Strategi pemasaran ini di tengah masyarakat yang sedang berkumpul, 

seperti yasinan dan acara-acara lainnya. Karena dengan mengikuti acara yang 

menjadi tradisi atau kebiasaan yang sudah berjalan dimasyarakat akan sangat 

memudahkan staff pemasaran untuk mendekati masyarakat dan menjelaskan 

kepada masyarakat tentang produk dan tujuan dari BMT Laa Roiba. Selain 

untuk mendekati masyarakat dengan strategi ini juga akan memudahkan calon 

anggota untuk bertanya ketika ada yang kurang dipahami. Jadi ketika para 

masyarakat sudah merasa dekat dengan BMT amka masyarakat akan dengan 

mudah bertanya perihal produk yang telah dipasarkan oleh BMT Laa Roiba 

tanpa ada rasa canggung. Ketika masyarakat sudah paham keuntungan dari 

menyimpan atau pengajuan pembiayaan yang disediakan oleh BMT Laa 

Roiba akan dengan mudah para staff pemasaran untuk mengambil hati 

masyarakat agar tertarik dengan produk yang ditawarkan. 
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Menurut staff pemasaran pada BMT Laa Roiba dengan menggunakan 

strategi pemasaran yang saat ini diterapkan sudah mencapai target yang 

diharapkan oleh BMT.
39

 Dengan respon masyarakat yang cukup baik 

ditengah masalah oknum dari lembaga keuangan lain yang merusak 

kepercayaan masyarakat terhadap lembaga keuangan-lembaga keuangan yang 

berbasis syari’ah khususnya BMT. Karena dengan strategi pemasaran yang 

saat ini sudah diterapkan oleh BMT Laa Roiba membuat kepercayaan 

masyarakat dengan BMT akan selalu terjaga.
40

 

C. Media pemasaran yang digunakan oleh BMT Laa Roiba 

Ada beberapa media pemasaran yang biasa digunakan setiap pelaku 

pemasaran yaitu brosur dan internet. Dalam BMT atau lembaga keuangan 

mikro, medai yang biasa digunakan adalah brosur. Dengan membuat dan 

menyebarkan brosur kepada masyarakat akan memberi kemudahan staff 

pemasaran untuk memperkenalkan BMT dan juga produk yang ada di dalam 

BMT tersebut. 

Media iklan dengan menggunakan brosur akan lebih memudahkan 

BMT untuk mendekatkan diri kepada masyarakat. Dalam proses penyebaran 

brosur ini juga seorang staff pemasaran BMT Laa Roiba mengatakan dia 

dapat mendapatkan waktu itu untuk mendekatkan diri kepada masyarakat, 

membuat masyarakat percaya lembali dengan BMT. Menurut keterangan 

salah satu staff pemasaran BMT Laa Roiba setelah dirinya membagikan 

brosur BMT kepada masyarakat dalam kegiatan masyarakat maka dia akan 
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menjelaskan tentang beberapa produk yang disediakan oleh BMT, jadi 

masyarakat akan merasa dekat dan lebih nyaman dalam bertanya jawab 

mengenai BMT yang belum mereka ketahui. 

Tetapi media internet atau biasa disebut media sosial masih sangat 

jarang untuk diterapkan dalam BMT, terlebih lokasi BMT Laa Roiba yang 

berada di desa yang cukup tertinggal juga lingkupnya belum terlalu luas. 

Meskipun dengan menggunakan media sosial jangkauan dan sasaran 

pemasaran BMT Laa Roiba akan dapat lebih luas juga menghemat tenaga dan 

waktu tetapi mengingat masyarakat sekitar BMT masih banyak yang awam 

denngan media sosial internet tidak banyak memberikan pengaruh atas 

pendapatan BMT Laa Roiba.
41

 

 D. Respon Masyarakat Terhadap BMT Laa Roiba 

Awalnya masyarakat banyak yang belum mengetahui BMT Laa Roiba 

ini, tetapi dengan strategi door to door yang diterapkan oleh BMT Laa Roiba 

dan juga masyarakat yang sudah bergabung dengan BMT akan dengan cepat 

menyebar dikalangan masyarakat yang lebih luas. Karena metode yang 

dilakukan secara langsung oleh staff pemasaran lebih mudah diketahui oleh 

masyarakat. Salah satu anggota BMT tersebut bernama Ibu Etik, Ibu Etik 

mengatakan bahwa dia mendapatkan informasi  tentang BMT Laa Roiba ini 

dari temannya yang sudah lebih dulu bergabung dengan BMT Laa Roiba 

sebelum akhirrnya Ibu Etik pun mulai tertarik untuk bertanya lebih mendalam 
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mengenai BMT kepada salah satu staff pemasaran yang saat itu sedang 

menagih temannya yang sudah menjadi anggota BMT  Laa Roiba
42

 

Banyak masyarakat yang merasa terbantu  dengan adanya BMT laa 

Roiba ini meskipun pada awalnya merekapun masih  sulit dan merasa masih 

kurang percaya  dengan BMT yang disebabkan oleh oknum yang tidak 

bertanggung jawab. Ibu Lasini mengatakan bahwa dia tidak mau lagi 

bergabung dengan BMT karena sebelumnya Ibu Lasini ini sudah pernah 

tertipu dengan BMT sebelumnya sebesar 20jt dengan iming-iming akan 

mendapatkan hadiah televisi jika tabungannya sudah cukup banyak. Ibu 

Lasini juga mengatakan lebih baik menabung di Bank yang dirasa lebih aman 

daripada di BMT.
43

 

BMT Laa Roiba saat ini menerapkan strategi pemasaran door to door 

yang aktivitasnya banyak  melibatkan diri dengan masyarakat seperti yasinan 

atau hanya sekedar ikut berkumpuul ketika ada ibu-ibu atau bapak-bapak 

yang sedang berkuumpul untuk sekedar memperkenalkan BMT Laa Roiba 

dan juga produk yang disediakan di BMT Laa Roiba. Bapak Muhidin 

merupakan anggota dari BMT Laa Roiba yang mulai bergabung setelah salah 

satu staff pemasaran dari BMT sedang memasarkan produk BMT pada saat 

masyarakat sedang melakukan aktivitas rutin yaitu yasinan. Bapak Muhidin 

mengatakan pada awalnya bapak Muhidin pun kurang percaya dengan BMT 
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bahkan dia juga mengatakan tidak tertarik untuk bergabung dengan BMT. 

Tetapi setelah sering mengikuti dan menyimak saat staff pemasaran dari BMT 

Laa Roiba meyakinkan bahwa mereka dapat amanah dan dapat mengelola 

uang masyarakat dengan baik, maka semakin lama masyarakatpun mulai 

percaya dan mulai ada yang bermiat untuk bergabung menjadi anggota BMT 

Laa Roiba teresebut, bahkan sampai saat ini masih ada yang menjadi anggota 

aktif.
44

 

Selanjutnya peneliti melakukan wawancara dengan salah satu 

masyarakat yang bertempat tinggal di sekitar BMT Laa Roiba tetapi tidak 

bergabung yang bernama Bapak Supri, beliau mengatakan alasan belum 

bergabung dengan BMT bukan karena takut tetapi memang karena belum 

tertarik. Bapak Supri mengatakan ada pertimbangan yang sangat penting 

sebelum kemudian  masyarakat memutuskan bergabung dengan lembaga 

keuangan khususnya BMT yang memang imagenya kurang baik dimata 

masyarakat mengingat kejadian sebelumnya yang sangat merugikan anggota 

yang telah bergabung dan melakukan simpanan terlalu besar maka harus 

sangat berhati-hati karena sangat tidak mungkin suatu lembaga keuangan 

akan memberikan hadiah yang nilainya bahkan lebih besar daripada tabungan. 

Bapak Supri mengatakan sebenarnya dengan adanya BMT Laa Roiba ini 
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sudah membantu masyarakat yang berada disekitarnya dengan adanya produk 

pembiayaan dengan proses yang cukup mudah dan cepat.
45

 

Jadi strategi yang diterapkan oleh BMT Laa Roiba adalah strategi 

pemasaran door to door dengan mendekatkan diri dengan masyarakat 

sehingga masyarakat merasakan kekeluargaan dengan BMT Laa Roiba, 

sehingga ketika ada yang ingin ditanyakan maka sudah tidak merasa 

canggung. Dengan strategi ini juga memudahkan staff pemasaran dalam 

mencari masa atau calon anggota. Meskipun diawal berdirinya BMT Laa 

Roiba para staff pemasaran merasa kesulitan dengan kepercayaan dan 

penilaian masyarakat yang cukup buruk dengan BMT tetapi lambat laun 

masyarakat dapat percaya kembali dengan BMT. 
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 Wawancara dengan Baoak Supri, masyarakat yang bertempat tinggal disekitar BMT Laa 

Roiba, pada selasa tanggal 13 september 2018 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian yang peneliti lakukan di BMT Laa Roiba maka 

peneliti mengambil kesimpulan bahwa BMT Laa Roiba bisa mendapatkan 

kembali kepercayaaan dari masyarakat dan bertahan ditengah persaingan 

dengan lembaga keuangan baik Bank maupun non Bank adalah dengan 

menggunakan strategi pemasaran yang cukup baik dengan mengedepankan 

nilai-nilai kekeluargaan dengan menyampaikan produk-produk yang telah 

disediakan oleh BMT Laa Roiba dengan cara door to door kepada 

masyarakat sekitar lokasi BMT Laa Roiba. Dengan strategi ini ternyata 

mampu membuat calon anggota tertarik dan akhirnya mau bergabung bahkan 

menjaga rasa loyalitasnya kepada BMT Laa Roiba. 

Dengan menerapkan strategi pemasaran door to door yang saat ini 

digunakan dalam BMT Laa Roiba memberikan kemudahan bagi masyarakat 

untuk memahami dan bertanya ketika ada suau produk atau sistem yang 

kurang dipahami oleh masyarakat yang sudah mulai tertarik denga produk 

yang dipasarkan oleh bagian pemasaran. 

Strategi pemasaran door to door yang diterapkan oleh BMT Laa Roiba 

ini juga akan membuat para anggota merasakan rasa keakraban dan 

kekeluargaaan sehingga ketika anggota memiliki keluhan atau kendala yang 

dihadapi dalam proses untuk mengangsur pembiayaan atau mengenai 
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simpananan lainnya akan dengan mudah dikonsultasikan kepada staff bagian 

pemasaran. 

B. Saran  

Strategi pemasaran yang saat ini diterapkan oleh BMT Laa Roiba 

dengan lebih mendekatkan diri kepada masyarakat agar lebih merasakan rasa 

kekeluargaan yang begitu dekat dengan BMT Laa Roiba sudah sangat baik. 

Tetapi sasaran pemasaran yang saat ini difokuskan oleh BMT Laa Roiba 

terlalu sempit jika hanya disekitar lokasi BMT. Akan lebih baik jika sasaran 

pemasaran diperluas sampai pada kecamatan lain yang tidak jauh dari lokasi 

BMT. Karena semakin luas sasaran pemasaran akan memberikan keuntungan 

yang semakin banyak pula untuk BMT. 
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