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BAB Il
TINJAUAN UMUM TENTANG STRATEGI PEMASARAN SYARIAH
PRODUK TABUNGAN WADI'AH DAN PEMBIAYAAN MUDHARABAH

PADA BAITUL MAL WA TAMWIL (BMT)

A. STRATEGI PEMASARAN SYARIAH
1. Pengertian Strategi Pemasaran Syariah

Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia, strategiadancana
yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai saskhaisus.
Pemasaran merupakan proses, cara, perbuatan mkamasaatu barang
dagangand. Sedangkan syariah adalah hukum agama yang mematapk
peraturan hidup manusia, hubungan manusia dengkan, Ahubungan
manusia dengan manusia dan alam sekitar berdasatkgur’'an dan
hadis?®

Strategi pemasaran juga diartikan serangkaiaranuglan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usattea pemasaran
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-méisigkatan dan acuan
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan pearsa dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan wdaig berubah.

Sedangkan strategi pemasaran syari’ah adalahyaaditempuh

dalam rangka menawarkan dan menjual kepada masygmaiduk-produk

! Departemen Pendidikan Nasiondhmus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa Edisi
4, Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Umum, 2008, h. 1340

2 |bid, h. 1027

% Ibid, h. 1368
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yang diwujudkan dalam bentuk tindakan dan langkaighah kebijakan
yang sejalan dengan prinsip-prinsip syari’ah ddaktiboleh keluar kecuali
tunduk mengikuti prinsip-prinsip tersebut.
2. Strategi Pemasaran Syariah
Strategi pemasaran umumnya mencakogrketing mix. Dalam
strategi pemasaran syariah juga terdapatketingmix yang di dalamnya
berdasar pada prinsip syariah. Selain itu, dalamasarkan produk, BMT
juga perlu memperhatikan beberapa hal seperti omtan niat,
memperhatikan ulama, memperluas jaringan kerjasdamajemput bola.
a. Bauran pemasaran (harketing mix
Bauran pemasaran atamarketing mixmerupakan alat atau
kumpulan variabel-variabel yang dapat digunakarh gberusahaan
untuk dapat menarik perhatian dan mempengaruhi gegran
konsumen.
Unsur bauran pemasaran Yyait®roduct (produk), Price
(harga),Place (lokasi/distribusi) Promotion(promosi).
1) Product(produk)
Produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilaiudtu
pasar sasaran dimana kemampuannya dapat memberdaiaat
dan kepuasan.Yang dimaksud di sini adalah jasa yang ingin

ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan perhatiamiiki,

4 Makhalul, 1lmi, Teori dan Praktek Mikro Keuangan Syari;afogyakarta: Ull Press,
2002, h. 57

® SuryanaKewirausahaan: Pedoman Praktis, Kiat dan Proses jlerSuksesJakarta:
Salemba Empat, 2003, h. 106
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digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi barangrsefisik, jasa,
kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atgdugikiran.

Di dalam strategi marketing mix, strategi produk
merupakan unsur yang paling penting, karena dapatpangaruhi
strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis progakg akan
dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan kegmtanosi yang
dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara peayala. Strategi
yang dapat dilakukan mencakup keputusan tentangnaeatau
bauran produk, merk dagang, cara kemasan produdlitdsi
produk dan pelayanan yang diberiKan.

Sesuai dengan prinsip syariah, kualitas produkgyan
diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan. 3adgat
dilarang bila perusahaan menyembunyikan kecacatarpbduk-
produk yang mereka tawarkan. Selain itu, Produk @aa yang
dibuat harus memperhatikan nilai kehalalan, bermiéumanfaat
dan berhubungan dengan kehidupan menusia. Melakukabeli
yang mengandung unsur tidak jelgar@r) terhadap suatu produk
akan menimbulkan potensi terjadinya penipuan daidde adilan
terhadap salah satu pihak. Rasulullah SAW melatatag untuk

transaksi terhadap suatu produk yang mengandung gharar’

® Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Stratdgikarta:
RajaGrafindo Persada, 2002, h. 182

" Abdullah Amrin,Strategi Pemasaran Asuransi Syaridakarta: PT. Grasindo, 2007, h.
59-60
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Sabda Rasullah SAW :
G iy adle 41 e ) 0505 a5 s OB B5i0h (ol Ge
Oebesall o) 5). LA &8 (e 5 Bliadll a

“Dari Abi Hurairah berkata: Sesungguhnya Nabi SAW
melarang jual beli dengan lemparan batu dan juklyla@g
samaradgharar)”.(HR. Muslim)

Kualitas dari suatu produk harus menjadi perhatitama
dimana barang yang dijual harus jelas dan baikitasalya, agar
calon pembeli dapat menilai dengan mudah terhadapluk
tersebut. Dengan demikian, pengertian produk dagkonomi
syariah haruslah memenuhi standarisasi mutu, bardayna,
mudah di pakai, indah dan memiliki daya takik.

Price (harga)

Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk
mendapatkan  sejumlah  kombinasi dari barang beserta
pelayanannyd’Penentuan harga menjadi sangat penting untuk
diperhatikan mengingat harga merupakan salah sstyepab laku
tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. Salahanadal
menentukan harga akan berakibat fatal terhadapufrg@ng
ditawarkan dan berakibat tidak lakunya produk teuseli pasar.

Dan penentuan harga dalam ekonomi syariah didasark

atas mekanisme pasar, yakni harga ditentukan |zeidas

8 Imam Abi Khusain Muslim bin Hajaj QusyaiBhahih Muslim, Juz I}ino. 1513, h. 2-3
° Abdullah Amrin,Op. Cit h. 60
19 SuryanaQp.Cit, h. 109
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kekuatan permintaan dan penawaran atas azas sukarel
(an’taradhiin). Sehingga tidak ada satu pihak pun yang teraniaya
atau terzalimi. Dengan syarat kedua belah pihak yemtransaksi
mengetahui mengenai produk dan harga yang dipasdrka

Sebagaimana dalam hadits Rasulullah berikut:
s GO Il Gadal adisa b ) ralug ade e
o) 5,) DY 5 a2 b Aallaay il oSie aal Ll g ) AT s ,Y
G5 Jiis 0 dealy sl s aale Cply 25l sl 5 aluay (sl
H(ellle g ol g s
Artinya: Anas r.a berkata: Ya Rasulullah! Hargagaardi
pasar kian melonjak tinggi, tolonglah tetapkan har.
Rasulullah saw bersabda: “Sesungguhnya hanya Akaly
menetapkan harga, yang menggenggam, yang
membentangkan, dan memberi rezeki. Dan sesungguhnya
aku berharap dapat bertemu dengan Allah tanpaeatarg
pun di antara kalian yang menuntutku atas kezalipeaoa
darah atau harta. (HR. al-Bukhari, Muslim, Abu Dayal-
Tirmidzi, Ibn Majah, Ahmad ibn Hanbal dan Ibn Hiloha
Menurut Syari'at Islam dalam penentuan harga hades
yang namanya perjanjiaakad. Akad merupakan suatu perikatan
perjanjian yang ditandai dengan adanya pernyataalakorkan
ikatan (jab) dan pernyataan menerima ikatagalfu) sesuai

dengan Syari'at Islam yang mempengaruhi obyek yang

diperikatkan oleh pelaku perikatan untuk mencapaigé yang

1 Abdullah Amrin,Op. Cit, h. 60-61
12 Abi Daud,Sunan Abi Daugjuz 3
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pantas dan adi® Dalam menentukan harga, perusahaan harus
mengutamakan nilai keadilan. Jika kualitas prodakryagus,
harganya tentu bisa tinggi. Sebaliknya, jika segratelah
mengetahui keburukan yang ada dibalik produk yatayvdrkan,
harganya pun harus disesuaikan dengan kondisi bitedsebut.

3) Place/ Distribution(lokasi/ ditribusi)

Tempat merupakan sarana Yyang digunakan untuk
mendistribusikan produk kepada konsumen. Distrildgsilah cara
perusahaan menyalurkan barangnya, mulai dari pemasasampai
ke tangan konsumen akfifr.Langkah awal dalam perencanaan
pemasaran adalah penentuan Ilokasi. Perencanaansi loka
mempunyai peranan yang sangat penting dan menunjang
perkembangan perusahaan dan lokasi menjadi satahfaetor
penentu keberhasilan sebuah perusahaan.

Penentuan lokasi akan menentukan sejumlah keusneng
keuntungan, seperti perusahaan akan berada padayzogy kuat
dalam persaingan, kemampuan pelayanan terhadapukelbudan
keinginan konsumen dan sebagainya. Sebaliknyaldkesadalam
mengambil keputusan penting dalam penentuan Igasisahaan,
akan menimbulkan kerugian yang tidak sedikit denigdgemgnya
modal yang terlanjur ditanam dan tambahan investaguk

mencari lokasi yang lain.

13 Jusmaliani, dkkBisnis Berbasis Syari;aldakarta: Bumi Aksara, 2008, h. 61
14 Kasmir,KewirausahaanJakarta: RajaGrafindo Persada, 2007, h. 180
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Penentuan tempatplace yang mudah terjangkau dan
dilihat akan memudahkan bagi konsumen untuk mehggta
mengamati dan memahami dari suatu produk atau yasey
ditawarkan. Penentuan tempat didasarkan atas jes@ba atau
produk yang diciptakan. Misalnya untuk produk-prodembako
(Customer Good yang tidak tahan lama akan lebih baik jika
ditempatkan dekat dengan keberadaan konsumen. Uhaitang-
barang berharga dan bermutu tinggi akan lebih b
dibayarkan di tempat yang berkesan mewah. Penemsaiatu
produk atau jasa sangat mempengaruhi tingkat heagmmakin
representative suatu tempat maka berdampak akamksetnggi
nilai suatu produk®

Tempat usaha harus baik, sehat, bersih, dan nyataans
juga dihindarkan melengkapi tempat usaha itu dehgédnal yang
diharamkan (misalnya gambar porno, minuman keraan d
sebagainya) untuk sekadar menarik peniSeli.

4) Promotion(promosi)

Suatu produk betapapun bermanfaat akan tetapitifikadk
dikenal oleh konsumen, maka produk tersebut tidak aliketahui
kemanfaatannya dan mungkin tidak akan dibeli otmiskmen.

Oleh karena itu, perusahaan harus berusaha meampéng

para konsumen untuk menciptakan permintaan atadukrdu,

15 Abdullah Amrin,Op. Cit, h. 62
% Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Wikjsuma,Menggagas
Bisnis IslamiJakarta: Gema Insani Press, 2002, Cet. Ke 1, h. 96.
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kemudian dipelihara dan dikembangkan. Usaha tersdhpat
dilakukan melalui kegiatan promosi, yang merupakatah satu
dari acuan atau bauran pemasarfapaling tidak ada empat macam
sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiapsgiesan
dalam mempromosikan produknya, yaitu periklananpmusi
penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi.

Sedangkan promosi bagi perusahaan yang berlandaska
syari'ah haruslah menggambarkan secara riil apg gtawarkan
dari produk-produk atau servis-servis perusahaselet. Promosi
harus memperhatikan nilai-nilai kejujuran dan mehjgenipuan.
Media atau saran dan metode yang di gunakan hasusisdengan
syariah'® Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau
kompetensi, contohnya promosi yang menampilkaniimasj yang
terlalu tinggi bagi konsumennya, adalah termasukndapraktik
penipuan dan kebohongan.

Sebagaimana yang dipraktikkan oleh Rasulullah yartadg
pernah melebih-lebihkan produk dengan maksud unmehknikat
pembeli. Beliau selalu menjelaskan dengan baik d@psemua
pembelinya akan kelebihan dan kekurangan produk yanual.
Dengan selalu jujur pada konsumen mengenai baikkbya atau

kekurangan dan kelebihan suatu produk akan menkmustumen

17 Sofjan AssauriQp.Cit, h. 264
18 Abdullah Amrin,Op. Cit, h. 62
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percaya pada kita. Mereka tidak akan merasa dilgphdengan
ucapan kitd®

Rasulullah dengan tegas menyatakan bahwa seorang
penjual harus menjauhkan diri dari sumpah-sumpatmg ya
berlebihan dalam menjual suatu barang. Karena sunypag
berlebihan, yang dilakukan hanya untuk mendapapemualan
yang lebih, tidak akan menumbuhkan kepercayatmsty

pelanggari’Sebagaimana dalam Al-Qur'an dan Hadis berikut:

Yxv RHOY  @aKAEQ OnAd {ANDDs <+¢0
&R ES
“dan janganlah kamu ikuti Setiap orang yang banyak
bersumpah lagi hing*

ade 1 Sl A1 O pusy pans Adfe s a1 508 il ce
S Gy A8l B Gl 5K WSO Jab alag
2(plusall ol 5 ). B

Dari Abi Qotadah al Anshori; sesungguhnya ia megéden
Rasulullah saw bersabda “Hati-hatilah dengan banyak
bersumpah dalam menjual dagangan karena ia memang
melariskan dagangan, namun malah menghapuskan
keberkahan.”(HR. Muslim)

b. Strategi pendekatan dalam pemasaran produk BMT
Sedangkan dalam memasarkan produk-produk BMTggtela

perlu memperhatikan beberapa hal penting sebagaikube

9 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibiarketing Muhammad: Strategi Andal dan
Jitu Praktik Bisnis Nabi Muhammad saBandung: Madani Prima, 2007, h. 57

*%|bid, h. 57-58

21 Departemen Agama RAI-Qur'an dan Terjemahnyalakarta: Yayasan Penyelenggara
Penterjemah/Pentafsir Al-Qur'an, 1971, h. 961

22 Imam Abi Khusain Muslim bin Hajaj QusyaiShahih Muslim, Juz IJj no. 1607, h.
27-26
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meluruskan niat, memperhatikan ulama, memperluasnggn

kerjasama, dan jemput bdta.

1) Meluruskan niat

Pentingnya meluruskan niat di sini karena ia metapa

sumber inspirasi dan motivasi seseorang melakulebuptan.
Tanpa niat amal seseorang tidak akan bernilai ppa€h sisi
Tuhannya. Nabi Muhammad saw pun pernah mengingdtkan
dalam sabdanya:
O Cinans el e aie ) oimy adll 0 jee o0
JL) s bl Jlee V) W) idshy alug agle d) Lo a

2Hadl ol 5)). 6 slee sl

Dari Umar bin Khattab r.a berkata: mendengar Réahlisaw
bersabda: “Sesungguhnya amalan itu tergantung piatiaya.
Dan seseorang sesuai dengan apa yang ia niatk&”.(H
Bukhari)
2) Memperhatikan ulama
Hal penting lainnya yaitu memperhatikan ulama denga
menetapkan jadwal rutin kunjungan silaturrahim kispgara
ulama, terutama yang berseberangan pandangan duakdlinat
keberadaan BMT. Memberikan penjelasan dan meyakiniereka
bahwa BMT dikelola sesuai dengan prinsip-prinsiprisgh dan

juga bekerja untuk kepentingan umat serta pembamgakonomi

bangsa.

2 Makhalul llmi, Op.Cit, h. 58-61
24 Imam Abu Abdullah Muhammad bin Ismail wa Al Bukha&hahih Bukhori Juz, No.
1,h.3
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3) Memperluas jaringan kerjasama

Hal ini dimaksudkan sebagai upaya strategis meaitkgk
efektifitas dan efisiensi pemasaran lembaga di ndasang, yaitu
dengan memperluas jaringan yang saling menguntangkagan
berbagai pihak sepanjang tidak mengingkari pripsipsip
syari'ah yang sejak awal ditetapkan sebagai lamdatama usaha
BMT. Selain itu, memperluas jaringan kerjasamaeteus juga
memberikan tiga dampak positif bagi yang melakuangaitu
akan memperluas hubungan dan memperbanyak tenzakinmga
akan dilapangkan Allah, dan usianya diperpanjangiei Allah?®

Sebagaimana Rasulullah bersabda:
A o & Jguy JB 2 JBaie A )30 o oo
o i1 o8 Ly (54835 bl nwwy (o o (s il e
(ool g)) 4an ) Juarld

Dari Abu Hurairah r.a., ia berkata; Rasulullah dasvsabda:
“Barangsiapa yang ingin diluaskan rizkinya dan rdit@tkan
ajalnya (panjang umur), hendaklah ia menyambung tal
persaudaraannya”. (HR. Bukhafi)
4) Jemput bola
Sistem jemput bola merupakan pendekatan yang ditaku

dengan cara petugas langsung mendatangi calonamadabumah

atau di tempat-tempat mereka berusaha. Dari peissstariah,

2 Ali Hasan, Manajemen Bisnis Syari'ah: Kaya di Dunia Terhormdit Akhirat,
Yogyakarta: PUSTAKA PELAJAR, 2009, h. 165

26 Muh. Sjarief SukandyTarjamah Bulughul MaranrBandung: PT. Alma’arif, 1980, him
535
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jemput bola dapat pula dipahami sebagai upaya BMT
mengembangkan tradisi silaturahim seperti halnyanpegluas
jaringan kerjasama. Dari sini kemudian terbinalatspudaraan
yang baik antara BMT dengan nasabah dan antarainmssltu
dengan muslim lainny4.

Yang paling utama seorang pemasar harus mampu
menyampaikan keunggulan-keunggulan produknya depgan dan
tidak harus berbohong dan menipu pelanggan. Daosharenjadi
seorang komunikator yang baik yang bisa berbicarsabdan bi al-
hikmah (bijaksana dan tepat sasaran) kepada mgrashya.Firman

Allah SWT dalam Surat Al-Anfal ayat 27:

BILON. LA Lo de o O&e-@08% O 60
Q€A oo WXURCEIL O
¢IAECER" B 00 AP oS

Z2-VMAEE:O>004 60
XX rotn sl Yu ALAEQ OO L

X SH ¢)ACOREHL D+ e

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlahmba
mengkhianati Allah dan Rasul (Muhammad) dan (jygapanlah
kamu mengkhianati amanat-amanat yang dipercayagpadamu,
sedang kamu mengetalifii.
3. Perbedaan pemasaran syari'ah dan pemasaran konvewsial
Berikut adalah perbedaan antara pemasaran syadai pemasaran

konvensional.

27 Makhalul IImi, Teori & Praktek Lembaga Mikro Keuangan Syariatogyakarta: Ull
Press, 2002, h. 61

% Departemen Agama RAI-Qur'an dan Terjemahnyalakarta: Yayasan Penyelenggara
Penterjemah/Pentafsir Al-Qur'an, 1971, h. 264
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onal

Perbedaan Pemasaran syari’'ah Pemasaran konvensi
Konsep dan Pemasaran yang berdasd@emasaran yang bebas nijlai
filosofi dasar pada nilai dan prinsipdan tidak mendasarkan ke-

syariah  dalam  setigpTuhanan dalam  setigp

aktivitas pemasarannya

aktivitas pemasarannya

Etika pemasar | Teguh dalam memegafgrkadang terdapat
etika, tidak Dberlebihankecurangan dan kebohongan
dalam menjelaskan,dalam pemasaran, melebih-
menghindari janji bohonglebihkan apa yang
dan jujur dipasarkan, menghalalkan

segala cara

Pendekatan Konsumen sebagai mitraKonsumen sebagai objek

dengan dalam posisi sama atawntuk mencapai target

konsumen sejajar pemasaran semata

Cara pandangPesaing sebagai mitra daResaing sebagai pihak yahg

terhadap partner dalam harus  dikalahkan  atqu

pesaing menyukseskan  ekonombahkan dimatikan
syari'ah

. BAITUL M AL WA TAMWIL (BMT)

1. PengertianBaitul Mal Wa Tamwil (BMT)

Menurut kamus AratBaitul Mal wa Tamwil (BMT) terdiri dari

kata <= yang berarti rumahJw berarti harta danks yang berarti

pembiayaan?®® Sedangkan secara istil@aitul Mal wa Tamwil (BMT)

adalah balai usaha mandiri terpadu dengan kegiatangembangkan

2 Mahmud YunusKamus Arab-Indonesjalakarta: Hidakarya Agung Jakarta, 1989, h.

74 dan 409
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usaha-usaha produktif dan investasi dalam menikgkatualitas kegiatan
ekonomi pengusaha kecil dan juga menerima titipaketz infak, dan
shadagah, serta menyalurkannnya sesuai denganrg@rdan amanatnya.
BMT adalah lembaga ekonomi atau keuangan Syari'ah n
perbankan yang sifatnya informal. Karena lembagadidirikan oleh
kelompok swadaya masyarakat (KSM) yang berbeda aterlgmbaga
keuangan perbankan dan lembaga keuangan formayih
BMT berfungsi sebagai lembaga keuangan sekaligisagai
lembaga ekonomi. Sebagai lembaga keuangan ia bsrtignghimpun
dana dari masyarakat dan menyalurkan dana kepasigarafat. Sebagai
lembaga ekonomi ia juga berhak melakukan kegiateomami, seperti
perdagangan, industri, dan pertanian.
2. Ciri-ciri BMT
a. Ciri utama BMT

Ciri utama dari BMT adalah sebagai berikit:

1) Berorientasi bisnis, mencari laba bersama, mentkgka
pemanfaatan ekonomi paling banyak untuk anggota dan
lingkungannya.

2) Bukan lembaga sosial tetapi dapat dimanfaatkan kuntu
mengefektitkan penggunaan zakat, infak, dan shaddaoggi

kesejahteraan orang banyak.

%0A. Djazuli dan Yadi JanwarilLembaga-Lembaga Perekonomian Umat (Sebuah
Pengenalan)Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, edisi 1, C2902, h. 183
*bid, h. 184
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3) Ditumbuhkan dari bawah berlandaskan peran sertyarast di
sekitarnya.

4) Milik bersama masyarakat kecil dari lingkungan BMU sendiri,
bukan milik orang seorang atau orang dari luar et itu.

b. Ciri khusus BMT
Selain ciri utama, BMT juga mempunyai ciri khususty sebagai
berikut®

1) Staf dan karyawan BMT bertindak aktif, dinamis, gardangan
produktif, tidak menunggu tetapi menjemput nasabalk sebagai
penyetor dana ataupun sebagai penerima pembiagaaa.u

2) Kantor dibuka dalam waktu tertentu dan ditungge@hosejumlah
staf yang terbatas, karena sebagian besar sta$ hemgerak di
lapangan untuk mendapatkan nasabah penyetor darapmitir
dan mensupervisi usaha nasabah.

3) BMT mengadakan pengajian rutin secara berkala yaigu dan
tempatnya biasanya di madrasah, masjid atau muslital@ukan
sesuai dengan kegiatan nasabah dan anggota BM@€lalset
pengajian biasanya dilanjutkan dengan perbincarmamis dari
para nasabah BMT.

4) Manajemen BMT diselenggarakan secara professi@malsdami.

32 bid, h. 185
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3. Tujuan, Sifat, Visi dan Misi BMT

a. Tujuan dari BMT
Meningkatkan kualitas usaha ekonomi untuk kesejaate anggota
pada khususnya dan masyarakat pada umumnya.

b. Sifat BMT
Memiliki usaha mandiri, ditumbuhkembangkan dengaadaya dan
dikelola secara professional serta berorientasukurkesejahteraan
anggota dan masyarakat lingkungannya.

c. Visi BMT
Menjadi lembaga keuangan yang mandiri, sehat daat, kyang
kualitas ibadah anggotanya meningkat sedemikiama rapghingga
mampu berperan menjadi wakil pengabdi Allah memeakan
kehidupan anggota pada khususnya dan umat manusda p
umumnya>

d. Misi BMT
Membangun dan mengembangkan tatanan perekonomiastmktur
masyarakat madani yang adil berkemakmuran-berkemajserta
makmur-maju berkeadilan berlandaskan Syariah dino Allah SWT.
BMT berasaskan Pancasila dan UUD 45 serta berlkadagrinsip
Syariah Islam, keimanan, keterpaduan (kaffah), kelkkgaan/koperasi,

kebersamaan, kemandirian dan profesionali&me.

33 Andri, SoemitraBank dan Lembaga Keuangan Syari'alakarta: Kencana, 2009, h.
448-449

3 Muhammad, RidwanManajemen Baitul Maal wa Tamwilogyakarta: Ull Press,
2004, h. 127&129
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4. Prinsip Utama BMT

Dalam melaksanakan usahanya BMT, berpegang teglehgransip utama

sebagai berikut:

a. Keimanan dan ketagwaan kepada Allah SWT dengan
mengimplementasikannya pada prinsip-prinsip Sylaidan muamalah
Islam ke dalam kehidupan nyata.

b. Keterpaduan, yakni nilai-nilai spiritual dan moraknggerakkan dan
mengarahkan etika bisnis yang dinamis, proaktibgpsif adil dan
berakhlaq mulia.

c. Kekeluargaan, yakni mengutamakan kepentingan bersdmatas
kepentingan pribadi.

d. Kebersamaan, yakni kesatuan pola piker, sikap demcita antar
semua elemen BMT.

e. Kemandirian, yakni mandiri di atas semua golongalitik.

f. Profesionalisme, yakni semangat kerja yang tingamgy dilandasi
dengan dasar keimanan.

g. Istigomah; konsisten, konsekuen, kontinuitas/benkjetan tanpa henti
dan tanpa pernah putus &3a.

5. Produk BMT
Secara fungsional, ada dua fungsi pokok dalamakagengan
kegiatan perekonomian masyarakat, yakni fungsi pepglan dana

(funding dan fungsi penyaluran dandinancing. Dari kedua fungsi

35 |bid, h. 130
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tersebut, sebagai lembaga keuangan Islam, BMT nikemila jenis dana
yang dpat menunjang kegiatan operasinya, yaitulignis dan dana
ibadah. Dana bisnis sebagai input dana dapat Iditeembali oleh
pemiliknya. Tetapi dana ibadah sebagai input detak tdapat ditarik lagi
oleh yang beramal, kecuali input dana ibadah upimjaman®®

Sesuai dengan fungsi dan prinsip dasar tersebetahirkan
produk-produk BMT, yakni pengumpulan dan penyaludana. Adapun
produk pengumpulan dana BMT, pelayanan jasa sinmpabperupa
simpanan yang diselenggarakan oleh BMT dalam besitupanan yang
terkait dan tidak terkait atas jangka waktu danmaysyarat tertentu dalam
penyertaan dan penarikannya. Berkaitan itu, jemganan yang dapat
dikumpulkan oleh BMT adalah sangat beragam sesehutkhan dan
kemudahan yang dimiliki simpanan tersebut. Akad gyanendasari
berlakunya simpanan dapat berupa akadi’ah danmudhirabah

Sedangkan produk penyaluran dana BMT, sebagai tasien
pembiayaan, dapat diberikan untuk mengembangkan ddaau
meningkatkan pendapatan anggota dan BMT. Ada bebeilenis
pembiayaan, tapi kesemuanya mengacu pada duaajesis yakni akad
syirkah dan akad jual beli. Dari kedua akad ini dikembamglsesuai
dengan kebutuhan yang dikehendaki oleh BMT dan @aggSeperti
pembiayaanbai’'u bitsamanajil, murabahah mudhirabah, musyarakah

dangardhulhasan

% Dadan MuttagienAspek Legal Lembaga Keuangan Syarj'atpgyakarta: Safiria
Insania Press, 2008, cet 1, h. 50
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C. TABUNGAN WADI'AH
1. Pengertian TabunganWadi'ah

Wadi'ah berarti titipan. Sedangkan menurut Kamus Avéadi’ah
adalah titipan sesuatu yang harus dipertanggungjeavd’ Wadi'ah
dapat diartikan sebagai titipan murni dari satuakilke pihak lain, baik
individu atau badan hukum, yang harus dijaga d&endbalikan kapan
saja si penitip menghendaki.

Menurut Undang-Undang Perbankan nomor 10 tahun8 199
tabungan adalah simpanan yang penarikannya hangat dhlakukan
menurut syarat-syarat tertentu yang disepakatpididak dapat ditarik
dengan cek, bilyet giro dan atau alat lainnya ydipgrsamakan dengan
itu.®

Jadi prinsip simpanawadi’ah merupakan akad penitipan barang
atau uang pada BMT. Oleh sebab itu, BMT berkewajitbeenjaga dan

merawat barang dengan baik serta mengembalikanagh genitip

(muwadi) menghendakinya.

87 Ali Mutahar, Kamus Arab-Indonesjdlakarta: Hikmah, 2005, h. 1214

38 M. Syafi'l Antonio, Bank Syariah: Dari Teori Ke Praktiklakarta: Gema Insani, 2001,
h. 85

39 Kasmir,Manajemen Perbankadakarta: RajaGrafindo Persada, 2007, h. 57
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2. Macam-macam Akad TabunganWadi'ah
Dalam akadvadi’ah terbagi menjadi dua macam ya‘fﬂJ:
1) Wadi'ahamanah

Wadi’ah amanalyaitu penitipan barang atau uang tetapi BMT tidak

memilki hak untuk mendayagunakan titipan tersebuttas

pengembangan produk ini, BMT dapat mensyaratkanyad@sa fee
kepada penitip sebagai imbalan jasa atas pengampeareliharaan
dan administrasinya. Nilainya tergantung pada jelpésang dan
lamanya penitipan. Dalam dunia perbankan produkiikenal dengan
sebutarsave deposito bakotak penyimpanan).

Beberapa ketentuan tentangdi’ah amanahyaitu®*

a) Pihak yang dititip tidak boleh memanfaatkan barayang
dititipkan.

b) Pada saat dikembalikan, barang yang dititipkan shadalam
keadaan yang sama saat dititipkan.

c) Jika selama masa penitipan barangnya mengalamisddean
dengan sendirinya, maka yang menerima titipan tidak
berkewajiban menggantinya, kecuali kerusakan tetsd&lrena
kecerobohan yang dititipi, atau yang menerimaditipnelanggar
kesepakatan.

d) Sebagai imbalan atas tanggungjawab menerima antansgbut,

yang dititipi berhak menetapkan imbalan.

40 M. Ridwan,Manajemen Baitul Maal wa Tamwil (BMTYyogyakarta: Ull Press, 2004,
h. 150
*bid, h. 151
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2) Wadi'ahyaddhomanah

Wadi'ah yad dhomanammerupakan akad titipan barang atau uang

kepada BMT, namun BMT memiliki hak untuk mendayaakan dana

tersebut. Atas akad ini deposan akan mendapatkéalam bonus,
yang tentu saja besarnya sangat tergantung dengdijakan
manajemen BMT.

Beberapa ketentuan tentangdi’ah yad dhomanahyaitu?

a) Penerima titipan berhak memanfaatkan barang/uangg ya
dititipkan dan berhak pula memperoleh keuntungan.

b) Penerima titipan bertanggungjawab penuh akan barersgbut,
jika terjadi kerusakan atau kehilangan.

c) Keuntungan yang diperoleh karena pemanfaatan batiipgn,
dapat diberikan sebagian kepada pemilik baranggsebaonus
atau hadiah.

3. Landasan Syariah TabunganWadi’ah
a. Al-Quran
Ayat Al Qur'an yang dijadikan rujukan dasar akaansaksi

wadi'ah adalah surat An-Nisa’ ayat 58 yaitu:

O AEAROREEOD AL d- OYRO
NG VOCOOL TR S B-OB0OX =D &
X ONOEO o BN RErLOL S-0EETRO
Lo OCGwe e €xpvea HesfOERO
BN <CONES6OY ] [
AP 3 OO g EYIEORED N w@a o NP
HAOPYORNDE BAZODN DO o *ON, D, &

“2bid, h. 152
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 Yoyatrsfa A ForSc O) RO

Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyakgai
amanat kepada yang berhak menerimanya, dan (mémykamu)
apabila menetapkan hukum di antara manusia supag@u k
menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah mengesrgajaran
yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya AllaaldVaha
mendengar lagi Maha melih&t
b. Al-Hadis
Sigiil G A ALY 3 o il JB B die ) m 58 o oo
Abu Hurairah meriwayatkan bahwa Rasulullah saw dimts,
“sampaikanlah  (tunaukanlah) amanat kepada yang akerh
menerimanya dan jangan membalas khianat kepadg geang telah
mengkhianatimu.”(HR. Abu Daud, at-Tirmizi dan alkita)
D. PEMBIAYAAN MUDHARABAH
1. Pengertian PembiayaarMudharabah
Pembiayaan merupakan salah satu tugas pokok byaiky
pemberian fasilitas penyediaan dana untuk memepillak-pihak yang
merupakan defisit unit. Pembiayaan berdasarkarsiprigyariah adalah
penyediaan uang atau tagihan berdasarkan persetajaa kesepakatan
pinjam meminjam antara Bank dengan pihak lain yaegvajibkan pihak

peminjam untuk melunasi hutangnya setelah janghkdunartentu dengan

memberikan sejumlah imbalan atau bagi Hdsil.

43 Departemen Agama RAI-Qur'an dan Terjemahnyalakarta: Yayasan Penyelenggara
Penterjemah/Pentafsir Al-Qur'an, 1971, h. 128
* Muhamad Ridwargp.cit, h.92
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Menurut bahasamudlarabah dalam bahasa arab berasal dari kata
w» yang artinga memukul atau berjafdn.Maksudnya seseorang
memukul kakinya dalam menjalankan usahaMadhirabah adalah akad
bagi hasil ketika pemilik modalskohibul mal), menyediakan modal
(100%) kepada pengusaha sebagai pengelola brasdhéri untuk
melakukan aktivitas produktif dengan syarat bahveankungan yang
dihasilkan akan dibagikan diantara mereka menuagepakatan yang
ditentukan sebelumnya dalam akad (yang besarnyadumgngaruhi oleh
kekuatan pasaff.

Hasil usaha bersama ini dibagi sesuai dengan kkstwapada
waktu akad pembiayaan ditandatangani yang dituangkdam bentuk
nisbah misalnya, 70:30, 65:35. Apabila terjadi kgno dan kerugian
tersebut merupakan konsekuensi bisnis (bukan pemgelgan atau keluar
dari kesepakatan) maka pihak penyedia dana akaanggung kerugian
manakala pengusaha akan menanggung kerugian miehagjéil dan
waktu serta kehilangan nisbah keuntungan bagi hgailg akan
diperolehnyd”

Pembiayaanmudhirabah sendiri adalah pembiayaan dengan
prinsip mudhirabah yaitu penanaman dana dari pemilik dashagibul
mal) kepada pengelola danadharit) untuk melakukan usaha tertentu,

dengan pembagian menggunakan metode untung dafprafit and loss

5 Ali Mutahar, Op. Cit h. 698

a6 Ascarya Akad & Produk Bank Syariatdakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007, h.
60-61

" Karnaen Perwataatmadja dan Syafi'i Antonkpa dan Bagaimana BANK ISLAM
Yogjakarta: Dana Bhakti Wakaf, 1992, h. 21-22
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sharing atau metode bagi pendapatarvénue sharing antara kedua
belah pihak berdasarkan nisbah yang telah diseptalumyd?®
2. Landasan Syariah PembiayaarMudharabah
Secara umum, landasan dasar syar@bmudharabah lebih
mencerminkan anjuran untuk melakukan usaha. Haampak dalam ayat
al-qur'an dan hadis sebagai berikut:
a. Al-Qur'an Surat Al-Muzzammil Ayat 20
ONx 40€E=RNOG>40 ¢)ORBRFE 760
T, & ¢80 447560 &V IAOFT Ha I
et kP de PP Yo

“...dan orang-orang yang berjalan di muka bumi mencar
sebagian karunia Allah SWT.**

b. Al-Hadist

A e s 05 06 08 ilie cigla 0 wllia g6

Aia &l Jab ) sl A&l B Eon i ade
ol Y el iy 50 B3

Artinya: Dari  Shalih bin Suhaib, bahwa Rasulullah

bersabda:"Tiga hal yang di dalamnya terdapat kelvark jual-

beli secara tangguh, mugaradhah (nawabah), dan mencampur

gandum dengan tepung untuk keperluan rumah, bukeuk u

dijual.”(H.R. Ibnu Majah no.2289, kitab At Tijarah)

3. Macam-macam Akad PembiayaarMudharabah

*8 MuhammadModel-model Akad Pembiayaan Di Bank Syarj"#bgyakarta: Ull Press,
2009, h. 169
“9 Departemen Agama RAI-Qur'an dan Terjemahnyalakarta: Yayasan Penyelenggara
Penterjemah/Pentafsir Al-Qur'an, 1971, h. 990
0 Hafid abi abdillah Muhammad bin Yazid al QozwiSlunan ibnu Majah kitab at
Tijarah no 2289h. 768
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Secara umummudhirabahterbagi menjadi dua jenimudhizrabah

muthlagahdanmudhirabah mugayyadaft

a. Mudhzrabah muthlagah
Mudharabah muthlagahmerupakan bentuk kerja sama antrahibul
maal dan mudharib yang cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi
oleh spesifikasi jenis usaha, waktu, dan daeratishis
b. Mudhizrabah mugayyadah
Mudharabah muqgayyadahmerupakan kebalikan darnudhirabah
muthlagah Si mudharib dibatasi dengan batasan usaha, waktu, atau
tempat usaha. Adanya pembatasan ini seringkali emsmickan
kecenderungan umum shahibul maaldalam memasuki jenis dunia
usaha.
4. Rukun dan Syarat Akad PembiayaanMudharabah
a. Rukun akad pembiayaanudhirabah
Rukun dari akadnudhirabahyang harus dipenuhi dalam transaksi ada
beberapa, yaittf
1) Pelaku akad, yaitu pemodalsh@hibul nal) dan pengelola
(mudharib;
2) Objek akad, yaitu modair(aal), kerja @harabat), dan keuntungan
(ribh);

3) Shighah yaituljab danQabul.

SIm. Syafi'l Antonio, Bank Syariah: Dari Teori Ke Praktiklakarta: Gema Insani, 2001,
h. 97
°2 AscaryaAkad & Produk Bank Syarialdakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2008, h. 62
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b. Syarat akad pembiayaamudhirabah

Syarat-syarat khusus yang harus dipenuhi datardhirabah terdiri

dari syarat modal dan keuntungan. Syarat modal)yi

1) Modal harus berupa uang;

2) Modal harus jelas dan diketahui jumlahnya;

3) Modal harus tunai bukan utang; dan

4) Modal harus diserahkan kepada mitra kerja.

Sedangkan, syarat keuntungan, vyaitu keuntungan shgelas

ukurannya, dan keuntungan harus dengan pembagrandisepakati

kedua belah pihak.

5. Prosedur PembiayaarMudharabah
Dalam kaitannya dengan pinjamamudhirabah ini, maka

pinjaman yang akan diberikan lebih bersifat produkarena dalam
pinjaman ini nasabah (debitur) akan menggunakaonyak kepentingan
pengembangan usaha, seperti perdagangan, indtistriusaha-usaha lain.
Untuk itu prosedur dan mekanisme yang ditetapkamk badalam
pengucuran dana pembiayaamudhirabah ini mempunyai syarat-syarat
yang tidak saja bersifat administratif tetapi jutgrdapat ketentuan-
ketentuan umum yang menjadi pedoman diberlakukarpgrabiayaan
mudhirabah®* Syarat-syarat administratif tersebut di antaranya:
a. Mengisi formulir pendaftaran.

b. Menyerahkan KTP (Kartu Tanda Penduduk) dan KK (iK&#luarga).

*3bid, h. 62-63
* Muhammad,Konstruksi Mudharabah Dalam Bisnis SyariaNogyakarta: BPFE,
2005, h. 101-102
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c. Melampirkan proposal yang memuat gambaran umumaisahcana
atau prospek usaha, rincian dan rencana penggute@a jumlah
kebutuhan dana dan jangka waktu penggunaan dana.

d. Legalitas usaha, meliputi akta pendirian usahaatsam perusahaan
dan tanda daftar perusahaan.

e. Laporan keuangan, seperti neraca dan laporan untigng data
persediaan akhir, data penjualan dan fotokopi liekenank.

Namun tidak semua bank syariah menerapkan petapasaperti

di atas. Karena persyaratan tersebut biasanyaakgaroleh bank syariah

yangbonafidedan memiliki pangsa pasar yang luas. Untuk barakialy

yang daya jangkaunya masih kecil dan beroperasi pedesaan,
persyaratan-persyaratan disederhanakan sedemikgn sehingga tidak
memberatkan nasabah yang sebagian besar terdipatarpedagang kecil
dan para petani. Mereka kadang-kadang hanya disuanuyisi formulir
pendapatan, menyerahkan KTP dan Kartu Keluarga atadisuruh
membuat neraca untung-rugi, asalkan dana yangjaipkan dari bank

berkisar antara 1 sampai dengan 2 joita.

E. KENDALA DALAM BMT
Semakin berkembangnya masalah ekonomi masyaraaks berbagai

kendala tida mungkin dilepaskan dari keberadaan BKEh karena itu,

%% bid, h. 102-103
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diperlukan cara yang jitu guna mempertahankan teksis BMT tersebut.

Kendala dan cara mengatasinya adalah sebagai t&riku

1. Sumber Daya Manusia (SDM)

Sumber Daya Manusia (SDM) yang kurang memadaiarkgdkan
berhubungan dengan tingkat pendidikan dan pengata®BMT dituntut
meningkatkan sumber daya melalui pendidikan forratdupun non
formal. Oleh karena itu, kerjasama dengan lembagjadidikan yang
mempunyai relevansi dengan hal ini tidak bisa didma Selain itu,
pendekatan antara atasan dan bawahan juga diperiukaam
meningkatkan kinerja karyawan.

2. Inovasi Produk

Jika produk yang ditawarkan kepada masyarakatifréddéap, dan
kadangkala BMT tidak mampu menangkap gejala-gegi@nomi dan
bisnis yang ada di masyarakat. Maka, kebebasamdakiakukan inovasi
produk yang sesuai dengan syariah diperlukan sup&{/B mampu tetap
eksis di tengah-tengah masyarakat. Masalah prodgha papat diatasi
dengan dua cara yaitu:

a. Diversifikasi produk

*% Heri SudarsondBank & Lembaga Keuangan Syarjafiogyakarta: Ekonisia, 2003, h.
108-109



48

Diversifikasi produk merupakan pengembangan prodaiu
tetapi masih berhubungan dengan produk lama dawalikan kepada
pasar yang baru juga.

Strategi ini diperlukan dalam rangka memperoletnkengan
yang lebih besar dari suatu jenis produk terteetigen mengorbankan

keuntungan dari jenis produk yang lain.

b. Pengembangan produk
Pengembangan produk merupakan penawaran produlatzar
produk yang diperbaiki/disempurnakan untuk pasangyéaelah
tersedia. Hal ini dimaksudkan untuk memperpanjasg produk yang
ditawarkan. Pada umumnya kegiatan pengembangan ulprod
mempunyai hubungan yang erat dengan kegiatan ind<@giatan ini
merupakan suatu usaha yang direncanakan dan didaladcara sadar
untuk memperbaiki produk yang ada atau menambalyakaga
ragam produk yang dihasilkan dan dipasarkan.
3. Promosi atau Sosialisasi
Dalam pasar promosi merupakan suatu keharusaenkatalam
pasar semua orang diberikan kesempatan untuk meoksiodan menjual
di pasar. Kurang dalam mempromosikan produk meiaupalal yang tidah
baik bagi perusahaan. Oleh karena itu, diperlukanpaomosi yang tepat

untuk membantu dalam mengenalkan BMT dan produkediyarakat.
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Selain itu, kegiatan sosialisasi BMT harus teregdtan di tengah
masyarakat. Dengan memberikan penjelasan yang bsstara terus
menerus mengenai BMT, sekaligus dengan mengajak ekaer

mengunjungi langsung kantornya.

" Makhalul llmi, Teori & Praktek Lembaga Mikro Keuangan Syariatogyakarta: Ull
Press, 2002, h. 53



