BAB 111
PEMBAHASAN

Pengertian M udhar abah

Mudharabahberasal dari katal-dharb yang secara harfiah adalah
berpergian atau berjalan, pengertian berjalan hdglangusaha harus
mengadakan perjalanan dalam mengusahakan hartal. nSedain al-dharb
disebut jugaqgiradh yang berasal daral-gardhu yang berartial-gath’u
(potongan), karena pemilik memotong sebagian hgatanuntuk
diperdagangkan dan memperoleh keuntungannya.

14

Menurut para fugahamudharabahadalah akad antara dua pihak
(orang) saling menanggung, salah satu pihak mehianahartanya kepada
pihak lain untuk diperdagangkan dengan bagian yefah ditentukan dari
keuntungan, seperti setengah atau sepertiga desgarat yang telah
ditentukan®®

Secara teknis, al-mudharabah adalah akad kerja gsah@a antara dua
pihak dimana pihak pertamah@hibul magl menyediakan seluruh (100%)
modal. Sedangkan pihak lainnya menjadi pengelmladparif. Keuntungan
usaha secara mudharabah dibagi menurut kesepajaatgrdituangkan dalam
kontrak, sedangkan apabila rugi ditanggung oleh iljgermodal selama

kerugian itu bukan akibat kelalaian si penget6la.

syafe’i, Rahmat, Figh Muamalah, Bandung : Pustaka Setia,2001, him.223.

lsHendi, Suhendi, Figh Mu’amalah, Jakarta : Raja Grafindo Persada,2002, him. 136.
16Syafi'i, antonio,muhammad,Bank Syari’ah Dari Teori ke Praktek, Jakarta : Gema Insani
Press,2001, him.95
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A. Mudharabah terbagi menjadi dua jeHis
1. Mudharabah muthlagah
Mudharabah muthlaqaladalah bentuk kerjasama antatehibul
maal danmudharibyang cakupannya sangat luas dan tidak dibataki ole
spesifikasi jenis usaha, waktu, dan daerah bisnis.
2. Mudharabah mugayyadah
Mudharabah muqgayyadahadalah bentuk kerjasama antara
shahibul maaldanmudharib,dengan pembatasan jenis usaha, waktu atau
tempat usaha.
B. SkemaMudharabah
Secara umum, aplikasi al mudharabah dapat digambadalam

skema berikut ini :
— PefanjianBagi Hagl e

Keahlian
Ketrampilan

Proyek
fUsaha

Pembadian Keuntungan

k4

Modal

Gambar 1: Skema AkMudharabah
(hub, Syafii Antonio, 2000

Y|bid. hal 97
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C. Landasan Syari'dfi

1. Firman Allah QS. An-Nisa’ ayat 29
o5 e e &8 O V) Jllly 1 10 el 1 RE Y T aal Gd G
(V9)..."

“Hai orang-orang yang beriman! Janganlah kalian s& memakan
(mengambil ) harta sesamamu dengan jalan yang,betituali dengan
jalan perniagaan yang berlaku dengan sukarela dasamu.. “ (QS. An
Nisa’ : 29)

2. Firman Allah QS. Al-Bagarah ayat 283

(YAT) 2455 & il s A5 Gl §) oal) 3508 s 280na5 5l o8

Maka, jika sebagian kamu mempercayai sebagigng lain,
hendaklah yang dipercayai itu menuanaikan amanatteqfahendaklah ia
bertakwa kepada Allah Tuhannya..(QS. Al-Bagarah : 283)

3. Hadis Nabi riwayat Thabrani :

Y 4 amlia L b G5kt Jul 20013 Clladlivie o el G (%
SIS Jad & 16 dch)) o€ &3 3008 4y G R Y Bl 4 O35 Y5 040 4 allis
@ okl o). 855 B sy e ) e ) 300 400 3 (el

(ke ) e s Y A

“ Abbas bin Abdul Muthalib ketika menyerahkan laarsebagai
mudharabah, ia mensyaratkan kepada mudharib-nya r agjdak
mengarungi lautan dan tidak menuruni lembah, sdittak membeli
hewan ternak. Jika persyaratan itu dilanggar, iauharib) harus

'8 DSN-MUI pengarang- Bl, Himpunan Fatwa Dewan Syari’ah Nasional-MUI Edisi Revisi, Jakarta :
Gaung Persada,2006, him.40
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menanggung resikonya. Ketika persyaratan yang aptein Abbas itu
didengar Rasulluah,beliaumembenarkaniy@R. Thabrani dari Ibnu
Abbas).

4. Hadis Nabi riwayat Ibnu Majah dari Shuhaib:
Aaadiy Jal Q) wall A8 Gt 306 Al adle e i 0% 08
(e O Ana ol ol5)) Y call Ty 5 LT,
“Nabi bersabda, ‘Ada tiga hal yang mengandung bérkgual beli tidak
secara tunai, mugaradhah (mudharabah), dan mencargpndum dan

jewawut untuk keperluan rumah tangga, bukan untjkald “ (HR. Ibnu
Majah dari Shuhaib).

5. ljma’

Diriwayatkan sejumlah sahabat menyerahkan (kepadangp
mudharih harta anak yatim sebagaudharabatdan tak ada seorang pun
mengingkari mereka. Karenanya, hal itu dipandabggaiijma’ (wahbah
Zuhayli, al-Figh al Islami wa Adilatuhu, 1989,4/938

6. Qiyas
Transaksmudharabaldigiyaskan kepada transaksusaqgah
D. Rukun Dan Syarat Mudharabah
a. Menurut ulama Syafi'iyah, rukun-rukun mudharabattaea lairf® :
1. Pemilik barang yang menyerahkan barang-barangnya.
2. Yang bekerja, yaitu mengelola barang yang diterighaa pemilik
barang.

3. Akad mudharabaldilakukan oleh pemilik dengan pengelola barang.

19Hendi, Suhendi, Figh Mu’amalah, Jakarta : Raja Grafindo Persada,2002, him.139
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Mal, yaitu pokok atau modal.

5. Amal yaitu pekerjaan pengelolaan harta sehingga meiigha laba.

6.

Keuntungan.

Menurut Sayyid Sabiq, bahwa rukamudharabahadalah ijab dan

kabul yang keluar dari orang yang memiliki keahlian

b. Syarat-syarat sah mudharabah adalah sebagai Berikut

1.

Modal atau barang yang diserahkan itu berbentulg uanai, maka
bila barang itu berbentuk mas atau perak batartgharf, mas hiasan
atau barang dagangan lainngaydharabaltersebut adalah batal.
Bagi yang melakukan akad disyaratkan mampu melaktdsharuf
maka dibatalkan akad anak-anak yang masih keangmila dan
orang-orang yang berada dibawah pengampuan.

Modal harus diketahui dengan jelas, agar dapatddisn antara
modal yang diperdagangkan dengan laba atau kewarurdari
perdagangan tersebut yang akan dibagikan kepadabelah pihak
sesuai dengan perjanjian yang telah disepakati.

Keuntungan yang akan menjadi milik pengelola damife modal
harus jelas prosentasenya, umpamanya setengahrtigeepatau
seperempat.

Melafazhkan ijab dari yang punya modal, sepédati serahkan uang
ini kepada mu untuk dagang, jika ada keuntungan dkzagi dua, dan

gabul dari pengelola.

*Ibid. him.140
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E. Ketentuan Pembiayaan Mudharabah Berdasarkan Fa8haN®. 07/ DSN-
MUI/IV/2000,antara laift* :

1) Pembiayaarmudharabahadalah pembiayaan yang disalurkan oleh LKS
kepada pihak lain untuk suatu usaha yang produktif.

2) Dalam pembiayaan ini LKS sebagahahibul maal (pemilik dana)
membiayai 100% kebutuhan suatu proyek (usaha)ng&ea pengusaha
(nasabah) bertindak sebagaiidharibatau pengelola usaha.

3) Jangka waktu usaha, tata cara pengembalian danapdarbagian
keuntungan ditentukan berdasarkan kesepakatan kedah pihak (LKS
dan pengusaha).

4) Mudharib boleh melakukan berbagai macam usaha yang tetsipalati
bersama dan sesuai dengan syari'ah; dan LKS tikak derta dalam
manajemen perusahaan atau proyek tetapi mempungki untuk
melakukan pembinaan dan pengawasan.

5) Jumlah dana pembiayaan harus dinyatakan dengas gelam bentuk
tunai dan bukan piutang.

6) LKS sebagai penyedia dana menanggung semua keragibat dari
mudharabahkecuali jikamudharib (nasabah) melakuakn kesalahan yang
disengaja, lalai, atau menyalahi perjanjian.

7) Pada prinsipnya, dalam pembiayaamudharabah tidak ada jaminan,
namun agarmudharib tidak melakukan penyimpangan, LKS dapat

meminta jaminan darmudharib atau pihak ketiga. Jaminan ini hanya

*DSN-MUI pengarang- Bl, Himpunan Fatwa Dewan Syari’ah Nasional-MU| Edisi Revisi, Jakarta :
Gaung Persada,2006, him.40.
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dapat dicairkan apabila mudharib terbukti melakukan pelangggaran
terhadap hal-hal yang telah disepakati bersamandalad.
8) Kriteria pengusaha, prosedur pembiayaan, dan m&kenipembagian
keuntungan diatur oleh LKS dengan memperhatikamaf@SN.
9) Biaya operasional dibebankan kepadadharib
10)Dalam hal penyandang dana (LKS) tidak melakukan gfiban atau
melakukan pelanggaran terhadap kesepakatadharibberhak mendapat
ganti rugi atau biaya yang dikeluarkan.
Realisas Pembiayaan Mitra Usaha Dengan Akad Mudharabah Di BMT
Bismillah Kantor Cabang Cepiring
Saat ini jumlah pembiayaan di BMT Bismillah kantcabang
Cepiring ada 258 orang. Pembiayaan dengan prinsigl jbeli
menggunakan akadhurobahah221 orang, dengan prinsip Mitra Usaha
menggunakan akashudharabah5 orang dan akathusyarakah® orang,
dengan prinsip sewa menggunakan alkadh 2 orang, dan dengan prisip
tolong-menolong menggunakan algatd 21 orang?
A. Profil Pembiayaan Mitra Usaha
Menurut kamus Bahasa Indonesia, mitra adalah tesaimbat,
kawan kerja / pasangan kerja, rekan. Dan kemitdalah hubungan
(jalinan kerja sama) sebagai mitfa.
Sedangkan usaha adalah perbuatan (daya upaya) metugapai

sesuatu, dalam hal perdagangan atau perusahaan.

\Wawancara dengan Teller, Ida Rochmana, April 2013.
23Taqdir, Meity Qodratilah, Kamus Bahasa Indonesia Untuk Pelajar, Jakarta : badan
pengembangan dan pembinaan bahasa kementrian pendidikan dan kebudayaan. 2011. Hal.325
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Tujuan Pembiayaan Mitra Usaha adalah untuk pengegaioe
usaha nasabah. Dengan menggunakan prinsip, nasabadai mitra atau
rekan kerja BMT Bismillah.

Ketentuan pembiayaan Mitra Usaha dengan akadharabahdi
BMT Bismillah Kantor Cabang Cepiring, antara lafn:

a. Secara teknis Pembiayaan Mitra Usaha dengan akadharabah
adalah akad kerja sama usaha antara BMT Bisnskdlagai pemilik
dana ¢hahibul magl menyediakan seluruh modal dan nasabah
sebagai pengelolanudhari). Keuntungan dan kerugian usaha dibagi
menurut kesepakatan kedua belah pihak yang ditaangkalam
akad/kontrak.

b. Dalam pembiayaan dengan akadudharabah BMT Bismillah
menggunakan akadmudharabah mutlagah dan mudharabah
mugayyadah Akad mudharabah mutlagalligunakan untuk nasabah
dengan jenis usaha yang hanya mempunyai satu preehingga
mudah dalam perhitungan keuntungannya, misalsghaujual beli
motor.Sedangkanmudharabah muqayyadatigunakan untuk usaha
nasabah dengan beberpa produk. Agar lebih mudamdakenghitung
keuntungannya BMT  Bismillah memberikan batasanapgehis
produk usaha tersebut, misalnya pada usaha tokiesem

c. Nisbah profit sharing ratig adalah proporsi pembagian hasil usaha.

1) Nisbah ditentukan dan disetujui pada awal akad.

** Wawancara dengan marketing, Bapak Paryono, April 2013.
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2) Nisbah antara nasabah yang satu dengan yang lededzebeda
sesuai dengan jenis usaha, besarnya pembiayaaatdhnempo
pembiayaan.

3) Besarnya nisbah bagi hasil ditetapkan sesuai derkgesepakatan
nasabah dan BMT. Misalnya nisabah 40:60, untuk BMIP6 dan
nasabah 60% dari keuntungan kotor nasabah. Atdami30:70,
30% untuk BMT dan 70% untuk nasabah dari keunturigaar
nasabah.

4) BMT Bsmillah mengaharapkan keuntungan sebesar 28apse
bulan dari jumlah pembiayaan nasabah. Hal tersdhadlikan
sebagai dasar BMT Bismillah dalam penentuan niglaafn hasil. (
lihat halaman 46)

d. Jangka Waktu Pembayaran Dan Cara Pembayaran

1) Jangka waktu pembayaran maksimal 36 bulan (untuk
pembayaran dengan sistem angsuran perbulan).

2) Jangka waktu pembayaran maksimal 4 bulan (upeibayaran
dengan sistem tempo).

e. Ketentuan pembayaran

1. Untuk akadmudharabah jika nasabah mengemnbalikan modal
BMT sebelum masa akhir perjanjian,maka nasabah yahan
berkewajiban membayar bagi hasil atas usahanyanaetaodal

BMT dikelola olehnya.
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2. Jika nasabah mengalami kerugian, nasabah hanyab waji
mengembalikan pokok pinjaman.
f. Biaya-biaya
1) Biaya administrasi meliputi (survey, taksasi, adsimtif,
komunikasi) .
2) Notaris (sesuai biaya riil yang keluar)
3) Materai (sesuai dengan berapa lembar materai yipagal).
g. Agunan
Ketentuan dalam fatwa DSN No.07/ DSN-MUI/ IV/ 2008 da
prinsipnya dalam penyaluran dana mudharabah tidkk jaminan,
namun agar mudharib tidak melakukan penyimpangat dapat
meminta jaminan dari mudharib atau pihak ketigaidan ini hanya
dapat dicairkan apabila mudharib terbukti melakul@aianggaran
terhadap hal-hal yang telah disepakati bersamandalkad.
Ketentuan agunan dalam Standar Operasional dared®nos
BMT Bismillah, antara lain?®
1) Agunan berfungsi untuk menjaga kepercayaan danncheipi
lembaga apabila terjadi hal-hal yang tidak di ikgim
2) Barang-barang yang bisa dijadikan agunan adalaftertifiiat

tanah, BPKB kendaraan bermotor, Simpanan dan kearharga.

2>SOP BMT Bismillah
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3) Anggunan merupakan salah satu yang dipertimbanglaam
menentukan jumlah plafon pinjaman dengan ketentuamah
pinjaman maksimal 70% dari nilai taksasi anggunan.

4) Agunan disimpan di savety box dan menjadi tanggjawab

lembaga sepenuhnya.

B. Prosedur pembiayaan
a. Pemberkasdh
1) Syarat-syarat umum

a) Menjadi anggota koperasi “BMT Bismillah”
b) Mengisi berkas / formulir pembiayaan
c) Mendapatkan persetujuan dari istri / suami / pikelkarga.
d) Konsekuen dan bertanggung jawab.
e) Mempunyai usaha.

2) Syarat-syarat khusus
a) Foto copy KTP suami dan istri ( 2x)
b) Foto copy Surat nikah.
c) Foto copy KK (kartu keluarga).

3) Jenis agunan
a) Tanah dan bangunan HM/HGB

» Atas nama pemohon, istri / suami.

» Lokasi agunan mudah dijangkau dengan kendaraamoda

26 SOP BMT Bismillah.
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» Foto copy sertifikat
» Denah lokasi (peta menuju lokasi)
b) Kendaraan roda empat atau roda dua
» Foto copy BPKB
» Foto copy STNK
» Gesekan nomor rangka dan mesin (esek-esek).
b. Analisa pembiayaan
1) Account Officer akan melakukan survey dan analigiyakan
usaha nasabah.
2) Hasil survey dan analisis calon nasabah dilapodedam bentuk
tertulis kepada manajer cabang
3) Untuk persetujuan pembiayaan AO melakukan rapatgaien
manajer cabang.
4) Untuk  persetujuan  pembiayaan diatas Rp. 20.00(000
harusmelalui rapat anggota komite di kantor pusat.
BMT Bismillah menggunakan analisis 6 CUntuk menketa
kelayakan usaha nasabah,antara fdin :
1. Character
Yaitu watak atau sifat dan kepribadian pemohon. il&an
terhadap aspek ini dilakukan antara lain dengam caeneliti
riwayat hidup, reputasi, informasi bank dan hasthgecekan

pasar.

*Wawancara dengan marketing, Bapak Supeno B.R, April 2013.
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. Capacity

Yaitu kemampuan calon nasabah untuk mengelola ogaha
Penilaian terhadap aspek ini dilakukan antara tingan cara
meneliti aspek manajemen, aspek pemasaran, aspakdan, dan
aspek produksi.

. Capital

Yaitu kemampuan pemohon untuk mneyediakan modall ata
kemampuan keuangan calon secara umum. Penilaihadtgy
aspek ini dilakukan antara lain dengan cara menedisio
permodalan sebelum dibiayai, rasio permodalan aetdibiayai,

kepemilikan modal, kepemilikan modal pihak laifkgjiada).

. Collateral

Yaitu penilaian atas jaminan yang dapat disediakaeh nasababh,
baik menyangkut aspek ekonomis (penyusutan nilaampaan
marketabilitas/likuiditas  jaminan) maupun aspek idijgr

(kepemilikan jaminan dan status hukum jaminan).

. Condition

Situasi sosial ekonomi, politk dan budaya yang afap
mempengaruhi kondisi perekonomian pada saat tartelsn
mempengaruhi kegiatan usaha (produksi, pemasaran da

keuangan) nasabah.

. Constrain
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Yaitu penilaian aspek ijin usaha calon nasabaherkediaan
pasokan bahan (masa depan), teknis atau teknoddgmdusaha
calon nasabah, dan persaingan yang dialami cakabah.
c. Penetapan Nisbah Bagi Hasil Dan Jangka Waktu Rsyadn.
Setelah proses analisis, Pada tahap ini AO darbahsaelakukan
perundingan untuk mecapai kesepakatan mengenarnyasnisbah
bagi hasil dan jangka waktu pembiayaan
d. Pengikatan (akad)
1) Akad dilakukan oleh kedua belah pihak dan saksirselangsung.
2) Pengikatan (akad) terdiri dari akad pembiayaan pngikatan
jaminan.
3) Dengan disaksikan notaris untuk nasabah yang merak@an
sertifikat?®
e. Pencairan
Pencairan pembiayaan adalah proses serah terinm setalah
terjadinya akad pembiayaah.
1) Teller akan melakukan pencatatan data pribadi dgaonan
nasabah.
2) Setelah semua syarat-syarat terpenuhi (akad, jamiea pribadi
yang lengkap dan biaya ) proses pencairan dajddutihn.
3) Pencairan pembiayaan dilakukan oleh teller dibaktikdengan

kwitansi.

“\Wawancara dengan Account Officer, Bapak Paryono, April 2013.
Wawancara dengan Teller, Ida Rochmana, April 2013.
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f. Pengawasan
1) Setiap satu bulan melakuakan pengecekan usaha ahasab
bersamaan dengan nasabah melakukan pembayarbhiapaam.
2) Memberikan saran atau petunjuk untuk kemajuan usasabah.
[11.  Perhitungan Bagi Hasil Di BM T Bismillah
A. Cara pembayaran tempo
Bapak Hidayat mempunyai usaha jual beli motor, akigan

pembiayaan Mitra Usaha dengan akautharabahdengan ketentuar’:

Plafond : Rp. 46.000.000
Jangka waktu . 4 bulan
Ekspektasi keuntungan nasabah : Rp. 2.300.00@nhbul

Keuntungan yang diharapkan BMT : 2 % / bulan

» Perhitungan Nisbah Bagi Hasil

plafond % 2% _ 46.000.000 X 2%
ekspektasikeuntungannasabah 2.300.000

0.40

Dengan proyeksi diatas nisbah bagi hasil bagi Bdlah 40 % dan 60 %
bagi nasabah.
Perhitungan Bagi Hasil bagi BMT Bismillah :
= Ekspektasi keuntungan nasabah x 40 % = Rp02)80 x 40%
= Rp. 920.000

e Angsuran

Bulan Plafond Pokok Bagi hasil

*%S0OP BMT Bismillah
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Bulan 1 46.000.000 - 920.000
Bulan 2 - 920.000
Bulan 3 - 920.000
Bulan 4 46.000.000 920.000

B. Cara pembayaran angsuran per bulan
Ibu salamah adalah seorang pedagang sembako matakuk
pembiayaan Mitra Usaha dengan akéutiharabah dengan ketentuat:

Plafond : Rp. 15.000.000,00

Jangka waktu : 5 bulan

Ekspektasi keuntungan nasabah : Rp. 1.000.000.0&nh

Nisbah bagi hasil :30:70

* Perhitungan bagi hasil bagi BMT Bismillah

sisapembiayaan

ford #* nisbah X keuntungannasabah
platon

= Rp. 15.000.000 x 30 % x Rp. 1.000.0000
Rp. 15.000.000

¢ Angsuran

Bulan Plafond Pokok Bagi Hasil

Bulan 1 Rp.15.000.000 Rp.3.000.000 Rp.300.000

Bulan 2 Rp. 12.000.000 Rp.3.000.000 Rp.240.000

*\Wawancara dengan litbank, bapak Sigit Ari Widodo, April 2013.
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Bulan 3 Rp. 9.000.000 Rp.3.000.000 Rp.180.000

Bulan 4 Rp. 6.000.000 Rp.3.000.000 Rp. 120.000

Bulan 5 Rp. 3000.000 Rp. 3000.000 Rp. 60.000

Strategi Pemasaran Dan Kendala Yang Dihadapi Dalam Pembiayaan
Mitra Usaha Dengan Akad Mudharabah Di BMT Bismillah

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manggrgabidalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang merakahkan dan inginkan
dengan menciptakan , menawarkan dan mempertukarkaok yang bernilai
dengan pihak lain.

Strategi pemasaran merupakan tidak lanjut darigxeadgn pasar, yang
menyangkut strategi yang akan diterapkan dalam rearkan produk agar

dapat diterima oleh pasar.

. Strategi pemasaran produk pembiayaan Mitra Usahagate akad

mudharabatBMT Bismillah.
1) menggunakan bauran pemasaran atatketing mixyaitu
a. Price
e Potongan
Untuk akad mudharabah jika nasabah mengemnbalikan modal BMT

sebelum masa akhir perjanjian,maka nasabah hareraeviiajiban

membayar bagi hasil atas usahanya selama modald@kéTola olehnya.

2\Wawancara dengan manajer cabang, Bapak Yasin Hidayat, April 2013.
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Jangka waktu

Dalam produk dengan akaaudharabahdi BMT Bismillah, terdapat
dua pilihan jangka waktu. Pembiayaan dengan jamggang (36
bulan untuk angsuran perbulan) dan jangka pendebuf@n untuk
tempo) yang dapat disesuaikan dengan kebutuhabatasa

Bagi hasil

Nisbah bagi hasil ditetapkan sesuai dengan kestpakantara
nasabah dan pihak BMT Bismillah yang diharapkaratapemenuhi
keinginan nasabah.

Syarat pembiayaan

BMT Bismillah memberikan kemudahan dalam syaratayalan

proses pengajuan pembiayaan Mitra Usaha dengamakaitarabah

b. Promotion

Tujuan promosi adalah memberitahukan dan mengkddasikian

kepada masyarakat tentang keberadaan produk, ¢gertamanfaatan,

tentang keunggulan, tentang atribut-atribut yamgilii, tentang harga, di

mana dan cara memperolehnya. Dengan cara, antara la

Promosi langsung

Bentuk promosi dengan melakukan kegiatan penjudéangsung
secara personal secara pribadi kepada konsumeen&ateterbatasan
waktu dan jumlah karyawan, BMT Bismillah melakukpnomosi

langsung dengan media telephone (telemarketing).
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* Brosur
BMT Bismillah menyediakan brosur untuk pembiayaaitraUsaha
yang menarik sebagai media promosi.

c. Product

» Keankaragaman
Untuk memenuhi kebutuhan nasabah yang memiliki aisadimun
masih kekurangan modal, BMT Bismillah mempunyai doito
pembiayaan Mitra Usaha. Dalam pembiayaan ini BMBnBllah
menggunakan akachudharabah Akad mudharabah yang digunakan
adalahmudharabah mugayadatanmudharabah mutlagah

* Pelayanan

Sebagian besar produk BMT dialami dan dikonsumdik&e

pelayanan berlangsung. Produk-produk dan jasa mpieabayang
ditawarkan oleh berbagai BMT bisa jadi sama, tepspbedaan dapat
ditunjukkan melalui cara yang diterapkan oleh BMAlagh melayani
nasabah. Pelayanan nasabah sering menjadi peneptrciyaan
nasabah terhadap BMT dan produk-produknya. Untuk BMT
Bismillah berusaha memberikan pelayanan yang tetisgi nasabah.

d. Place

» Lokasi
Untuk mempermudah pemasarannya BMT Bismillah meiagkap
kantor-kantornya didaerah yang potensial, sepérfudat kota atau

jalan raya utama.
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» Saluran
Teknik jemput bola sebagai saluran distribusi untaknjangkau
nasabah yang jauh dari lokasi kantor BMT Bismillah.

* Ruang lingkup
Untuk memperluas jangkauan, BMT Bismillah membukant&r

cabang di kota-kota yang berpotensi di Kabupatemkke

2) Pemasaran internal dan interaktif
BMT merupakan usaha yang bergerak dibidang jasaate§t

pemasaran usaha jasa tidak hanya menggunakan pamasternal dengan

4P, pemasaran jasa juga membutuhRan

a. Pemasaran internal
BMT Bismillah melatih dan memotivasi karyawan yamgrkontak
langsung dengan semua karyawan yang berhubungajardgrelanggan
dan semua karyawan yang bertugas memberi pelaysratukung untuk
bekerja sebagai satu tim agar memuaskan peland@@m.hal tersebut
seluruh karyawan BMT Bismillah menerapkan prinsigkdrja dengan
antusias dan berusaha profesional dalam melayaabaa.

b. Pemasaran interaktif
Dalam pemasaran interaktif BMT Bismillah menerapkaminsip
keramahan dalam layanan dengan menunjukkan sigpprsémbantu dan

selalu bersahabat dengan nasabah. BMT Bismillahuseba untuk

¥ Wawancara dengan Bapak Widi Mulyono,pengurus BMT Bismillah, April 2013.
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membuat setiap aspek dari setiap kunjungan nasaeafadi kenangan

yang indah.

B. Kendala Yang Dihadapi Dalam Pemasaran Produk Peydaa Mitra Usaha
Dengan Akad Mudharabah Di BMT Bismillah Kantor Cafy&epiring.
a. Kendala yang dialami nasalfah

1) Banyaknya risiko dalam pembiayaan dengan akad naldah, antara
lain :

a) Nasabah tidak menggunakan dana itu sesuai dengan ak
b) Nasabah tidak jujur dalam pengungkapan keuntungan.
c) Kelalaian nasabah yang disengaja.

2) Masih banyak nasabah yang kurang memahami prodoibipgaan
dengan akad mudharabah. Nasabah masih terkonsgprdeerbankan
konvensional dengan perhitungan bunga yang pasti.

3) Banyak nasabah yang mengalami kesulitan dalam tpedan bagi
hasil. Sehingga banyak nasabah yang memilih prodik yang
perhitungannya lebih mudah.

b. Kendala yang dialami BMT Bismillah

1) Kurangnya pemahaman karyawan BMT Bismillah cabaegithg
tentang produk mudharabah.

2) Kurangnya tenaga ahli dibidang IT yang menguaséaknike

perhitungan bagi hasil.

*Wawancara dengan marketing, Bapak Paryono.
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3) Kurangnya sosialisasi produk mudharabah, karengahamarketing
saja yang melakukan sosialisasi.

4) Kurangnya evaluasi produk yang telah dipasarkan.

Analisis Pembiayaan Mitra Usaha Dengan Akad Mudharabah Di BMT
Bismillah Cabang Cepiring

Setelah penulis meneliti tentang realisasi pembiayhlitra Usaha
dengan akadnudharabahdi BMT Bismillah cabang Cepiring, dapat penulis
simpulkan bahwa :

1. Pembiayaan Mitra Usaha dengan akad mudharabah ikietményak
risiko, seperti penggunaan dana/ modal yang tidedua dengan akad,
nasabah tidak jujur dalam pengungkapan keuntungankdlalaian yang
disengaja. Untuk mengantisipasi risiko tersebut BEiBmillah lebih
berhati-hati dalam proses analisis dan survey kéky usaha nasabah
yaitu dengan menggunakan prinsip 6 C, wawancanag@ienasabah dan
orang dilingkungan nasabah) dan survey langsungtekepat usaha
nasabah. Selain itu BMT Bismillah juga melakukangsavasan terhadap
usaha nasabah setiap bulan.

2. Dalam penetapan nisbah bagi hasil, BMT Bismillahngaharapkan
keuntungan sebesar 2% setiap bulan dari jumlah jpgadn nasabah.
Keuntungan 2% tersebut digunakan untuk biaya oerals BMT
Bismillah dan keuntungan bagi nasabah yang menyingama di BMT

Bismillah. Kelebihan penggunaan prinsip bagi hagigitu dengan
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memberikan nisbah yang lebih besar kepada nasatsih memotivasi
nasabah untuk lebih giat berusaha.

. Dalam pembayaran pembiayaan Mitra Usaha dengangueragan akad
mudharabahBMT Bismillah menggunakan dua cara pembayaramgYa
pertama adalah pembayaran dengan cara tempo (nadibipulan), yaitu
nasabah hanya memberikan bagi hasil setiap bulataryanengembalikan
pokok modal pada saat jatuh tempo. Dan yang kedergath cara
pembayaran setiap bulan (maksimal 36 bulan) yadsabah setiap bulan
memberikan bagi hasil dan sebagian pokok modala Qembayaran
pembiayaan tersebut disesuaikan dengan keinginan k@smampuan
nasabah. Hal itu yang membedakan pembiaayaan Mgeha dengan
pembiayaan yang menggunakan prinsip jual beli s¢ava.

. Minat nasabah untuk melakukan pembiayaan Mitra Bs#dngan akad
mudharabahdi BMT Bismillah cabang Cepiringangat tinggi. Namun
karena kurangnya pengetahuan tentang akadharabahdan kurangnya
tenaga ahli dibidang IT dalam teknik perhitungangibaasil serta
keterbatasan jumlah karyawan di BMT Bismillah cabaGepiring,
menyebabkan proses sosialisasi produk dengan akadharabah
menjadi kurang maksimal. Untuk itu pihak BMT penmengadakan
pelatihan dan pembekalan kepada karyawan tentadylprMitra Usaha
dengan akachudharabah

. Selain kurangnya pemahaman karyawan, dari sisibaaisguga masih

banyak yang kurang memahami produk pembiayaan derajead
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mudharabah. Nasabah kurang memahami konsep balginheseka masih
terkonsep dengan perbankan konvensional dengantyeyan bunga
yang pasti.

. Nasabah masih mengalami kesulitan dalam perhiturigagi hasil.
Karena nasabah pembiayaan BMT Bismillah adalah ysaiga mikro
kecil dan menengah yang secara administrasi kenabhglum lengkap,
Mereka masih mengalami kesulitan menghitung kewg#aon yang
diperoleh dari usahanya. Sehingga banyak nasabahmamilih produk
lain yang perhitungannya lebih mudah. Untuk menandml tersebut
BMT Bismillah perlu mengadakan sosialisasi tentargduk Mitra Usaha
dengan akadmudharabah dan bagaimana teknik perhitungan bagi
hasilnya, dengan hal tersebut diharapkan BMT Biamitlapat mencapai
tujuannya untuk mensosialisasikan ekonomi syari'ah.

. BMT Bismillah juga harus melakukan evaluasi padaipkan akad yang
digunakan dalam pembiayaan nasabah. Misalnya unagabah yang
ingin memulai usaha itu lebih baik menggunakan pkoMitra Usaha

dengan akachudharabalbukan produk dengan prinsip jual beli.



