BABYV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dengan cara pengumpulan

data melalui wawancara, dokumentasi, dan observasi mengenai analisis

pemberdayaan UMKM dengan menggunakan akad Qard al-Hasan di BMT

Mandiri Sejahtera Karangcangkring Dukun Gresik, dapat peneliti simpulkan

sebagai berikut:

1.

Terdapat 3 bentuk pemberdayaan UMKM yang dilakukan oleh BMT
Mandiri Sejahtera Karangcangkring Dukun Gresik pada nasabah Qard al-
Hasan yaitu, pemberian dana sebagai tambahan modal, adanya
pengawasan baik pada usaha maupun pada pembayaran angsuran nasabah,
serta pemberdayaan dalam bentuk pendampingan usaha. Dari ketiga
bentuk pemberdayaan tersebut bisa dikatakan sudah efektif namun belum
cukup optimal, karena adanya ketidak sesuaian antara pendampingan
usaha dilapangan yang dilakukan oleh pihak marketing dengan
pendampingan usaha yang dimaksudkan oleh pihak kepala bagian
pembiayaan, sehingga pelaksanaan pemberdayaan tersebut tidak sesuai
dengan tujuan dari BMT Mandiri Sejahtera Karangcangkring Dukun
Gresik.

Terdapat adanya perkembangan bisnis nasabah mulai dari perkembangan
omzet penjualan nasabah setelah mendapatkan bantuan tambahan modal,

adanya perkembangan jumlah dan variasi barang dagang nasabah setelah
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mendapatkan bantuan modal untuk menambah jumlah stok pembelian dan
macam-macam barang dagangan, sedangkan pada jumlah pelanggan tidak
ada perkembangan yang signifikan baik sebelum maupun sesudah nasabah
melakukan pembiayaan, hal tersebut dikarenakan dalam meningkatkan
jumlah pelanggan prosesnya tidaklah mudah, harus siap menunggu waktu
lama untuk bisa merubah kepercayaan pembeli agar bisa menjadi

pelanggan setia.

B. Saran

Dalam hal ini penulis menyarankan kepada BMT Mandiri Sejahtera

Karangcangkring Dukun Gresik agar bisa melakukan dua hal, sebagai berikut:

1.

Sebaiknya untuk model pemberdayaan yang telah ada lebih diperhatikan
lagi sistemnya agar tidak melenceng dari tujuan, dan juga kalau bisa
ditambahkan lagi dengan adanya proses edukasi/pelatihan, seperti adanya
seminar mengenai cara meningkatkan promosi penjualan, seminar cara
mengambil kepercayaan pembeli agar bisa menjadi pelanggan tetap,
adanya pelatihan mengenai strategi meningkatkan inovasi penjualan dll,
yang bertujuan untuk bisa mensejahterakan, dan juga untuk meningkatkan
perkembangan bisnis para nasabah dengan jalan menambah ilmu

pengetahuan yang lebih banyak lagi mengenai dunia bisnis.



