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ABSTRAK 

 

 

Peluang Dan Tantanga Dalam Pengembangan Produk Pembiayaan Murabahah di 

BMT Al-amal Kota Bengkulu 

Oleh Ilin Meitasari, NIM 1611140053 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peluang dan tantangan dalam 

pengembangan Produk Pembiayaan Murabahah di BMT Al-Amal Kota Begkulu. 

Untuk mengungkap persoalan tersebut, peneliti menggunakan pendekatan 

kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa observasi, wawancara dan 

dokumentasi. Jenis Penelitian yang digunakan adalah Peneliian Deskriptif, 

menganalisa dan menyajikan fakta, sehingga lebih mudah dipahami dan 

disimpulkan. Hasil dari penelitian ini yaitu: 1). Tantangan yang di hadapi BMT 

Al-Amal dalam mengembangkan pemasaran produknya adalah banyaknya 

pesaing, masih banyak masyarakat yang minim pengetahuannya tentang BMT Al-

Amal, promosi menggunakan brosur kurang efektif. 2) Peluang yang di miliki 

BMT al-amal adalah segmentasi pasar yang relatif luas, proses melakukan 

pembiayaan mudah, lokasi yang mudah dijangkau dimana lokasi dekat dengan  

perkantoran dan perumahan. 

 

Kata Kunci: Peluang,Tantangan, Pengembangan, produk, Pembiayaan 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Berdirinya BMT (Baitul Maal) bersamaan dengan usaha pendirian 

bank yariah di indonesia, yakni tepatnya pada tahun 1990. BMT semakin 

berkembang tatkala pemerintah mengeluarkan kebiajakan hukum ekonomi 

UU No. 7/1992 tentang perbankan dan PP No. 72/1992 tentang bank 

pengkreditan rakyat berdasarkan bagi hasil.
1
 

Dampak dari belum ada kejelasan mengenai dasar hukum dan 

bagaimana kelembagaan BMT mengakibatkan keberagaman status BMT itu 

sendiri. Hal ini tentu juga akan berimbas pada aspek-aspek lainnya seperti 

bagaimana mekanisme pendirian BMT, pertanggung jawaban BMT, 

pengawasan BMT dan masih banyak hal lainnya. Saat ini BMT ada yang 

telah berbadan hukum dan ada pula yang belum berbadan hukum. BMT 

yang berbadan hukum, pada umumnya menggunakan badan hukum yayasan 

dan koperasi. Sedangkan BMT yang belum berbadan hukum pada umumnya 

menggunakan KSM (Kelompok Swadaya Masyarakat).
2
 Dan ada beberapa 

BMT yang tidak diketahui bentuk hukumnya. Status hukum BMT dapat 

dikelompokkan menjadi tiga kelompok, yaitu : 

                                                           
1
 Ismail, Perbankan Syariah (Jakarta: Kencana, 2011), h. 120. 

2
 Fadillah Mursyid, Kebijakan Resugulasi Baitul Maal Wat Tamwil Di Indonesia, 

Nurani, Vol. 18, No. 2, Desember 2018: 9 -30 
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a. BMT berstatus hukum koperasi. BMT yang berbadan hukum koperasi 

dalam melakukan kegiatan usahanya baik berupa menghimpun dana 

maupun menyalurkannya mengacu pada aturan UU No. 25 Tahun 1992 

tentang Perkoperasian, PP RI No. 9 Tahun 1995 Tentang Pelaksanaan 

Kegiatan Usaha Simpan Pinjam oleh koperasi, Keputusan Menteri 

Negara Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Nomor 91/Kep/M. 

KUKM/IX/2004 tentang Petunjuk Pelaksanaan Kegiatan Usaha Koperasi 

Jasa Keuangan Syari’ah, dan Peraturan Menteri Negara Koperasi dan 

Usaha Kecil dan Menengah 35.2/Per/M.KUKM/X/2007 tentang 

Pedoman Standar Operasional Manajemen Koperasi Jasa Keuangan 

Syari’ah. BMT yang berstatus hukum koperasi adalah seperti KSP 

(Kantor Staff Presiden), KSU (Koperasi Serba Usaha).  

b. maupun menyalurkannya mengacu pada aturan UU No. 25 Tahun 1992 

tentang Perkoperasian, PP RI No. 9 Tahun 1995 Tentang Pelaksanaan 

Kegiatan Usaha Simpan Pinjam oleh koperasi, Keputusan Menteri 

Negara Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Nomor 91/Kep/M. 

KUKM/IX/2004 tentang Petunjuk Pelaksanaan Kegiatan Usaha Koperasi 

Jasa Keuangan Syari’ah, dan Peraturan Menteri Negara Koperasi dan 

Usaha Kecil dan Menengah 35.2/Per/M.KUKM/X/2007 tentang 

Pedoman Standar Operasional Manajemen Koperasi Jasa Keuangan 

Syari’ah. BMT yang berstatus hukum koperasi adalah seperti KSP 

(Kantor Staff Presiden), KSU (Koperasi Serba Usaha).  
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c. BMT berstatus hukum yayasan. Hal tersebut mengacu pada UU No. 28 

Tahun 2004 tentang Yayasan. Penggunaan status hukum yayasan bagi 

BMT tidak sesuai dengan Buku Panduan BMT yang dikeluarkan 

PINBUK.  

d. BMT yang belum memiliki status hukum. Pada umumnya BMT yang 

belum memiliki status hukum menggunakan bentuk Kelompok Swadaya 

Masyarakat atau Lembaga Swadaya Masyarakat.
1
  

Secara konseptual, banyak ayat al- quran yang menegaskan 

tentang ajaran kepada seorang muslim untuk mengembangkan 

ekonominya serta bagaimana etika pengembangan ekonomi harus 

dikembangkan seorang muslim. Allah berfirman dalam al-quran pada 

surah Al- Jumuah ayat 10 : 

كُسُواْ  ِ وَٱذأ مِ ٱللََّّ تَغُواْ يٍِ فضَأ ضِ وَٱبأ زَأ هوَٰةُ فٲََتشَِسُواْ فًِ ٱلۡأ فإَذَِا قضٍُِتَِ ٱنصَّ

 ٌَ هحُِو َ كَثٍِسٗا نَّعَهَّكُىأ تفُأ   ٠١ٱللََّّ

Artinya : apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah 

kamu dimuka bumi, dan carilah karuina allah dan ingatlah allah 

banyak-banyak supaya kamu beruntung. (QS. Al-Jumuah :10).
2
 

 

Penjelasan ayat tersebut adalah memerintahkan apabila selesai 

urusan dengan allah maka harus berusaha, jangan berpangku tangan, 

untuk menjadi rahmatan lil’alamain supaya beruntung dunia dan akhirat.  

                                                           
1
Abd. Somad, Hukum Islam (Penormaan Prinsip Syariah Dalam Hukum 

Indonesia). ( Jakarta : Kencana, 2012), h. 111 
2
Departemen Negara RI, Al-Aliyy, (Bandung:CV Diponegoro, 2005), h. 442 
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Ayat ini berkaitan dengan judul yang penulis ambil bagaimana BMT 

untuk mengembangkan usaha agar lebih maju lagi. 
3
 

Terkait dengan perkembangan BMT saat ini, penulis memilih 

BMT Al-Amal. Agar perusahaan dapat melihat sebesar apa peluang yang 

dapat diambil dan tantangan apa yang bisa mengancam perkembangan 

BMT ini. Setiap bisnis harus merancang strategi untuk mencapai 

tujuannya. Selama melakukan strateginya, perusahaan harus menelusuri 

hasilnya dan memantau perkembangan baru di lingkungan internal dan 

eksternalnya.
4
 

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-

kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang atau jasa yang 

memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

Potensial .
5
 strategi pemasaran berusaha menanamkan perusahaan dan 

produknya dibenak pelangan. Strategi ini bertujuan untuk mencapai how 

to win the market.  Komponen dalam strategi pemasaran meliputi 

pemetaan pelanggan, kelompok pelanggan, aspek psikografis dan lain 

sebagainya.
6
 

                                                           
3 Muhammad Subhan, “Strategi Pemasaran Syari’ah Pada BMT Al-

Amanah Dalam Meningkatkan Modal dan Penyaluran Pembiayaan”, Universitas Islam 

Negeri Thaha Saifuddin Jambi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 2018. 

 
4
 Abd. Somad, Hukum..., h.113 

5
 Adiwarman A. Karim, Bank Islam, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2007), h. 

25  
6
 Adiwarman A. Karim, Bank Islam..., h. 25 
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Persaingan usaha yang semakin ketat dan penuh tantangan, 

menyebabkan lembaga keuangan syariah non perbankan khususnya 

pihak manajemen BMT harus mampu merancang dan menyusun strategi 

pemasaran yang mampu menjawab dan memenuhi tantangan pasar serta 

menjadikannya sebagai peluang pasar pada kancah persaingan bisnis 

baik masa sekarang ataupun masa yang akan datang. Perusahaan yang 

memiliki kapasitas untuk menyelesaikan persoalan pemasaran dan 

menemukan peluang-peluang yang terjadi di pasarlah, yang bisa 

memenangkan persaingan. Dalam kondisi dan situasi seperti ini, pihak 

manajemen BMT didorong agar lebih aktif berperan dalam menyalurkan 

dan memperkenalkan produk-produknya supaya nasabah bisa tertarik 

terkait keputusan untuk memilih produk penyimpanan atau pembiayaan 

yang tersedia. Keputusan untuk memilih menjadi nasabah pada lembaga 

keuangan tertentu sama dengan keputusan untuk membeli pada 

konsumen terhadap produk tertentu pula. Hal ini disebabkan keputusan 

untuk memilih menjadi nasabah, prosesnya tidak berbeda dengan 

keputusan membeli. 
7
 

Peluang dan tantangan pemasaran merupakan dua hal yang 

sama membutuhkan penanganan yang serius. Peluang pemasaran pada 

dasarnya merupakan suatu kesempatan yang harus dimanfaatkan atau 

dikelola perusahaan. Namun apabila peluang tersebut tidak dapat 

dikelola atau dimanfaatkan dengan baik maka peluang tersebut akan 

                                                           
7
 Kasmir, Pemasaran Bank, Edisi Revisi, Cet. IV (Jakarta Kencana, 2010), h. 58 
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berubah menjadi suatu tantangan yang dapat mengancam keberadaan 

perusahaan. Demikian pula dengan tantangan yang ada pada  dasarnya 

merupakan ancaman yang harus diantisipasi atau diatasi oleh 

perusahaan. Apabila tantangan tersebut mampu ditangani dengan baik 

maka tantangan tersebut justru akan menjadi suatu peluang yang dapat 

dimanfaatkan.
8
 

Dari observasi awal yang penulis lakukan pada BMT Al-Amal 

Bengkulu, banyak sekali tantangan dalam melakukan strategi pemasaran 

BMT di Kota Bengkulu, melihat sudah banyaknya lembaga keuangan 

syariah lainnya, tetapi masih ada peluang untuk pemasaran BMT di Kota 

Bengkulu, jika tidak ada peluang tidak akan BMT masih Berdiri sampai 

saat ini
9
.  

No. Lembaga  Data Nasabah  Tahun 

1. BMT Al-Amal 

1223 Nasabah Tabungan, 

27 Nasabah Pembiayaan 2018 

2. BMT Al-Amal 

1224 Nasabah Tabungan  

61 Nasabah Pembiayaan 2019 

Tabel 1.1 Data Nasabah 

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Peluang Dan Tantangan 

Dalam  Pengembangan Produk Pembiayaan Murabahah di BMT Al-

Amal Kota Bengkulu ”. 

                                                           
8
 M.Nur, Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: 

Alfabeta, 2012), h. 42 

9
 Gustiani, Customer Service, Wawancara, Tanggal 13 Februari 2020 
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B. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah yang dapat disimpulakan yaitu : 

1. Bagaimana Tantangan Dalam Pengembangan Produk Pembiayaan 

Murabahah di BMT Al-Amal  Kota Bengkulu? 

2. Bagaimana Peluang Dalam Pengembangan Produk Pembiayaan 

Murabahah di BMT Al-Amal  Kota Bengkulu? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yaitu : 

1. Untuk Mengetahui Tantangan Dalam Pengembangan Produk 

Pembiayaa Murabahah di BMT Al-Amal Kota Bengkulu ? 

2. Untuk Mengetahui Peluang Dalam Pengembangan Produk Pembiayaan 

Murabahah di BMT Al-Amal  Kota Bengkulu ? 

D. Kegunaan Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Manfaat teoritis 

Secara akademis penelitian ini di harapkan dapat memberikan kontribusi 

literatur di bidang keuangan. Selain itu diharapkan pula dapat 

memperkaya perkembangan ilmu dalam bidang keuangan perbankan dan 

membuat strategi dalam perkembangan BMT Al-Amal di Kota 

Bengkulu. 

2. Manfaat praktis 
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a. Di harapkan dapat di jadikan masukan bagi masyarkat umum 

penggunaan jasa Lembaga Keuangan Syariah baik kreditor, debitor 

maupun investor dalam pertimbangan sebagai dasar pengembalian 

keputusan investasinya. 

b. Bagi BMT Al-Amal dapat di gunakan sebagai dasar untuk mengambil 

kebijakan guna meningkatkan kinerja perusahaannya sehingga dapat 

meningkatkan nilai perusahaan serta dapat membuat strategi 

Pemasaran. 

3. Manfaat akademik 

Di harapkan dapat menjadi sebuah realisasi yang dapat di jadikan sebagai 

bentuk kontribusi bagi pendidikan institut agama islam negeri (IAIN) 

Bengkulu, terkhususnya untuk Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

(FEBI). 

E. Penelitian Terdahulu 

No Nama 

pengarang 

Judul penelitian Persamaan  Perbedaan 

1 Siti 

Himairah 

(Skripsi, 

2017) 

Strategi Public 

Relations Dalam 

Mempertahankan 

Citra Perusahaan 

“Studi Pada 

Bank Muamalat 

Indonesia Kantor 

Cabang 

Bengkulu” 

Persamaaannya 

terletak pada 

pembahasaan 

yaitu sama-

sama membahas 

tentang strategi 

BMT di kota 

bengkulu 

Perbedaannya 

terletak pada 

pembahasaannya 

yaitu penelitian 

penulis 

membahas 

tentang strategi 

pemasaran BMT 

di Kota 

Bengkulu 

sedangkan 

penelitian ini 

membahas 

tentang Strategi 

Public Relation 

untuk 
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mempertahankan 

citra BMT Kota 

Bengkulu 

2 Hafidh 

Munawir 

(Jurnal 

Nasional) 

Perencanaan 

Strategi 

Pengembangan 

Bank Syariah di 

Indonesia, Jurnal 

Ilmiah Teknik 

Industri, 

persamaannya 

dengan 

penelitian yang 

penulis ambil 

yaitu sama-

sama membahas 

tentang strategi 

perbedaan nya 

adalah peneliti 

yang penulis 

ambil meneliti 

tentang strategi 

pemasaran, 

sedangkan 

penelitian ini 

meneliti tentang 

strategi 

pengembangan. 

3 Yuliani 

(Skripsi) 

Analisis SWOT 

Produk Cicil 

Emas pada Bank 

Syariah Mandiri 

Cabang 

Banjarmasin 

Adapun 

Persamaannya 

adalah sama-

sama 

menggunakan 

analisis SWOT, 

 

Adapun 

perbedaan  

penelitian ini 

membahas 

tentang analisis 

SWOT  dalam 

produk cicilan 

emas sedangkan 

penelitian yang 

penulis ambil 

membahas 

tentang analisis 

SWOT dalam 

strategi 

pemasaran. 

 

4 Syauqi 

Jazuli 

(Skripsi) 

Analisis SWOT 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Pembiayaan Pada 

BMT El- Syifa 

Ciganjur 

Adapun 

persamaan 

penelitian ini 

dengan 

penelitian yang 

penulis ambil 

yaitu sama-

sama membahas 

tentang strategi 

pemasaran 

adapun 

perbedaannya 

yaitu penelitan 

penulis meneliti 

tentang strategi 

pemasaran BMT, 

sedangkan 

penelitian ini 

membahas 

tentang strategi 

pemasaran 

produk BMT. 

5 Mega 

Chadha 

(Jurnal 

Internasion

“International 

Marketing 

Strategy In The 

Retail Banking 

Adapun 

persamaan 

penelitian ini 

dengan pelitian 

Perbedaannya 

adalah terletak 

pada tempat 

penelitian dan 
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al) Industry:The 

Case Of ICICI 

Bank In Canada

” 

yang penulis 

ambil yaitu 

sama-sama 

membahas 

tentang strategi 

pemasaran  

lembaga yang 

akan diteliti, 

penulis 

mengambil 

penelitian di bmt 

kota di bengkulu 

sedangkan 

penelitian Mega 

Chadha Bank di 

Canada.  

Tabel 1.2 Ringkasan Penelitian TerdahulU. 

F. Metode Penelitian 

1. Jenis Pendekatan Penelitian 

a. Jenis 

Jenis penelitian yang di gunakan adalah penelitian 

Lapangan dengan melakukan analisis hanya pada sampai tahap 

deskriptif, yaitu menganalisis dan menyajikan fakta secara 

sistematik, sehingga lebih mudah untuk di pahami dan di 

simpulkan. 

b. Pendekatan 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan 

kualitatif. Dalam pendekatan ini penelitian kualitatif maka 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan 

dari orang-orang dan perilaku yang diamati.
10

 Kesimpulan yang di 

berikan selalu jelas data faktualnya sehingga semuanya selalu dapat 

di kembalikan langsung pada data yang di peroleh. Uraian 

kesimpulan di dasari oleh angka yang di olah tidak terlalu dalam. 

                                                           
10

 Sugiyono, Metode Penelitian, h. 329. 
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Kebanyakan pengolahan datanya di dasarkan pada analisis 

persentase dan analisis kecenderungan.
11

 Maka penelitian ini, 

dengan pendekatan kualitatif deskriptif dapat di himpun data 

sewajarnya terarah dan dapat di pertanggung jawabkan dan di 

harapkan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

Analisis Peluang Dan Tantangan Dalam Pengembangan 

Pemasaran BMT di Kota Bengkulu” 

2. Waktu dan Lokasi Penelitian  

Waktu penelitian yang di gunakan untuk melakukan 

penelitian ini dari tanggal  21 september 2020 – 04  januari 2021, 

dengan tenggang waktu tersebut peneliti merasa cukup untuk 

menggali serta mengumpulkan data dan fakta berupa informasi dari 

subjek maupun informan yang berhubungan dengan permasalahan 

tersebut. Lokasi tempat penelitian ini adalah BMT Al- Amal (Jl. 

Dempo Raya No. 40 Bengkulu).  

3.  Subjek/ Informan Penelitian 

Informan dalam penelitian ini adalah karyawan bagian 

pemasaran dan 10 orang nasabah di BMT Al-Amal Kota Bengkulu. 

tehnik yang diguanakan adalah Purrvossive Sampling merupakan salah 

satu tehnik pengambilan sample secara sengaja atau sfesifik yang 

artinya peneliti menentukan sendiri sampel yang diambil. 

4. Sumber Data Penelitian 

                                                           
11

 Sugiyono, Metode.., h. 346 
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a. Sumber data primer adalah data yang secara langsung di peroleh 

dari hasil interview kepada responden yang di jadikan subyek 

penelitian, terdiri dari Karyawan dan Bagian Pemasaran. 

b. Data sekunder adalah data yang mendukung atas permasalahan 

yang akan di bahas, di peroleh dari berbagai sumber baik berupa 

buku, jurnal, website dan lainnya yang berhubungan dengan 

Analisis Peluang dan Tantangan Dalam Pengembangan Pemasaran 

BMT di Kota Bengkulu. 

5. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling 

utama dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah 

mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data maka 

peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar yang 

ditetapkan.
12

 Dalam mengumpulkan data, penulis menggunakan 

beberapa teknik sebagai berikut : 

a. Observasi (Pengamatan) di lakukan langsung untuk melihat secara 

langsung aktifitas pemasaran yang di lakukan oleh BMT Al-Amal 

sehingga peneliti mengetahui dan memperoleh informasi mengenai 

peluang dan tantangan dalam pengembangan pemasaran produknya  

b. Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang di gunakan untuk 

mendapatkan keterangan-keterangan lisan melalui bercakap-cakap 

dan berhadapan muka  dengan orang yang dapat memberikan 

                                                           
12

Sugiyono, Metode.., h. 352 
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keterangan pada si peneliti. Wawancara ini bisa di pakai untuk 

melengkapi data yang di peroleh melalui observasi.
13

 wawancara 

dalam penelitian ini  ialah mewawancari Karyawan Bagian yang 

bertanggung jawab di pemasaran dan 10 orang nasabah. 

c. Dokumen adalah Teknik ini menggunakan untuk mengumpulkan 

data beberapa catatan dan laporan yang berhubungan dengan data 

yang di gali. Adapun data yang di dapat dari mengkaji dokumentasi 

ini adalah mengenai gambaran umum lokasi penelitian (profil), 

struktur organisasinya, serta produk dan layanan- layanan BMT dan 

Al-Amal. 

6. Analisis Data 

Analisis data bermaksud untuk mengorganisasikan data yang 

terkumpul. Penulis menggunakan model  miles dan huberman, yaitu 

analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan pada saat 

pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai  pengumpulan data 

dalam periode tertentu. Pada saat wawancara peneliti sudah melakukan 

analisis terhadap jawaban yang di wawancarai. Bila jawaban yang di 

wawancarai setelah analisis terasa belum memuaskan, maka peneliti 

akan melanjutkan pertanyaan lagi, sampai tahap tertentu di peroleh 

data yang di anggap kredibel.
14

 Data-data yang telah di peroleh di 

lokasi penelitian di analisis dengan langkah sebagai berikut : 

                                                           
13

 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis “Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, d 

(Bandung: Alfabeta, 2014), h. 401. 
14

 Sugiyono, Metode...,h. 246 
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a. Reduksi Data adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 

penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi data kasar yang 

muncul dari catatan-catatan yang tertulis di lapangan dan merupakan 

suatu bentuk analisis yang menajamkan, menggolongkan, 

mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan mengorganisasi data. 

Pada tahap ini, dari beberapa data yang telah didapatkan dan dibuat 

oleh penulis pada saat penelitian, tidak semuanya harus di 

cantumkan dan di analisis dalam skripsi ini. Namun, penulis 

melakukan pemilihan, penggolongan dan pengorganisasian data 

yang relevan atau sesuai dengan data yang di butuhkan untuk 

memecahkan permasalahan penelitian. Setelah itu, langkah 

selanjutnya yang dilakukan penulis adalah menganalisis data 

tersebut satu-persatu dan di sesuaikan dengan masing-masing 

rumusan masalah penelitian. Hal ini, di lakukan agar tidak ada 

kekaburan dan perluasan masalah yang di bahas dalam penelitian 

ini.
15

 

b.  Penyajian data merupakan sekumpulan informasi yang sudah 

tersusun yang memberikan kemungkinan adanya penarikan 

kesimpulan dan penyajian tersebut dapat berbentuk matriks, grafik, 

jaringan dan bagan. Selanjutnya, tahap kedua ini penulis 

cantumkan pada penyajian data hasil penelitian, serta analisis dan 

                                                           
15

 Imam Munawir, Metode-Metode Penelitian Sosial, (Surabaya:Usaha Nasional, 

2011) h. 248. 
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pembahasan pada bab IV.
16

 Penyajian data tersebut, penulis susun 

secara sistematis, yang mengkonfirmasi dan menyesuaikan dengan 

rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu mengenai bagaimana 

perkembangan pemasaran produk murabaha BMT Al-Amal di 

Kota Bengkulu. 

c. Data conclusions atau menarik kesimpulan dari data yang diperoleh 

yaitu setelah semua data-data yang di inginkan di peroleh 

selanjutnya mencari kesimpulan sebagai jawaban dari rumusan 

masalah. Penarikan kesimpulan dengan verifikasi di lakukan dengan 

melihat kembali pada reduksi data maupun pada data display, 

sehingga kesimpulan yang di ambil tidak menyimpang dari data 

yang di analisis. Kemudian pada tahap ketiga atau yang terakhir ini, 

penulis melakukan verifikasi atau menarik kesimpulan dari data 

yang di peroleh dan di analisis sebelumnya. Hal ini di lakukan 

dengan tujuan untuk menjawab semua rumusan masalah dalam 

penelitian ini, yang selanjutnya penulis tuangkan pada bab V dalam 

skripsi ini. 

G. Sistematika Penulisan  

Agar penulisan ini tidak keluar dari ruang lingkup  dan pengaruh 

intipersoalan, maka pembahasan ini di bagi dalam beberapa BAB yang 

terdiri dari beberapa sub antara lain: 

                                                           
16

 Imam Munawir, Metode..., h. 256 
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BAB I Pendahuluan, yang terdiri dari latar belakang, batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, 

penelitian terdahulu, metode penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II  Berisikan tentang landasan teori, yang terdiri dari 1). BMT 

(Baitul Maal Wat Tamwil) 2). Manajemen pemasaran syariah meliputi, 

definisi manajemen pemasaran, konsep pemasaran ,karakteristik pemasaran 

syariah, proses manajemen pemasaran. 3). Peluang, meliputi pengertian , 

4). Tantangan, meliputi pengertian. 5). Pengembangan, meliputi 

pengertian, unsur-unsur pengembangan dll. 6). Pembiayaan Murabahah, 

meliputi pengertian. 

BAB III Gambaran Umum  Dan Objek Penelitian, yang berisikan 

Sejarah Tebentuknya BMT Al-Amal, Visi dan Misi dan Bagan pengurus, 

serta produk-produk masing-masing BMT. 

BAB IV  Berisikan hasil dan penelitian yang dilakukan pada lokasi 

penelitian yang telah digambarkan pada bab sebelumnya dan membahas 

masalah yang ada pada penelitian ini tentang analisis peluang dan 

tantangan dalam pengembangan pemasaran. 

BAB V Penutup berisikan kesimpulan dan saran, dimana 

kesimpulan diambil dari hasil penelitian yang telah dilakukan di bab 

sebelumn
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Peluang Dan Tantangan 

1. Peluang (Opportunity) 

a. Pengertian Peluang (Opportunity) 

Peluang merupakan situasi utama yang menguntungkan dalam 

lingkungan perusahaan, misalnya kebijakan yang dikeluarkan 

pemerintah, tingkat pertumbuhan ekonomi yang relatif tinggi dan 

sebagainya.
1
 Peluang adalah berbagai hal dan situasi yang 

menguntungkan bagi perusahaan, serta kecenderungan-kecenderungan 

yang merupakan salah satu sumber peluang, yakni situasi atau kondisi 

yang merupakan gambaran peluang yang ada dari sisi luar suatu 

organisasi atau perusahaan dan gambaran tersebut dapat memberikan 

peluang berkembangnya suatu organsisasi perusahaan di masa depan. 

Peluang juga di artikan sebagai potensial yang dapat di ekspolorsi 

untuk mempengaruhi pencapaian sasaran yang diharapkan. Yang 

dimaksud dengan berbagai situasi tersebut adalah : 

1. Kecendrungan penting yang terjadi dikalangan pengguna produk 

2. Identifikasi suatu segmen pasar yang belum mendapat perhatian 

3. Perubahan dalam kondisi persaingan 

4. Perubahan dalam peraturan perundang-undangan yang membuka 

berbagai kesempatan baru dalam kegiatan berusaha. 

                                                           
1
 Iwan Furwanto, Manajemen....., h. 132 
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5. Hubungan dengan para pembeli yang akrab  

Peluang merupakan trend positif yang berada dilingkungan 

eksternal peusahaan maka peluang usaha tersebut  diekspoitasi oleh 

perusahaan maka peluang usaha tersebut berpotensi untuk 

menghasilkan laba bagi perusahaan secara berkelanjutan.
1
 Peluang 

yaitu situasi atau kondisi yang merupakan peluang di luar suatu 

organisasi atau perusahaan dan memberikan peluang berkembang bagi 

organisasi dimasa depan. 

b. Peluang Usaha  

Peluang usaha adalah kesempatan atau waktu yang tepat yang 

seharusnya di ambil atau dimanfaatkan bagi seseorang wirausahawan 

mendapat keuntungan. Banyak peluang yang di sia-siakan, sehingga 

berlalu begitu saja karena tidak semua orang dapat melihat peluang 

dan yang melihat pun belum tentu berani memanfaatkan peluang 

tersebut hanya seorang wirausahawan yang dapat berpikir kriatif serta 

berani mengambil risiko itulah yang dengan tanggap dan cepat 

memanfaatkan peluang. Peluang usaha yang telah di ambil tentu akan 

memiliki konsekuensi bagi pengambil keputusan. Jika berhasil dapat 

dikatakan mendapat keuntungan, namun jika gagal maka itu bagian 

                                                           
1
 http://muamala.net/teori-analisis -swot/  di Akses Pada Tanggal 26 November 

2020  

http://muamala.net/teori-analisis%20-swot/
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dari resiko yang harus di hadapi. Namun demikian, hal itu dapat 

dijadikan pengalaman yang sangat berharga. 
2
 

Selain pengertian secara umum, para ahli sendiri mempunyai 

banyak pendapat tentang peluang usaha. Hal tersebut dapat dijadikan 

referensi untuk dapat memulai suatu bisnis karena memulai sesuatu 

merupakan hal yang paling sulit, namun menjalaninya sendiri juga 

merupakan sebuah tantangan tersendiri bagi anda. Nah berikut ini 

pengertian peluang usaha menurut para ahli yang diantaranya yaitu: 

Menurut Arif F. Hadiparanata 

Peluang usaha merupakan sebuah resiko yang harus diambil 

dan dihadapi untuk mengelola dan mengatur segala urusan 

yang ada hubungannya dengan finansial.
3
Menurut Thomas W. 

Zimmerer Peluang usaha merupakan sebuah terapan yang 

terdiri dari kreativitas dan inovasi untuk memecahkan masalah 

dan melihat kesempatan yang dihadapi setiap hari.
4
 

Menurut Robbin and Coulter  

Peluang usaha merupakan sebuah proses yang melibatkan 

invidu atau kelompok yang menggunakan usaha dan sarana 

tertentu untuk menciptakan suatu nilai tumbuh guna memenuhi 

sebuah kebutuhan tanpa memperhatkan sumber daya yang 

digunakan.
5
 

Menurut Dr. D.J. Schwartz 

Cara memanfaatkan peluang usaha/bisnis menurutnya ialah: 

Percaya dan yakin bahwa usaha dapat dilaksanakan. Hapuskan 

                                                           
2
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 
3
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 
4
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 
5
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 

http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
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kata mustahil, tak mungkin, tak bisa atau tak perlu dicoba dari 

khasanah pikiran dan khasanah bicara. Jangan hadir 

lingkungan yang statis yang akan melumpuhkan pikiran 

wiarusahawan. Lihatlah peluang-peluang usaha untuk menjadi 

besar, tradisi lain yang kurang menunjang peluang-peluang 

usaha ialah etos kerja yang rendah dan terlalu santai.
6
 

c. Ciri-Ciri Peluang Usaha 

Berikut ini terdapat beberapa ciri-ciri peluang usaha, terdiri 

atas
7
: 

1. Peluang itu orisinil dan tidak meniru. 

2. Peluang itu harus dapat mengantisipasi perubahan, persaingan, dan 

kebutuhan pasar dimasa yang akan datang. 

3. Benar-benar sesuai dengan keinginan agar peluang bisa bertahan 

lama. 

4. Tingkat visibilitas (kelayakkan usaha) benar-benar teruji untuk 

dilakukan riset dan trial. 

5. Bersifat ide kreatif dan inovatif bukan tiruan dari orang lain. 

6. Ada keyakinan untuk mewujudkannya. 

7. Ada rasa senang dalam menjalankannya. 

2. Tantangan (Thearts) 

a. Pengertian Tantangan 

Tantangan adalah situasi utama yang tidak menguntungkan 

dalam lingkungan perusahaan. Sebagai contoh yakni 

                                                           
6
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 
7
 Http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/ di Akses Pada Tanggal 30 

November 2020 

http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
http://www.dosenpendidikan.co.id/peluang-usaha/
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berkembangannya pasar modal, hampir setiap bank mengeluarkan 

kartu kredit dan lainnya sebagainya.
8
 Tantangan adalah sesuatu yang 

dapat membatasi atau mengagalkan pencapaian sasaran yang telah 

ditetapkan tetapi belum pernah terjadi dan tidak dapat mempengaruhi 

secara langsung.
9
 ancaman tersebut dapat berupa : 

1. Masuknya pesaing baru dipasar yang sudah di layani oleh satuan 

bisnis. 

2. Pertumbuhan pasar yang lamban. 

3. Perkembengan dan perubahan teknologi yang belum dikuasai. 

4. Perubahan dalam peraturan perundang-undangan yang sifatnya. 

Tantangan adalah faktor-faktor lingkungan yang tidak 

menguntungkan dalam perusahaan jika tidak diatasi maka akan 

menjadi hambatan bagi perusahaan yang bersangkutan baik masa 

sekarang maupun masa yang akan datang. Tantangan merupakan 

pengganggu utama bagi posisi perusahaan.
10

 Masuknya pesaing baru, 

lambatnya pertumbuhan pasar, meningkatnya kekuatan tawar 

menawar pembeli atau pemasok penting, perubahan teknologi serta 

peraturan baru atau yang direvisi dapat menjadi ancaman bagi 

keberhasilan perusahaan.  

                                                           
8
 Iwan Furwanto, Manajemen....., h. 132 

9
 Syauqi Jazuli, Analisis SWOT Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Pada 

BMT El- Syifa Ciganjur, UIN Syarif Hidayatullah, Fakultas Ilmu Dakwah Dan Ilmu 

Komunkasi, 2016 

 
10

 Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Jakarta: Erlangga), 2012, h. 128 
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Jadi, tantangan adalah cara menganalisis atau ancaman yang 

harus di hadapi suatu perusahaan atau organisaasi untuk menghadapi 

berbagai macam faktor lingkungan yang tidak menguntungkan 

perusahaan atau organisasi yang menyebabkan kemunduran. Jika tidak 

segera diatasi, ancaman tersebut akan pengahalang bagi suatu usaha 

yang bersangkutan baik di masa sekarang maupun masa yang akan 

datang. 

b. Jenis-Jenis Tantangan 

Adapun Beberapa jenis tantangan. Kotler menyatakan bahwa 

terdapat tantangan-tantangan pasar yang harus di cermati oleh 

wirausahawan, seperti berikut ini
11

 : 

1.  Meningkatnya Penekanan pada Kualitas, Nilai, dan Kepuasan Pelanggan, 

Beragam motivasi membeli (kemudahan, status, gaya, keistimewaan, 

pelayanan dan lain-lain) sangat berperan kuat dalam kegiatan pemasaran 

produk. Para pelanggan sekarang memberikan bobot yang lebih besar 

pada kualitas dan nilai dalam membuat keputusan untuk membeli. 

2. Meningkatnya Penekanan pada Pembangunan Hubungan dan 

Pemeliharaan Pelanggan Para pemasaran sekarang berfokus pada 

menciptakan pelanggan seumur hidup. Terjadinya pergeseran pemikiran 

dari pendekatan transaksi ke pembangunan hubungan. 

3. Meningkatnya Penekanan pada Pengelolaan Proses Bisnis dan 

Pengintegrasian Fungsi-fungsi Bisnis Perusahaan-perusahaan sekarang 

                                                           
11

http:/monaliasakwati.blogspot.com/2011/12/tantangan-dan-permasala-dalam-

bisnis.html di Akses Pada Tanggal 7 Desember 2020 
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mengubah pemikiran mereka dari mengelola serangkaian departemen-

departemen semi independen dengan kebijakan bisnis sendiri-sendiri 

menjadi satu kesatuan proses bisnis fundamental yang berfokus pada 

pelayanan dan kepuasan pelanggan. 

4. Meningkatnya Penekanan pada Pemikiran Global dan Perencanaan Lokal 

Perusahaan-perusahaan semakin banyak yang mengembangkan pasarnya 

ke luar negeri dan ternyata menghasilkan keuntungan yang luar biasa. 

Perusahaan yang berhasil adalah yang menggunakan pola pikir "berpikir 

secara global bertindak secara lokal", seperti McDonald dengan salah 

satu produknya McRendang. 

5. Meningkatnya Penekanan pada Pembangunan Persekutuan dan Jaringan 

Strategis Kemitraan yang kuat akan menciptakan keunggulan kompetitif 

dan komparatif sebagai akibat dari terjadinya efisiensi. Jaringan yang 

dijalin dapat dimulai dari pasokan bahan baku, proses produksi, sampai 

dengan pemasaran. 

6.  Meningkatnya Penekanan pada Pemasaran Langsung dan On-Line 

Revolusi informasi dan komunikasi akan mengubah sifat pembelian dan 

penjualan. Orang-orang di mana saja di dunia ini, dapat mengakses 

internet dan home page perusahaan untuk melihat penawaran dan 

pemesanan barangbarang. Melalui pelayanan on-line, mereka dapat 

memberikan dan menerima saran tentang produk dan jasa dengan 

bercakap-cakap dengan para pemakai lain, menentukan nilai terbaik, 

melakukan pemesanan, dan mendapatkan pengiriman barang keesokan 



24 

 

 

harinya. Dengan pemasaran on-line ketergantungan produsen pada grosir 

dan pengecer akan semakin berkurang. 

7. Meningkatnya Pemasaran Jasa Semakin berkembang perekonomian suatu 

negara biasanya akan semakin meningkat pula kebutuhan akan jasa. 

Dewasa ini di Indonesia kita melihat pertumbuhan usaha jasa yang 

semakin pesat, seperti jasa wiraniaga,  pengecer, pekerja terampil, dan 

pekerja ahli, seperti dokter, insinyur, akuntan, dan pengacara. 

8. Meningkatnya Penekanan pada Industri Berteknologi Tinggi Walaupun 

untuk pendirian usaha berteknologi tinggi ini membutuhkan biaya yang 

sangat besar, tetapi akan menghasilkan biaya produksi yang efisien, dan 

berdaya saing tinggi (dalam hal mutu, harga, jumlah, dan waktu 

penyerahan). 

9. Meningkatnya Penekanan pada Perilaku Pemasaran Etis. Perusahaan 

dalam menghasilkan dan menjual produknya tidak dapat seenaknya lagi, 

seperti pada masa lalu. Dewasa ini atribut produk tidak hanya 

mempersyaratkan kualitas produk yang sifatnya dapat dilihat saja 

tangible  tetapi juga kualitas produk yang tidak berwujud intangible, 

seperti layanan,  kejujuran. 

B. Pengembangan  

1. Pengertian Pengembangan 

Pengembangan berasal dari kata dasar kembang yang berarti 

menjadi bertambah sempurna. Kemudian mendapat imbuan pe- dan –an 

sehingga menjadi pengembangan yang artinya proses, cara atau 
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perbuatan mengembangkan. Jadi pengembangan di sini adalah usaha 

sadar yang dilakukan untuk mencapai tujuan yang diinginkan agar lebih 

sempurna dari pada sebelumnya.
12

 Dalam kamus bahasa Indonesia 

pengembangan adalah proses, cara, perbuatan mengembangkan. 

Ada beberapa definisi pengembangan yang dikemukakan oleh 

para ahli sebagai berikut : 

Menurut Tessmer dan Richey  

pengembangan memusatkan perhatiannya tidak hanya pada 

analisis kebutuhan, tetapi juga isu-isu luas tentang analisis 

awal-akhir, seperti analisi kontekstual. Pengembangan 

bertujuan untuk menghasilkan produk berdasarkan temuan-

temuan uji lapangan.
13

 

 

Iskandar Wiryokusomo  

Pada hakikatnya pengembangan adalah upaya pendidikan baik 

formal maupun non formal yang dilaksanakan secara sadar, 

berencana, terarah, teratur dan bertanggung jawab dalam rangka 

memperkenalkan, menumbuhkan, membimbing, 

mengembangkan suatu dasar  kepribadian yang seimbang, utuh, 

selaras, pengetahuan, keterampilan sesuai dengan bakat, 

keinginan serta kemampuan-kemampuan, sebagai bekal atas 

prakarsa sendiri untuk menambah, meningkatkan, 

mengembangkan diri ke arah tercapainya martabat, mutu dan 

kemampuan manusiawi yang optimal serta pribadi mandiri.
14

 

 

Regeluth  

menyatakan bahwa pengembangan merupakan penerapan dari 

poin-poin penting yang didesain dalam lapangan, kemudian 

apabila sudah didesain dan sudah diuji coba maka, desain 

tersebut diperbaiki dan diperbaharui sesuai dengan masukan 

Menurut pendapat ini, pengembangan merupakan proses 
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penerapan dan uji coba desain di lapangan yang telah dibuat 

dan diperbaiki untuk memastikan efektivitas dan efesiensi 

kegunaannya. 

 

Seels & Richey 

pengembangan adalah proses menerjemahkan atau menjabarkan 

spesifikasi rancangan kedalam bentuk fitur fisik. 

Pengembangan secara khusus berarti proses menghasilkan 

bahan-bahan pembelajaran Dalam pendapat ini, pengembangan 

difokuskan kepada suatu cara untuk membuat dan merancang 

suatu bentuk fisik dari sesuatu. 

 

Berdasarkan pendapat beberapa ahli yang telah di paparkan, 

pengembang mendefinisikan bahwa pengembangan ialah proses 

menerjemahkan sebuah rancangan yang telah dibuat sebelumnya, dengan 

meningkatkan kualitas melalui beragam tahapan uji coba sebagai upaya 

dalam meningkatkan mutu. Berdasarkan pendapat beberapa ahli yang 

telah di paparkan, pengembang mendefinisikan bahwa pengembangan 

ialah proses menerjemahkan sebuah rancangan yang telah dibuat 

sebelumnya, dengan meningkatkan kualitas melalui beragam tahapan uji 

coba sebagai upaya dalam meningkatkan mutu. 

2. Tingkatan Dalam Pengembangan Usaha 

pengembangan usaha memiliki tingkat yang berbeda. Level 

atau tingkatan tersebut menjadi produk, komersial dan korporasi.
15

 

Berikut ini akan dijelaskan tentang tingkatan-tingkatan yang ada pada 

pengembangan usaha yaitu : 
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a. Tingkat Produk Pada level produk pengembangan usaha berarti 

mengembangkan produk atau teknologi baru. Meskipun tingkat 

pengembangan dapat berbeda dari perusahaan ke perusahaan. Tingkat 

perkembangan usaha  dibagi menjadi satu kategori yaitu :  

b. Perkembangan incremental adalah perkembangan yang meningkatkan 

fungsi yang ada platform atau teknologi, sementara pengembangan 

mengganggu atau terputus-putus benar-benar  hal baru yang 

dikembangkan dari awal. Misalnya dari pembangunan berkelanjutan 

adalah tambahan ekstensi untuk produk yang sudah ada seperti baru 

baru ini untuk sampo, kamera digital dengan pixel 5MIO untuk ponsel  

anda. Dalam kedua kasus platform ponsel, shampo dan mobile tetap 

sama.
16

 

c. Tingkat Komersial Dalam contoh bentuk pengembangan usaha di 

tingkat komersial berarti prospeksi murni et Dur. Ini berarti berburu 

pelanggan baru di segmen pasar yang baru.  Dengan    demikian 

pekerjaan ini memerlukan individu secara psikologis yang kuat dan 

yang sangat didorong mampu menangani banyak masalah. Tingkat 

berikutnya dari pengembangan usaha komersial  adalah saluran  atau 

setup organisasi penjualan. Saluran atau organisasi penjualan dapat 

terdiri dari mitra, agen  seperti, distributor, pemegang 

lisensi,franchisee, atau cabang anda sendiri nasional atau internasional.  
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d. tingkat pengembangan usaha komersial adalah tingkat  rantai nilai 

usaha adalah tentang mengembangkan penawaran produk secara 

keseluruhan. Anda akan menemukan jenis pengembangan usaha /  

bisnis di perusahaan-perusahaan teknologi yang telah mengembangkan 

platform yang harus di integrasikan atau  di kombinasikan dengan 

teknologi lain atau platform untuk membentuk seluruh produk.  

Sebuah seluruh  produk umumnya terdiri dari beberapa teknologi 

untuk membuatnya menjadi hidup. Sebuah teknologi pada umumnya 

tidak dikembangkan oleh satu perusahaan tapi bersumber dari orang 

lain yang bertujuan untuk menghemat waktu dalam proses usaha. 

e. Tingkat korporasi bila organisasi harus memutuskan apakah akan 

membuat atau membeli kompetensi organisasi tertentu Kita memasuki 

bidang pengembangan bisnis perusahaan. Fokusnya adalah bukan pada 

produk maupun komersial tingkat tetapi pada korporasi tingkatan 

usaha. Dan pada intinya tingkat pengembangan usaha ini  adalah 

tentang merger & akuisisi (M & A), usaha patungan (JV), saham 

langsung investasi (DEI) dan aliansi strategis. Ini berkaitan dengan 

analisa bisnis portofolio, keuangan perusahaan, hukum kontrak, 

hukum pajak, hukum sosial, anti kepercayaan hukum, manajemen 

perubahan, dan manajemen  budaya.
17

 

 

                                                           
17

http://harrisfadilahwordpress.com.cdn.amproject.org/v/s/harrisfadilah.wordpress.

com/2012/04/17/pengembangan-usaha/amp/ di Akses Pada Tanggal 1 Desember 2020 

http://harrisfadilahwordpress.com.cdn.amproject.org/v/s/harrisfadilah.wordpress.com/2012/04/17/pengembangan-usaha/amp/
http://harrisfadilahwordpress.com.cdn.amproject.org/v/s/harrisfadilah.wordpress.com/2012/04/17/pengembangan-usaha/amp/


29 

 

 

3. Unsur-Unsur Dalam mengembangkan Usaha 

Adapun unsur-unsur penting dalam mengembangkan usaha ada 

2 yaitu : 

1. Unsur yang berasal dari dalam (pihak internal) : Adanya niat dari si 

pengusaha/wirausaha  untuk mengembangkan usahanya menjadi lebih 

besar. Mengetahui teknik memproduksi barang seperti berapa banyak 

barang yang harus diproduksi , cara apa yang harus digunakan untuk  

mengembangkan barang/produk, dan lain-lain. Membuat anggaran 

yang bertujuan seberapa besar pemasukkan dan pengeluaran produk . 

2. Unsur dari pihak luar (Pihak eksternal) : Mengikuti perkembangan 

informasi dari luar usaha. Mendapatkan dana tidak hanya 

mengandalakan dari dalam seperti meminjam dari luar. Mengetahui 

kondisi lingkungan sekitar yang baik / kondusif untuk usaha.
18

 

4. Aspek-Aspek Yang Diperhatikan Dalam Mengembangkan Usaha 

Adapun Pengembangan usaha yang terdiri dari aspek strategi , 

manajemen pemasaran, dan penjualan, Sebagai Berikut : 

a. Aspek strategi contohnya : Meneliti jenis usaha baru dengan 

penekanan pada mengidentifikasi kesenjangan yang ada dan/atau di 

harapkan oleh konsumen, Menciptakan pasar baru, Menciptakan 

produk baru dengan karakteristik yang menarik konsumen. 
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b. Aspek manajemen pemasaran contohnya : Menembus dan menguasai 

pangsa pasar. Mengolah situasi / peluang  pasar yang ada dengan teliti, 

Memasarkan produk dengan jaringan yang luas  seperti impor produk 

ke luar negeri. Membuat strategi pemasaran yang dapat membuat 

konsumen membeli produk kita, seperti memasang iklan, brosur, dan 

lain-lain. 

c. Aspek penjualan contohnya : Memberikan saran tentang perancangan 

dan menegakkan kebijakan penjualan dan proses tindak lanjut 

penjualan. Banyak volume produk yang akan dijual, Tingkat 

keamanan dalam proses penjualan barang, Menjual produk dengan 

harga yang terjangkau dan memiliki kualitas yang baik.
19

 

5. Analisa Masalah Dan Solusi Dalam Mengembangkan Usaha 

Adapun analisa masalah dalam mengembangkan usaha sebgai 

berikut : 

a. Faktor kurangnya permodalan. 

Permodalan merupakan faktor utama yang diperlukan untuk 

mengembangkan suatu unit usaha. Kurangnya permodalan UKM, oleh 

karena pada umumnya usaha kecil dan menengah merupakan usaha 

perorangan atau perusahaan yang sifatnya tertutup, yang 

mengandalkan modal dari si pemilik yang jumlahnya sangat terbatas, 

sedangkan modal pinjaman dari bank atau lembaga keuangan lainnya 
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sulit diperoleh karena persyaratan secara administratif dan teknis yang 

diminta oleh bank tidak dapat dipenuhi. 

b. Kesulitan memasarkan produk  

dapat berakibat berlebihnya penyimpana prodik di gudana atau over 

produk. Sehingga tidak ada pemasukkan bagi si pengusaha. 

c. Persaingan usaha yang semakin ketat. Persaingan usaha yang semakin 

ketat mendesak para pengusaha bersaing dengan pengusaha lainnya , 

hal ini jika tidak diantisipasi maka pengusaha yang kalah bersaing 

akan mengalami gagal produk. Kurangnya keahlian teknis dan tenaga 

ahli.
20

 

Adapun solusi dalam mengembangkan usaha sebagai berikut : 

a. Modal dapat diperoleh bukan hanya dari dalam tetapi bisa juga dari 

luar seperti dari pinjaman bank, hibah, dan sebagainya. Membuat 

saluran pemasaran yang luas seperti memasarkan barang tidak hanya 

di dalam negeri saja tetapi jika bisa diekspor ke luar negeri. Dengan 

begitu produk kita akan melebih mudah dikenal oleh masyarakat. 

b. Menerapkan strategi usaha diantaranya seperti yang telah dibahas 

sebelumnya seperti menerapkan strategi penjualan contonhnya 

membuat diversikiasi produk, menemukan produk baru dan 

sebagainya.  
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c. Membuat lokasi usaha dengan mempertimbangkan mudahnya 

memperoleh suatu bahan baku untuk mengembangkan usaha atau 

dengan kata lain memilih lokasi yang strategis dalam usaha. 

d. Merekrut tenaga ahli dengan cara melakukan seleksi yang ketat 

kepada calon pelamar di perusahaan anda, dengan demikian anda 

bisa mendapatkan tenaga yang benar-benar ahli.
21

 

C. Pembiayaan Murabahah 

1. Pegertian Pembiayaan 

Pembiayaan menurut UU No. 10 tahun 1998 pasal 1 ayat(12) 

tentang perbankan yang dikutip oleh Abdul Ghopur Ansori, menyatakan 

bahwa:  

Pembiayaan berdasarkan prinsip syari’ah adalah penyediaan uang 

atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam antara bank 

dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk 

mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu 

tertentu dengan imbalan atau pembagian hasil keuntungan.
22

 

 

Menurut Muljiono pembiayaan adalah kemampuan untuk 

melaksanakan suatu pembelian atau mengadakan suatu pinjaman dengan 

suatu janji pembayarannya akan ditangguhkan pada jangka waktu 

tertentu yang telah disepakati.
23

 Berdasarkan definisi di atas dapat di 

simpulkan bahwa pembiayaan merupakan pendanaan penyediaan uang 
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yang diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung 

investasi yang telah direncanakan dan mewajibkan pihak yang di biayai 

untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu 

tertentu dengan imbalan/ pembagian hasil keuntungan. 

2. Pengertian Murabahah 

Murabahah menurut Firdaus Furywardana menyatakan bahwa: 

Murabahah adalah menjual barang dengan harga jual sebesar harga 

perolehan ditambah keuntungan yang disepakati dan penjual harus 

mengungkapkan harga perolehan barang tersebut kepada pembeli. 
24

 

Murabahah menurut Ascarya menyatakan bahwa: “Murabahah 

adalah istilah dalam fiqih islam yang berarti suatu bentuk jual beli 

tertentu ketika penjual menyatakan biaya perolehan barang, meliputi 

harga barang dan biaya-biaya lain yang dikeluarkan untuk memperoleh 

barang tersebut dan tingkat keuntungan (margin) yang diinginkan.
25

 

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa 

murabahah merupakan akad jual beli yang harga jualnya ditambah 

keuntungan yang telah disepakati oleh kedua belah pihak. 

3. Pengertian Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan murabahah adalah kegiatan suatu barang dengan 

modal asli bersama tambahan keuntungan yang jelas. Dalam penerapan 

BMT bertindak sebagai pembeli dan penjual barang halal tertentu yang 

dibutuhkan anggota/ nasabah. Besarnya keuntungan yang diambil oleh 
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BMT sudah di sepakati di akad.
26

 Adapun pendapat dari para ahli yang 

menjelaskan pembiayaan murabahah, menurut Muhammad Pembiayaan 

murabahah adalah sebagai berikut: Pembiayaan Murabahah (dari kata 

ribhu= keuntungan), BMT sebagai penjual dan nasabah sebagai pembeli. 

Barang diserahkan segera dan pembayaran dilakukan secara tangguh.
27

 

Adiwarman A Karim  

Pembiayaan Murabahah adalah transaksi jual beli, yaitu pihak bank 

syari’ah bertindak sebagai penjual dan nasabah sebagai pembeli 

dengan harga jual dari bank adalah harga beli dari pemasok 

ditambah keuntungan dalam presentase tertentu bagi bank syari’ah 

sesuai kesepakatan.
28

 

 

Berdasarkan pengertian di atas dapat di simpulkan bahwa 

pembiayaan murabahah merupakan pembiayaan dengan sistem jual beli 

yang harga jualnya di tambah keuntungan dan pembayarannya dilakukan 

dengan tangguh. Cara pembayaran dan jangka waktu disepakati bersama, 

dapat secara langsung ataupun secara angsuran. Murabahah dengan 

pembayaran secara angsuran ini disebut dengan Bai’ Bitsaman Ajil 

a. Rukun Murabahah 

1. Pihak yang berakad: penjual dan pembeli  

2. Objek yang diakadkan: Barang yang diperjualbelikan dan harga 

3. Sighat/ Akad: Serah (Ijab) dan Terima (Qabul) Syarat- syarat 

murabahah hak yang berakad: Sebagai keabsahan suatu perjanjian 

                                                           
26

 Tri Andini Rahayu, Analisa Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kelancaran 

Pengambilian Pembiayaan Murabahah Pada Usaha Mikro, Kecil, Dan Menengah 

(UMKM) di BMT Taruna Sejahtera, Universitas STAIN Sala Tiga, Fakultas Ekonomi Dan 

Bisnis Islam, 2017 
27

 Sri Dwi Anggaini, Penerapan..., h. 192 
28

 Sri Dwi Anggaini, Penerapan..., h. 192 



35 

 

 

(akad) para pihak harus cakap hukum, Sukarela (ridho), tidak dalam 

keadaan terpaksa/ dipaksa dan tidak di bawah tekanan  

4. Obyek yang di perjual belikan: Barang yang di perjual belikan tidak 

termasuk barang yang di larang (haram), dan bermanfaat serta tidak 

menyembunyikan adanya cacat barang, merupakan hak milik penuh 

pihak yang berakad sesuai spesifikasinya antara yang di serahkan 

penjual dan yang di terima pembeli penyerahan dari penjual ke 

pembeli dapat di lakukan. 

5. Sighat: harus jelas dan di sebutkan secara spesifik (siapa) para pihak 

yang berakad antara ijab qabul (serah terima) harus selaras dan 

transparan baik dalam spesifikasi barang (penjelasan fisik barang) 

maupun harga yang disepakati (memberitahu biaya modal kepada 

pembeli) tidak mengundang klausul yang bersifat menggantungkan 

keabsahan transaksi pada kejadian yang akan datang.
29

 

D. BMT (Baitul Maal Tamwil) 

1. Pengertian BMT  

Istilah Baitul Maal Wat Tamwil sebenarnya berasal dari 2 (dua) 

suku kata, yaitu Baitul Maal dan Baitul Tamwil. Istilah Baitul Maal 

berasal dari Bait dan Al-maal. Bait artinya bangunan atau Rumah, 

sedangkan Al-maal berarti Harta benda atau kekayaan. Jadi Baitul 

Maal secara harfi’ah berati Rumah Harta benda atau kekayaan, namun 

demikian kata Baitul Maal bisa diartikan perbendaharaan (Umum atau 
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Negara). Sedangkan Baitul Maal dilihat dari segi istilah fiqih adalah 

suatu lembaga atau badan yang bertugas untuk mengurusi kekayaan 

Negara terutama keuangan, baik yang berkenaan dengan soal 

pemasukan dan pengelolaan maupun yang berhubungan dengan 

masalah pengeluaran dan lain-lain.
30

 

Baitul maal sudah dikenal sejak tahun ke-2 hijriah 

pemerintahan Islam di Madinah. Berdirinya lembaga ini diawali 

dengan 'cekcok' para sahabat Nabi SAW dalam pembagian harta 

rampasan Perang Badar. Maka, turunlah Surat Al-Anfhal (8):ayat 41 : 

بىَٰ  قسُأ سُولِ وَنرِِي ٱنأ سَهُۥ وَنِهسَّ ًُ ِ خُ ٌَّ لِلََّّ َ ءٖ فأَ أً ٍ شَ تىُ يِّ أً ا غَُِ ًَ وٓاْ أَََّ ًُ هَ ۞وَٱعأ

ُاَ عَهىَٰ  ِ وَيَآ أََزَنأ بٍِمِ إٌِ كُُتىُأ ءَايَُتىُ بٲِللََّّ ٍِ ٱنسَّ ٍِ وَٱبأ كٍِ سَٰ ًَ
ىٰ وَٱنأ ًَ

ٍتََٰ وَٱنأ

تَقَ  وَ ٱنأ ٌِ ٌوَأ قاَ فسُأ وَ ٱنأ دَِاَ ٌوَأ ءٖ قَدٌِسٌ عَبأ أً ُ عَهىَٰ كُمِّ شَ ٌِِۗ وَٱللََّّ عَا أً جَ   ١٠ى ٱنأ

Artinya: Ketahuilah, sesungguhnya apa saja yang dapat 

kamu peroleh sebagai rampasan perang, maka sesungguhnya 

seperlima untuk Allah, Rasul, kerabat Rasul, anak-anak yatim, orang-

orang miskin dan ibnussabil, jika kamu beriman kepada Allah dan 

kepada apa yang kami turunkan kepada hamba Kami (Muhammad) di 

hari Furqaan, yaitu di hari bertemunya dua pasukan. Dan Allah Maha 

Kuasa atas segala sesuatu (QS. Al-Anfal:41)
31

. 

Setelah turunnya ayat itu, Rasulullah mendirikan baitul 

maal yang mengatur setiap harta benda kaum Muslimin, baik itu harta 

yang keluar maupun yang masuk. Bahkan, Nabi Muhammad SAW 

sendiri menyerahkan segala urusan keuangan negara kepada lembaga 

keuangan ini. 

                                                           
30

 Lubis.Suhrawardi, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta : PT. Sinar Grafika, 2000),  

h. 114  

31
 Departemen Negara RI, Al-Aliyy..., h. 145 

https://republika.co.id/tag/baitul-mal
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Jadi Baitul Tanwil adalah Rumah penyimpanan harta milik 

pribadi yang dikelolah oleh suatu lembaga Menurut Nur Riyanto BMT 

yaitu balai usaha mandiri terpadu adalah lembaga keuangan mikro 

yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasi, menumbuh kembangkan 

bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat derajat dan martabat 

serta membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan atas 

prakarsa dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat 

dengan berlandaskan pada system ekonomi yang salaam : keselamatan 

(berintikan keadilan), kedamaian, dan kesejahteraan.
32

  

2. Ciri- ciri BMT  

Adapun ciri-ciri utama BMT, yaitu: 

a. Berorientasi bisnis, mencari laba bersama, meningkatkan 

pemanfaatan ekonomi paling banyak untuk anggota dan 

lingkungannya. 

b. Bukan lembaga sosial tetapi dapat dimanfaatkan untuk 

mengefektifkan penggunaan zakat, infak, dan sedekah bagi 

kesejahteraan orang banyak. 

c. Ditumbuhkan dari bawah berlandaskan peran serta masyarakat 

disekitarnya. 

d. Milik bersama masyarakat kecil dan bawah dari lingkungan BMT 

itu sendiri, bukan milik orang seorang atau orang dari luar 

masyarakat itu. 

                                                           
32

 Teo Bagus Pratama, Analisis SWOT Terhadap Pemasaran Produk Pembiayaan 

Murabahah Pada Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) aL-aqoba Pusri Palembang, UIN Raden 

Fatah Palembang, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, 2016 
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Di samping ciri-ciri utama di atas, BMT juga memiliki ciri-

ciri khusus yaitu: 

a. Staf dan karyawan BMT bertindak aktif, dinamis, berpandangan 

produktif, tidak menunggu tetapi menjemput nasabah, baik sebagai 

penyetor dana maupun sebagai penerima pembiayaan usaha. 

b. Kantor dibuka dalam waktu tertentu dan ditunggui oleh sejumlah 

staf yang terbatas, karena sebagian besar staf harus bergerak di 

lapangan untuk mendapatkan nasabah penyetor dana, memonitor 

dan mensupervisi usaha nasabah. 

c. BMT mengadakan pengajian rutin secara berkala yang waktu dan 

tempatnya, biasanya dimadrasah, masjid atau mushala, ditentukan 

sesuai dengan kegiatan nasabah dan anggota BMT. Setelah 

pengajian biasanya dilanjutkan dengan perbincangan bisnis dari 

para nasabah BMT. 

d. Manajemen BMT di selenggarakan secara professional dan islami, 

di mana:  

1. Administrasi keuangan, pembukuan dan prosedur ditata dan 

dilaksanakan dengan system akuntansi sesuai dengan standar 

akuntasi Indonesia yang disesuaikan dengan prinsip-prinsip 

syari’ah. 

2. Aktif, menjemput bola, beranjangsana, berprakarsa, pro aktif, 

menemukan masalah dengan tajam dan menyelesaikan masalah 

dengan bijak, bijaksana, yang memenangkan semua pihak. 
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3. Berpikir, bersikap dan berprilaku ahsanu amala (service 

excellence). 

3. Produk BMT 

Produk  BMT (Baitul Maal wa Tamwil) Menurut Khaerul 

Ummam Produk-produk Baitul Mal wa Tamwil adalah sebagai 

berikut
33

:  

1. Produk penghimpunan dana (funding)  

2. Produk penyaluran dana (lending)  

3. Produk jasa  

4. Produk tabarru’: ZISWAH (Zakat, Infaq, Shadaqah, Wakaf, dan 

Hibah)”  

Penjelasan mengenai produk Baitul Maal wa Tamwil (BMT) 

dengan mengacu pada Fatwa Dewan Syariah Nasional-Majelis Ulama 

Indonesia (DSN-MUI) dapat dikemukakan sebagai berikut
34

 :  

1. Produk penghimpunan dana yang ada di BMT (Baitul Maal wa 

Tamwil)  pada umumnya berupa simpanan atau tabungan dikenal 

adanya dua jenis simpanan yaitu simpanan wadiah dan simpanan 

mudharabah.  

2. Produk penghimpunan dana yang disediakan oleh BMT (Baitul 

Maal wa Tamwil) bisa mendasarkan pada akad-akad tradisional 

Islam: 

                                                           
33

 Sri Dwi Anggaini, Penerapan Margin Pembiayaan Murabahah Pada BMT As-

Salam Pacet, Cianjur, Majalah Ilmiah Unikom, Vol 12 No 9 2017, h. 189 
34
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a. Jual Beli 

1. Murabahah, adalah jual beli barang sebesar harga pokok barang 

ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati.  

2. Salam, adalah jual beli barang dengan cara pemesanan dengan 

syarat-syarat tertentu dan pembayaran tunai terlebih dahulu 

secara penuh. Istishna, adalah jual beli barang dalam bentuk 

pemesanan pembuatan barang dengan kriteria dan persyaratan 

tertentu yang disepakati dengan pembayaran sesuai dengan 

kesepakatan.  

b. Bagi Hasil Fungsinya sebagai pengganti bunga. Akad ini unik, 

karena dalam praktik Baitul Maal wa Tamwil (BMT) bisa 

diterapkan dalam dua sisi sekaligus, yaitu sisi penghimpunan dana 

(funding) dan sisi penyaluran dana (lending).  

c. Sewa-Menyewa Dalam praktik Baitul Maal wa Tamwil (BMT) 

akad sewa-menyewa ini diterapkan dalam produk penyaluran 

dana berupa pembiayaan ijarah dan pembiayaan ijarah muntahia 

bit tamlik (IMBT),  

d. Pinjam-meminjam yang Bersifat Sosial Dalam operasional Baitul 

Maal wa Tamwil (BMT) transaksi pinjammeminjam dikenal 

dengan nama pembiayaan qardh, yaitu pinjam meminjam dana 

tanpa imbalan dengan kewajiban pihak peminjam mengembalikan 

pokok pinjaman secara sekaligus atau cicilan dalam jangka waktu 

tertentu.  
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e. qardh al-hasan (pinjaman kebajikan), yang pada dasarnya dalam 

hal nasabah tidak mampu mengembalikan, maka seyogyanya 

pihak pemberi pinjaman bisa mengikhlaskannya Produk jasa 

merupakan produk yang saat ini banyak dikembangkan oleh 

Lembaga Keuangan Syariah (LKS) termasuk BMT, karena 

melalui produk ini bank akan mendapatkan pendapatan berupa fee
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BAB III 

 GAMBARAN UMUM BMT DIKOTA BENGKULU 

A. Sejarah BMT Al- Amal Kota Bengkulu 

BMT Al-Amal Bengkulu didirikan pada tanggal 27 Juli 1996 

dimana, pada awalnya didirikan oleh 13 pemegang saham. Dengan 

modal awal masing-masing Rp. 200.000,00 dan total modal 

keseluruhannya Rp. 2.600.000,-. BMT Al-Amal merupakan BMT 

pertama sekali yang didirikan di Bengkulu. Hal ini berawal dari belum 

adanya bank yang berbasis syariah di kota Bengkulu. Baitul Maal 

Wattamwil (BMT) Al-amal pada awalnya merupakan Kelompok 

Swadaya Masyarakat (KSM) yang berada di bawah naungan Lembaga 

Pengembangan Swadaya Masyarakat (LPSM) yang secara otomatis ada 

dibawah Yayasan Al-Afida dengan akta notaris: Martonoes BK, 

Sn:814/1991. Dan untuk pertama kalinya Kelompok Swadaya 

Masyarakat ini telah mengadakan Rapat Umum Pemegang Saham 

(RUPS) pada tanggal 10 November 1996 di Kampus Ma’had Rabbani 

Tanah Patah Bengkulu, sedangkan RUPS AL-Amal kedua dilaksanakan 

pada tanggal 14 dan 15 Februari 1998. 
1
 

Pada awalnya pendirian Baitul Maal wattanwil (BMT) Al-Amal 

juga mengalami beberapa hambatan, karena masyarakat masih banyak 

yang belum tau dan belum mengenal tentang konsep ekonomi syariah 

                                                           
1
Zeky Purnando. “Pelayanan Terhadap Nasabah BMT Al-Amal Bengkulu 

Persepektif Etika Bisnis Islam”, Institut Agama Islam Negeri Bengkulu, Fakultas Ekonomi 

Dan Bisnis Islam, 2017 
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dan banyak masyarakat awam menanggap bahwa BMT Al-amal sama 

dengan Koperasi konvensional. Namun, setelah melihat perkembangan 

asset BMT pada media tahun 1998 yang secara signifikan naik, maka 

pada 4 Oktober 1998 dengan memiliki Unit Usaha Layanan Takaful dan 

Usaha Simpan Pinjam para pemegang saham sepakat merubah status 

BMT Al-Amal dari KSM menjadi Baitul maal wattamwil yang berbadan 

hukum Koperasi sesuai dengan Surat Keputusan (SK) Menteri Koperasi 

dan PKM Kota Bengkulu. Pertimbangan lain dari status tersebut selain 

ditunjukan untuk legalitass berbadan hukum Koperasi, kemungkinan 

akses untuk memperoleh bantuan dana lebih terbuka dengan jumlah yang 

relatif besar 

Pada saat ini asset yang dimiliki oleh Baitul Maal Wattamwil 

(BMT) Al-Amal Bengkulu telah mencapai 2.5 M dan jumlah nasabah 

lebih kurang lebih 2000 orang yang terdiri dari beberapa kalangan. BMT 

Al-Amal sampai sekarang sudah beberapa kali berganti kepengurusan.
2
 

B. Visi BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

Menjadi lembaga keuangan syariah yang mandiri, amanah, 

profesional serta unggul di bidangnya dalam upaya memperdayakan 

ekonomi umat syariah. 

C. Misi BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

a. Menetapkan prinsip syariah  

                                                           
2
 Zeky Purnando.  Pelayanan..., h. 39 
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b. Membina kepedulian aghniya’, kepada dhuafa secara terpola  

c. Berkesinambungan menuju peningkatan kualitas kehidupan umat. 

D. Tujuan BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

Tujuan dibentuknya Baitul maal wattamwil (BMT) Al-Amal 

Bengkulu didasari sebagai manifestasi ibadah semata-mata hanya 

mendapat Ridho Allah SWT. Lebih luasnya BMT Al-Amal mempunyai 

tujuan sebagai berikut: 

a. Meningkatkan dan mengembangkan ekonomi umat, khusunya 

pengusaha-pengusaha kecil.  

b. Meningkatkan produktivitas usaha dengan memberikan 

pembiayaanpembiayaan kepada pengusaha-pengusaha muslim yang 

membutuhkan dana.  

c. Membebaskan umat/pedagang/pengusaha kecil dari ancraman bunga 

dan rentenir. 

d. Meningkatkan kualitas dan kuantitas kegiatan usaha, di samping 

meningkatkan kesempatan kerja dan meningkat penghasilan umat 

Islam. 
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e. Menghimpun dana umat Islam yang selama ini enggan untuk 

menyimpan dananya di bank-bank atau Lembaga Keuangan yang 

masih menggunakan bunga.
3
 

E.  Produk Perhimpunan Dana BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

a. Tabungan Mudharabah 

Tabungan mudharabah yaitu simpanan yang penyetoran dan 

penarikannya dapat dilakukan kapan saja setiap jam, serta bagi hasil 

yang diperhitungkan berdasarkan data-data harian bulan. 

b. Penyetoran Modal 

BMT Al-Amal bengkulu menerima penyetoran modal berupa 

saham dari masyarakat. Saham yang disertakan tersebut terdiri dari 

saham pendiri dan saham biasa penyertaan modal dari masyarakat 

dengan syarat menjadi mitra BMT Al-Amal Bengkulu. 
4
 

F. Produk Pembiayaan BMT Al- Amal Kota Bengkulu 

a. Pembiayaan Mudharabah 

Pembiayaan Mudharabah adalah pembiayaan yang diberikan 

BMT sebagai pemilik dana kepada nasabah sebagai pengelola. 

Keuntungan dan keuntungan ditanggung bersama berdasarkan 

kesepakatan. 

                                                           
3
  Zeky Purnando.  Pelayanan..., h. 40 

4
  Zeky Purnando.  Pelayanan..., h. 41 
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b. Pembiayaan Musyarakah  

Pembiayaan Musyarakah adalah pembiayaan BMT kepada 

nasabah terlibat dalam pengelolanya keuntungan dan kerugian 

bersama-sama bertanggung jawab sesuai dengan besar pernyataan 

dan masing-masing telah disepakati.  

c. Pembiayaan Murabahah (Bai’u Bitsaman Ajil)  

Pembiayaan murabahah adalah pembiayaan yang diberikan 

BMT kepada mitra untuk pembelian barang yang akan dijadikan 

modal kerja, jangka waktunya pendek sedangkan keuntungan yang 

diperoleh dari margin harga barang tersebut berdasarkan 

kesepakatan.  

d. Pembiayaan Al-Ijarah  

Pembiayaan ini adalah pembiayaan yang di berikan BMT 

kepada mitra untuk keperluan sewa-menyewa seperti sewa tempat 

usaha dan tempat tinggal bagi mitra, keuntungan bagi sewa tersebut. 

e. Pembiayaan Qardul Hasan  

Merupakan pinjaman yang diberikan BMT kepada nasabah 

sebagai pinjaman murnu tanpa mengambil keuntungan yang bersifat 

darurat atau mendesak. Dana qardhul hasan bersumber dari dana 

zakat, infaq, sedekah, dan wakaf (ZISWAF). 
5
 

 

                                                           
5
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G. Struktur Organisasi BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

Badan Hukum No:09/BH/KDK.8.4/Kep/1999. Tanggal 16 

Januari 1999 Jalan Dempo Raya No. 42 Bengkulu Telp/Fax: (0736) 

349289  
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN 

A. Hasil Penelitian 

Untuk mengetahui bagaimana peluang dan tantangan dalam 

pengembangan pemasaran produk pembiayaan murabahah Bai’u Bitsaman 

Ajil (MBA) di BMT Al-Amal kota Bengkulu, penulis mengambil karyawan 

pemasaran, karyawan pembiayaan, manajer, dan 10 orang nasabah BMT 

Al-Amal kota Bengkulu.  

1. Tantangan Dalam Pengembangan Produk Pembiayan Murabahah 

(MBA) BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

BMT Al-Amal kota Bengkulu adalah BMT yang  pertama 

Kali  di dirikan di Bengkulu. Pengembangan merupakan usaha yang 

dilakukan untuk mencapai tujuan yang diinginkan agar lebih sempurna 

dari pada sebelumnya. Strategi Pemasaran adalah Berdasarkan hasil 

wawancara dengan bapak Hermansyah, Ibu Inesia, dan ibu Meli Susanti 

pengembangan strategi pemasaran BMT di Kota Bengkulu adalah 

sebagai berikut : 

“BMT Al-Amal berdiri pada tanggal 27 juli 1997, BMT Al-

Amal adalah BMT pertama berdiri di Bengkulu. Baitul Maal 

Wattamwil (BMT) Al-amal pada awalnya merupakan 

Kelompok Swadaya Masyarakat (KSM) yang berada di bawah 

naungan Lembaga Pengembangan Swadaya Masyarakat 

(LPSM) yang secara otomatis ada dibawah Yayasan Al-Afida 

dengan akta notaris: Martonoes BK, Sn:814/1991”.
1
 

 

                                                           
1
 Hermansyah, Manajer, Wawancara Pada 23 Oktober 2020 
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“Strategi pemasaran yang digunakan oleh BMT Al-Amal Kota 

Bengkulu adalah Menggunakan jemput bola atau pro aktif, yang 

dimaksud turun langsung kelapangan dan pemasaran melalui 

mulut ke mulut, yaitu maksudnya dari nasabah yang menabung 

dan melakukan pembiayaan di BMT Al-Amal ini sering 

merekomendasikan BMT Al-Amal ini kepada keluarganya, 

kerabatnya, dan teman-teman dari nasabah tersebut. ”.
2
 

 

“Saya menjadi nasabah dan melakukan pembiayaan disini atas 

rekomendasi dari saudara saya, memang benar BMT Al-Amal 

ini sangat lah membantu masyarakat, saya saja sudah 

melakukan pembiayaan 3 kali. Pembiayaan yang saat ini 

berlangsung yaitu pembiayaan pembelian barang partisi.”
3
 

 

Dalam strategi pemasaran pasti adanya produk yang dipasarkan, 

salah satu produk di BMT Al-Amal yang paling banyak diminati 

nasabah adalah produk pembiayaan. Produk ini biasanya digunakan 

untuk pembangunan rumah, pembelian kendaran, baiya pendidikan, dan 

lain-lain. Pembiayaan ini menggunakan akad Murabahah (MBA). Dari 

hasil wawancara, bapak hermansyah, ibu eni, dan ibu ratna fitriani 

menjelaskan : 

“Produk pembiayan murabahah (MBA) adalah salah satu 

produk BMT yang paling diminati, banyak nasabah yang 

mengajukan pembiayaan ini, seperti nasabah yang ingin 

membangun rumah, pembelian barang. Dengan sistemnya itu, 

nasabah mengajukan proposal pembiayaan disertai syarat-syarat 

pengajuan salah satunya jaminan, misalkan seorang nasabah 

mengajukan pembiyaan murabahah untuk membangun rumah, 

maka nasabah akan menjelasakan detail tempat tokoh 

materialnya setelah itu baru menyelenggarakan akad, lalu pihak 

BMT membelikan barang yang dibutuhkan nasabah, dan 

memberikan nya kepada nasabah.”
4
 

 

                                                           
2
 Inesia, Marketing, Wawancara Pada Tanggal 27 Oktober 2020 

3
 Meli Susanti, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 17 Desember 2020 

4
 Hermansyah, Manajer, Wawancara Pada Tanggal 23 Oktober 2020 
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“Sistem pembiayaan murabahah di BMT Al-Amal ini sangat 

transfaran seperti kami pihak BMT tidak menutupi margin yang 

diambil harga asli barangnya dari tokoh itu berapa, dan 

transaksi yang digunakan itu sesuai syariah,bisa dikatakan 

syariah karena pembiayaan dengan akad murabahah ini nasabah 

itu tidak menerima uang, tapi meneima barang dengan kata lain 

tidak menjual belikan uang. Kami pihak BMT  sebagai penjual, 

nasabah sebagai pihak pembeli.” 
5
 

 

“sistem pembiayaan murabahah (MBA) di BMT Al-Amal ini 

sistemnya tidak memberikan pembiayaan itu tidak dalam 

bentuk uang, namun dalam bentuk barang, seperti saya 

mengajukan pembiayaan untuk pembangunan rumah, pihak 

BMT langsung menjelaskan detail pembiayaan ini.”
6
 

 

“Mengajukan pembiayaan di BMT Al-Amal ini sangat terbuka 

dan tidak bertele-tele, dan juga pada saat kita membayar 

angsuran perbulan, jika kita melunasi angsuran sebelum jatuh 

tempo, pihak BMT akan memberikan kita diskon pembayaran 

margin.”
7
 

 

Setiap memasarkan suatu produk atau mengembangkan suatu 

produk dalam usaha pasti akan ada suatu tantangan yang harus dihadapi 

oleh BMT Al-Amal kota bengkulu. Tantangan adalah suatu penghambat 

atau penggangu didalam suatu usaha. Berdasarkan hasil wawancara 

kepada ibu Inesia menjelasakan : 

“Saat kami melakukan pemasaran dengan turun langsung 

kelapangan seperti sosialisasi, atau pemasaran menggunakan 

media sosial itu pasti akan adanya sebuah tantangan, yang biasa 

saya temui itu masih banyaknya masyarakat yang minim 

pengetahuan tentang produk ini, bahkan ada masyarakat yang 

belum mengethui sistem di BMT Al-Amal ini, dan juga 

promosi melalu brosur itu kurang efektif, setelah itu adanya 

pesaing-pesaing dari lembaga keuangan syariah lainnya”
8
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 Eni Yuniarti, Staff Pembiayaan, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 

6
 Ratna Fitriani, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 

7
 Abdul Ghafur, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 17 Desember 2020 

8
 Inesia, Staff Pemasaran, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 
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Penjelasan di atas adalah hasil wawancara yang dilakukan oleh 

peneliti kepada beberapa staff BMT Al-Amal dan beberapa Nasabah 

pembiayaan Murabahah, hal ini mebuktikan bahwa walaupun banyak 

masyarakat yang telah mempercayai BMT Al-Amal ini, namun masih 

adanya tantangan yang dihadapi oleh BMT Al-Amal Kota Bengkulu, 

yaitu banyaknya pesaing, masih bayak masyarakat yang minim 

pengetahuan tentang BMT, promosi menggunakan brosur kurang efektif. 

 

2. Peluang Dalam Pengembangan Produk Pembiayaan Murabahah 

(MBA) BMT Al-Amal Kota Bengkulu 

Setiap melakukan pengembangan pemasaran suatu produk 

pasti selain adanya tantangan tentu juga ada peluangnya, peluang itu 

sendiri adalah situasi utama yang menguntungkan dalam perusahaan. 

Menurut penjelasan ibu inesia dan bapak maskan ada beberapa peluang 

yang dapat menguntungkan BMT Al-Amal sebagai berikut : 

“Ada beberapa peluang yang dapat menguntungkan BMT Al-

Amal saat melakukan pemasaran produknya, salah satunya 

segmen pasar BMT Al-Amal ini sudah relatif luas, lokasi nya 

juga mudah dijangkau yang dimana lokasi BMT Al-Amal ini 

dekat dengan jangkauan pasar, perumahan, sekolah dan 

pegawai wiraswasta lainnya. Karena BMT ini promosinya juga 

mengandalkan promosi dari mulut ke mulut, peluang yang 

didapat BMT Al-Amal adalah banyak juga masyarakat yang 

tertarik dengan pembiayaan di BMT Al-Amal ini.”
9
 

 

“Pembiayaan Murabahah di BMT Al-Amal ini tidak berbelit-

belit, proses nya mudah. Saya sangat merekomendasikan BMT 

Al-Amal ini kepada rekan-rekan kerja, keluarga terdekat saya. 

                                                           
9
 Inesia, Staff Pemasaran, Wawancara pada tanggal 16 Desember 2020 
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Karena saya sendiri sudah membuktikan pembiayaan 

murabahah di BMT Al-Amal ini sangat baik.”
10

  

 

Selain itu ada juga penjelasan dari ibu nurhayati, ibu gustiana, 

dan ibu lina semando tentang pembiayaan murabahah di BMT Al-Amal 

ini : “Menurut saya pembiayaan murabahah di BMT ini sangat lah 

membantu masyarakat yang ingin membeli barang untuk usaha atau 

pembangunan rumah, karena pembiayaan BMT Al-Amal ini prosesnya 

tidak terlalu susah dan tidak berbelit-belit.”
11

 

“Pembiayaan Murabahah di BMT Al-Amal ini sudah syar’ih 

bagi saya, karena tidak ada unsur riba didalam pembiayaan 

murabahah ini, sebab mereka itu tidak memberikan pebiayaan 

dalam bentuk uang ya. Saya sudah melakukan pembiayaan di 

BMT ini sudah berapa kali dan saya sudah 20 tahun menjadi 

nasabah di BMT Al-Amal ini.”
12

 

 

Proses saat mengajukan pembiayaan murabahah ini sangat lah 

mudah dan sangat lah detail, seperti kemarin saya melakukan 

pembiayaan pembelian laptop, pihak nasabah sangat detail 

menyampaikan dan menjelaskan sistem pembiayaannya, dan 

memberikan hak kepada kami sebagai nasabah untuk memilih 

barang merek apa yang ingin dibeli dan membebaskan memilih 

tempat pembelian barang tersebut.”
13

 

 

Penjelasan diatas adalah hasil wawancara yang penulis lakukan 

kepada beberapa nasabah di BMT Al-Amal kota Bengkulu, hal ini 

membuktikan bahwasannya proses saat melakukan pembiayaan di BMT 

Al-Amal tergolong mudah, segmentasi pasar BMT Al-Amal yang relatif 

luas, Tempat yang strategis.  Itulah yang menjadikan peluang besar BMT 
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 Maskan, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 
11

 Nurhayati, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 
12
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13

 Gustiana, Nasabah, Wawancara Pada Tanggal 16 Desember 2020 
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dalam Mengembangkan Produk Pembiayaan Murabahah di BMT Al-

Amal ini. 

B. Pembahasan Penelitian  

Dari hasil obesrvasi dan wawancara yang telah dilakukan oleh 

penulis, selanjutnya akan di lakukan analisis terhadap hasil dan penelitian 

dalam bentuk deskriptif analisis. Penulis akan menginterprestasikan hasil 

wawancara dengan beberapa informan tentang “Analisis Peluang Dan 

Tantangan Dalam Pengembangan pemasaran produk pembiayaan 

murabahah di BMT Al-Amal Kota Bengkulu” dengan menganalisa nya 

berdasarkan teori yang ada. 

Peluang adalah berbagai hal dan situasi yang menguntungkan 

bagi perusahaan, serta kecendrungan-kecendrungan yang merupakan salah 

satu sumber peluang, yakni situasi atau kondisi yang merupakan gambaran 

peluang yang ada dari sisi luar suatu organisasi atau perusahaan dan 

gambaran tersebut dapat memberikan peluang berkembangnya suatu 

organisasi atau perusahaan di masa depan. Peluang merupakan situasi 

utama yang menguntungkan dalam lingkungan perusahaan, misalnya 

kebijakan yang dikeluarkan pemerintah, tingkat pertumbuhan ekonomi 

yang relatif tinggi.
14

 

Tantangan adalah sesuatu yang dapat membatasi atau 

menggagalkan pencapaian sasaran yang telah ditetapkan tetapi belum 
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 Iwan Furwanto, Manajamen..., h. 132 
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pernah terjadi dan dapat mempengaruhi secara langsung.
15

 Tantangan 

adalah faktor-faktor lingkungan yang tidak menguntungkan dalam 

perusahaan jika tidak di atasi maka akan menjadi hambatan bagi 

perusahaan yang bersangkutan baik masa sekarang maupun masa yang 

akan datang. Masuknya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan pasar, 

perubahan teknologi serta peraturan baru atau yang di revisi dapat menjadi 

ancaman bagi keberhasilan perusahaan.
16

 

Pengembangan adalah usaha sadar yang dilakukan untuk 

mencapai tujuan yang diinginkan agar lebih sempurna daru pada 

sebelumnya. Pengembangan adalah adalah upaya pendidikan baik formal 

maupun non formal yang dilaksanakan secara sadar, berencana, terarah, 

teratur dan bertanggung jawab dalam rangka memperkenalkan, 

menumbuhkan, membimbing, mengembangkan suatu dasar  kepribadian 

yang seimbang, utuh, selaras, pengetahuan, keterampilan sesuai dengan 

bakat, keinginan serta kemampuan-kemampuan, sebagai bekal atas 

prakarsa sendiri untuk menambah, meningkatkan, mengembangkan diri ke 

arah tercapainya martabat, mutu dan kemampuan manusiawi yang optimal 

serta pribadi mandiri.
17

Pengembangan adalah proses menerjemahkan 

sebuah rancangan yang telah dibuat sebelumnya, dengan meningkatkan 

kualitas melalui beragam tahapan uji coba sebagai upaya dalam 

meningkatkan mutu. 

                                                           
15

 Iwan Furwanto, Manajemen..., h. 132 
16

 Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Jakarta: Erlangga), 2012, h.128 
17

 Hasmi, Meizi, Pengembangan..., h.12 
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Pemasaran merupakan sistem total aktivitas bisnis yang dirancang 

untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan produk, jasa dan gagasan yang mampu memuaskan 

keinginan pasar sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasional. 
18

 

pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang 

membantu dalam menciptakan nilai ekomomi. Nilai ekonomi itu sendiri 

menetukan harga barang dan jasa. Faktor penting dalam menciptakan nilai 

tersebut adalah produksi, pemasaran, konsumsi, dan mengomersialisasikan 

relasi dengan konsumen untuk jangka panjang, pemasaran menjadi 

penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi. 
19

 

Pembiayaan murabahah adalah adalah kegiatan suatu barang 

dengan modal asli bersama tambahan keuntungan yang jelas. Dalam 

penerapan BMT bertindak sebagai pembeli dan penjual barang halal 

tertentu yang dibutuhkan anggota/ nasabah. Besarnya keuntungan yang 

diambil oleh BMT sudah di sepakati di akad.
20

 

Pembiayaan Murabahah adalah transaksi jual beli, yaitu pihak 

bank syari’ah bertindak sebagai penjual dan nasabah sebagai pembeli 

dengan harga jual dari bank adalah harga beli dari pemasok ditambah 

keuntungan dalam presentase tertentu bagi bank syari’ah sesuai 

kesepakatan. pembiayaan murabahah merupakan pembiayaan dengan 

sistem jual beli yang harga jualnya di tambah keuntungan dan 
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 Nurul Huda, Dkk, Pemasaran..., h. 4 
19

 Nurul Huda, Dkk, Pemasaran..., h. 4 
20

 Tri Andini Rahayu, Analisa Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kelancaran 

Pengambilian Pembiayaan Murabahah Pada Usaha Mikro, Kecil, Dan Menengah (UMKM 



56 

 

 

pembayarannya dilakukan dengan tangguh. Cara pembayaran dan jangka 

waktu disepakati bersama, dapat secara langsung ataupun secara angsuran. 

Murabahah dengan pembayaran secara angsuran ini disebut dengan Bai’ 

Bitsaman Ajil.
21

  

BMT yaitu balai usaha mandiri terpadu adalah lembaga keuangan 

mikro yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasi, menumbuh 

kembangkan bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat derajat dan 

martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan atas 

prakarsa dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat dengan 

berlandaskan pada system ekonomi yang salaam : keselamatan (berintikan 

keadilan), kedamaian, dan kesejahteraan.
22

BMT Al-Amal adalah salah 

satu perusahaan yang begerak di bidang lembaga keuangan mikro. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan informan yang dilakukan 

oleh penulis di BMT Al-Amal Kota Bengkulu mengenai analisis peluang 

dan tantangan dalam pengembangan pemasaran produk pembiayaan 

murabahah di BMT Kota Bengkulu sebagai berikut : 

 tantangan yang dihadapi oleh BMT Al Amal dalam 

pengembangan pemasaran produk pembiayaan murabahah nya adalah 

banyak nya pesaing atau masuknya pesaing baru, dengan adanya tantangan 

ini BMT Al-Amal harus menganalisa tantangan ini untuk mencari solusi 

agar masyarakat atau calon nasabah tetap tertarik dengan pembiayaan di 

                                                           
21

 Sri Dwi Anggaini, Penerapan..., h.192 
22

 Teo Bagus Pratama, Analisis SWOT Terhadap Pemasaran Produk Pembiayaan 

Murabahah Pada Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) aL-aqoba Pusri Palembang, UIN Raden Fatah 

Palembang, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, 2016 
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BMT Al-Amal Kota Bengkulu. Dalam melakukan pemasaran produk 

pembiayaan murabahah ini BMT Al-Amal mempunyai tantangan yang 

harus dihadapi yaitu dalam melakukan pemasaran dengan promosi 

menggunakan brosur yang kurang efektif. Dengan perkembangan 

teknologi dan media sosial promosi menggunakan brosur memang kurang 

efektif dikarenkana banyak nya media yang lebih efektif selain brosur, dan 

ada beberapa faktor lainnya seperti tidak semua orang mendapatkan brosur 

tersebut, banyaknya orang yang sulit atau tidak tertarik dalam membaca, 

proses pembuatannya banyak mengeluarkan biaya. Tantangan yang 

berikutnya yaitu masih terdapat masyarakat yang minim pengetahuan nya 

tentang BMT Al-Amal Kota Bengkulu, masih ada sebagian masyarakat 

yang menganggap BMT Al-Amal ini sama dengan bank umum, baik itu 

produknya, sistemnya. Dari hasil penelitian yang penulis temukan, pada 

saat BMT Al-Amal memasarkan produk dengan cara sosialisasi atau 

dengan menggunakan media sosial, BMT Al-Amal mengahadapi 

tantangan seperti sebagian masyarakat tidak mau untuk mengikuti 

sosialisasi dan masih terdapat masyarakat yang belum mengerti media 

sosial, bahkan masih ada masyarakat yang tidak menggunakan media 

sosial. 

Peluang yang di miliki  BMT Al-Amal dalam pengembangan 

pemasaran produk pembiayaan murabahah di BMT Al-Amal Kota 

Bengkulu adalah BMT Al-Amal memiliki segmentasi pasar yang luas, 

dengan segmentasi pasar yang luas BMT Al-Amal dapat menciptakan 
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daya tarik di bidang pemasaran dan akan berada pada posisi yang lebih 

baik lagi. Setelah itu BMT Al-Amal memiliki peluang di mana lokasi 

BMT Al-Amal itu sangat strategis, di mana lokasi nya mudah di jangkau, 

dekat dengan perkantoran, perumahan, sekolah, dan pegawai swasta. Yang 

memudahkan mereka dalam melakukan pemasaran. BMT Al-Amal juga 

memiliki peluang, saat seorang nasabah melakukan pembiayaan, proses 

nya tidak berbelit-belit atau bisa di bilang mudah. Dengan proses yang 

mudah banyak menarik minat masyarakat agar melakukan pembiayaan di 

BMT Al-Amal Kota Bengkulu. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian ini maka dapat di simpulkan 

sebagai berikut : 

1. Tantangan yang dihadapi BMT Al-Amal dalam mengembangkan 

produk pembiayaan murabahah adalah yang pertama, banyaknya 

pesaing. Kedua, masih banyak masyarakat yang minim pengetahuannya 

tentang BMT Al-Amal. Ketiga, promosi menggunakan brosur kurang 

efektif. 

2. Peluang yang dimiliki oleh BMT Al-Amal adalah pertama, segmentasi 

pasar BMT Al-Amal yang relatif luas. Kedua, Proses pembiayaan 

mudah. Ketiga, lokasi yang mudah di jangkau dimana lokasi dekat 

dengan perkantoran, perumahan, sekolah, dan pegawai swasta. 

B. Saran 

Adapun saran yang ingin penulis sampaikan kepada BMT Al-Amal 

yaitu : 

1. Berdasarkan alternatif strategi yang dihasilkan pada analisis SWOT, 

BMT Al-Amal sebaiknya melakukan strategi ini secara intensif agar 

dapat meningkatkan volume penjualan dengan terus mengoptimalkan 

kegiatan pemasaran dengan melakukan kegiatan promosi dengan lebih 

efektif dan efisien. Promosi juga perlu didukung dengan anggaran 
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untuk mendukung kegiatan tersebut, Selain itu juga BMT Al-Amal 

harus meningkatkan inovasi produk agar masyarakat semakin tertarik 

dengan produk-produk BMT Al-Amal. 

2. Kemudian hal terpenting tidak boleh dilupakan adalah bahwa dalam 

sebuah bisnis Islami, khususnya BMT Al-Amal Bengkulu adalah 

idealisme produk atau kinerja berdasarkan Syari’at Islam yang harus 

terus-menerus dipertahankan dan ditingkatkan. Karena hal inilah yang 

membedakan antara BMT Al-Amal Bengkulu dengan lembaga-

lembaga non syariah lainnya. 
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