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ABSTRAK 

 

Selly Ayu Merdekawati, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan IB BDW 

Modal Kerja Di BPR Syariah Bangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta, 

Skripsi,Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2015. 

Pada dasarnya pemasaran menjadi kebutuhan setiap organisasi maupun 

lembaga, baik yang bergerak di bidang laba maupun nirlaba, melihat saat ini 

perkembangan pasar dan persaingan yang setiap hari semakin ketat. Strategi 

pemasaran merupakan sebagai ujung tombak dari suatu rencana pemasaran dan 

sangat diperlukan dalam suatu perusahaan maupun lembaga yang bertujuan agar 

rencana yang telah dibuat dapat terlaksana dengan baik sesuai dengan tujuan yang 

telah ditetapkan. 

Strategi Pemasaran Produk iB BDW Modal Kerja di BPRS BDW 

merupakan terobosan baru di bidang manajemen yaitu dengan memasarkan 

produk, salah satu produknya adalah  produk iB BDW Modal Kerja, alasan BPRS 

BDW menyediakan produk iB BDW Modal Kerja adalah untuk menawarkan 

mitra kerjasama bagi mitra yang membutuhkan penguatan modal untuk 

pengembangan usaha dengan fasilitas modal 100% sesuai kebutuhan nasabah 

dengan pembagian keuntungan sesuai dengan nisbah bagi hasil yang telah 

disepakati bersama yang selanjutnya di akadkan dengan prinsip mudharabah. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran pada 

BPRS BDW, selain itu untuk mengetahui metode promosi yang digunakan oleh 

BPRS BDW. Metode pengumpulan data dengan observasi. Observasi yang 

dilakukan adalah observasi non  partisipasi untuk memperoleh gambaran tentang 

strategi pemasaran. Wawancara dilakukan kepada direktur, staf pemasaran BPRS 

BDW beserta nasabahnya. Dan dokumentasi berupa buku atau tulisan yang 

mendukung penelitian ini. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

diskriptif kualitatif yaitu menggambarkan dan menguraikan data-data yang telah 

yang terkumpul. 

Hasil penelitian in menunjukkan bahwa proses manajemen pemasaran 

diterapkan dalam perusahaan ini. Proses manajemen pemasaran tersebut meliputi: 

1. Analisis memilih pasar sasaran yang terdiri dari segmentasi pasar, penetapan 

pasar sasaran dan penetapan posisi pasar. 2. Perencanaan strategi pemasaran yang 

menggunakan strategi bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P’s) yang terdiri 

dari product, price, place, promotion, people, physical evidence, dan process. 3. 

Penetapan strategi pemilihan media yang terdiri dari media cetak, media luar 

ruang, media elektronik, media internet dan media lini. 

 

Kata kunci: starategi pemasaran, produk pembiayan modal kerja, bauran 

pemasaran jasa. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. PENEGASAN JUDUL 

Sebuah judul penelitian, bahkan satu kata yang terangkai dalam 

sebuah judul penelitian, acapkali tidak sekedar memiliki makna tunggal, 

melainkan mempunyai makna ganda atau bahkan majemuk. Hal ini tentu 

saja untuk membuka ruang bagi terjadinya multi-tafsir, untuk menghindari 

kemungkinan timbulnya multi-tafsir dan kesimpangsiuran pemahaman 

terhadap maksud judul penelitian, maka perlu ditegaskan rumusan definitif 

tentang pengertian judul. 

Dalam penegasan judul ini, pertama-tama dijelaskan pengertian 

istilah-istilah yang terangkai dalam judul penelitian, yang meliputi tiga 

istilah kunci yang terangkai dan membentuk kesatuan judul, selanjutnya 

dirumuskan pengertian judul tersebut. 

1. Strategi Pemasaran 

Istilah strategi pemasaran dapat diartikan suatu proses 

menganalisis kesempatan-kesempatan, memilih tujuan-tujuan, 

mengembangkan siasat (strategi), merumuskan rencana-rencana, 

menjalankan pelaksanaan dan pengawasan. Strategi disini yakni 

bagaimana seseorang manajer pemasaran mampu melihat kesempatan 

pasar dan merancang strategi yang cocok dalam memasarkan 
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produknya, dengan demikian manajer pemasaran dengan mudah dapat 

melaksanakan strategi tersebut dan pencapaian strategi dengan cepat.
1
 

Strategi pemasaran sendiri adalah kegiatan menyeleksi dan 

penjelasan satu atau beberapa target pasar  dan mengembangkan serta 

memelihara suatu bauran pemasaran yang akan menghasilkan 

kepuasan bersama dengan pasar yang dituju.
2
 

Dari pengertian di atas, maka strategi pemasaran yang dimaksud 

dalam penelitian skripsi ini adalah strategi pemasaran produk 

pembiayaan IB BDW modal kerja oleh BPRS BDW dengan 

menggunakan sistem manajerial untuk mencapai suatu tujuan agar 

terpenuhinya kebutuhan ekonomi, sosial dan agama, dengan mencari 

kesempatan pasar. 

2. Produk 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau 

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.
3
 

Dari pengertian di atas, maksud produk dalam penelitian skripsi 

ini adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada nasabah khususnya 

dalam pembiayaan modal kerja. 

 

                                                           
1
 Moekijad, Kamus Manajemen, (Bandung: Mandar  Maju, 1990), hlm. 519. 

2
Ali Hasan, Marketing Bank Syari’ah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), hlm. 119. 

3
Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jilid 1 Edisi Kedelapan, (Jakarta: 

Erlangga, 2001), hlm. 346. 
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3. Pembiayaan Modal Kerja 

Pembiayaan Modal Kerja, yaitu yang diperlukan untuk 

memenuhi kebutuhan 1) peningkatan produksi, baik secara kuantitatif, 

yaitu jumlah hasil produksi, maupun secara kualitatif, yaitu 

peningkatan kualitas atau mutu hasil produksi; dan 2) untuk keperluan 

perdagangan atau peningkatan utility of place dari suatu barang.
4
 

Adapun maksud dari pembiayaan modal kerja dalam penelitian 

skripsi ini adalah suatu bentuk kerja sama dengan nasabah yang 

membutuhkan penguatan modal untuk pengembangan usaha dengan 

fasilitas modal 100% sesuai kebutuhan nasabah dengan pembagian 

keuntungan sesuai dengan nisbah bagi hasil yang telah disepakati 

bersama yang selanjutnya diakadkan dengan prinsip mudharabah.
5
 

4. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Bangun Drajat Warga 

Yogyakarta 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah lembaga 

keuangan yang dalam melaksanakan kegiatan usaha secara 

berdasarkan syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa 

dalam lalu lintas pembayaran.  

Dengan demikian ada dua pengertian BPR, yaitu BPR yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip konvensional yang 

                                                           
4
Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syari’ah, (Jakarta: Pustaka Alvabet, 2005), 

hlm. 186. 

5
http://www.bprs-bdw.co.id/produk-dan-jasa/produk-pembiayaan/pembiayaan-ib-bdw-

modal-kerja/, Pembiayaan IB BDW Modal Kerja, diakses pada tanggal 8 Oktober 2014  pukul 

14.00 WIB. 

http://www.bprs-bdw.co.id/produk-dan-jasa/produk-pembiayaan/pembiayaan-ib-bdw-modal-kerja/
http://www.bprs-bdw.co.id/produk-dan-jasa/produk-pembiayaan/pembiayaan-ib-bdw-modal-kerja/
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tidak diperkenankan melakukan kegiatan berdasarkan prinsip syariah 

(selanjutnya disebut dan ditulis BPR) dan BPR yang melaksanakan 

kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah yang tidak 

diperkenankan melakukan kegiatan secara konvensional (selanjutnya 

disebut dan ditulis BPRS).
6
 

BPRS Bangun Drajat Warga (selanjutnya disebut dan ditulis 

BDW) merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang didirikan 

dengan maksud dan tujuan Perseroan yaitu menjalankan usaha dalam 

bidang usaha sebagai Bank Pembiayaan Rakyat yang semata-mata 

akan beroperasi dengan sistim bagi hasil, baik terhadap debitur 

maupun krediturnya, menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk 

deposito berjangka dan tabungan, memberikan pembiayaan bagi 

pengusaha kecil dan atau masyarakat pedesaan.
7
 

Berdasarkan penegasan istilah dalam penelitian skripsi ini, 

peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk 

pembiayaan modal kerja di BPRS BDW dalam memasarkannya 

kemudian akan peneliti deskripsikan dan jabarkan dalam bentuk karya 

tulis, sehingga akan didapatkan gambaran tentang strategi pemasaran 

produk pembiayaan modal kerja di BPRS BDW. 

 

 

                                                           
6
Subagyo, dkk, Bank dan Lembaga keuangan Lainnya,Edisi II, (Yogyakarta: Setoran, 

2002), hlm. 118.  

7
http://www.bprs-bdw.co.id/, Profil BPR Syariah BDW, diakses pada tanggal 08 Oktober 

2014 pukul 10.15 WIB. 

http://www.bprs-bdw.co.id/
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B. LATAR BELAKANG MASALAH 

Pertumbuhan ekonomi suatu bangsa memerlukan pola pengaturan 

pengelolaan sumber-sumber ekonomi yang tersedia secara terarah dan 

terpadu serta dimanfaatkan bagi peningkatan kesejahteraan masyarakat. 

Lembaga-lembaga perekonomian bahu membahu mengelola dan 

menggerakkan semua potensi ekonomi agar berhasil guna secara optimal. 

Lembaga keuangan mempunyai peran yang sangat strategis dalam 

menggerakkan roda perekonomian. Akan tetapi, badan perekonomian di 

Indonesia kini, banyak yang tidak menggunakan cara-cara yang sesuai 

dengan ajaran Islam, oleh sebab ini orang Islam berusaha 

menengembangkan keuangan yang berbasis syariah.
8
 

Pemasaran menjadi aspek penting bagi lembaga keuangan syariah 

agar dapat meningkatkan tingkat perolehan yang ada sekarang. Strategi 

pemasaran menjadi kebutuhan pada lembaga, baik yang bergerak di 

bidang laba ataupun nirlaba, mengingat perkembangan pasar dan 

persaingan yang semakin ketat. Pemasaran adalah suatu proses sosial dan 

manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan dan keinginan 

mereka dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang 

bernilai satu sama lain.
9
 

                                                           
8
Muchdarsyah, Sinungan, Manajemen Dana Bank,Cet. 1, (Jakarta: Bumi Akasara, 1992), 

hlm. 21. 

9
Phillip Kotler, Manajemen Pemasaran Ananlisis, Perencanaan, Implementasi, 

Pengendalian, Terjemahan oleh: Ancela Anitawati Hermawan, (Jakarta: Salemba Empat, 1995), 

hlm. 8.  
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Salah satu kebutuhan terbesar dalam mengatur bisnis perbankan 

adalah mengerti dan mengembangkan program tawaran produk dan jasa 

layanan yang dapat membangun pertumbuhan kepuasan pelanggan. 

Program pemasaran modern adalah membangun konsep marketing dengan 

penampilan dan penanganan yang baik untuk memfokuskan usaha dalam 

mengidentifikasi, memenuhi kebutuhan dan memuaskan pelanggan. 

Konsep marketing yang baik adalah konsep yang mampu berperan sebagai 

strategi untuk merespon keragaman pasar dan mendukung keunggulan 

kompetitif.
10

 

Perkembangan di dunia bisnis saat ini semakin kompetitif 

menyebabkan pergeseran-pergeseran,baik pada produk maupun keinginan 

konsumen. Kejelian perusahaan dalam menyikapi dan menggapai keadaan 

ini sangat diperlukan guna memberikan pelayanan yang memuaskan pada 

konsumen dalam mempertahankan segmentasi pasar tau memperluas 

jangkauan pasar. 

Fenomena membuktikan bahwa hanya organisasi yang bisa 

menerapkan strategi pemasaran yang benar dan bagus, maka organisasi 

inilah yang akan menguasai pasar, sedangkan bagi organisasi yang tidak 

bisa menyiapkan strategi maka pasti akan tertindas. Adapun yang 

dimaksud dengan strategi pemasaran adalah pengambilan 

                                                           
10

Ali Hasan, Marketing Bank Syari’ah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), hlm. 138. 
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keputusanmengenai pemakaian faktor-faktor, sasaran-sasaran yang telah 

ditentukan.
11

 

Strategi pemasaran merupakan ujung tombak dari suatu rencana 

pemasaran dan sangat diperlukan dalam suatu perusahaan yang bertujuan 

agar rencana yang telah dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai 

dengan tujuan yang telah ditentukan serta diharapkan dapat meminimalisir 

hambatan-hambatan yang ada. 

Di dalam BPRS ada beberapa bentuk pembiayaan yang dijalankan 

berdasarkan prinsip syariah. Pembiayaan yang dimaksud adalah 

penyediaan uang atau jasa berdasarkan persetujuan atau kesepakatan 

antara BPRS dengan pihak yang lain yang mewajibkan pihak yang 

dibiayai untuk mengembalikan uang tersebut setelah jangka waktu tertentu 

dengan imbalan atau bagi hasil. Pembiayaan yang dilakukan BPRS 

adakalanya menggunakan prinsip penyertaan modal atau musyarakah, 

adakalanya menggunakan prinsip jual beli atau murabahah, dan 

adakalanya menggunakan prinsip mudharabah, BPRS berposisi sebagai 

modal penuh. 

Mudharabah adalah suatu akad yang memuat penyertaan modal atau 

semaknanya dalam jumlah, jenis dan karakter tertentu dari seoramg 

pemilik modal (Shahibul Maal) kepada pengelola (Mudharib) untuk 

dipergunakan sebagai sebuah usaha dengan ketentuan jika usaha tersebut 

mendatangkan hasil maka hasil atau laba tersebut dibagi dua berdasarkan 

                                                           
11

Strewarth . H Rewoldt dkk, Perencanaan dan Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Rineka 

Cipta, 1991), hlm. 18.  
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kesepakatan sebelumnya, sementara jika usaha tersebut tidak 

mendatangkan hasil atau bangkrut maka kerugian materi sepenuhnya 

ditanggung oleh pemilik modal dengan syarat-syarat dan rukun-rukun 

tertentu.
12

 

Para pemasar jasa, secara umum mempunyai kendala didalam 

memahami cara-cara melakukan pemsaran yang efektif atau terkait 

dengannya diluar dari cara-cara konvensional. Sayangnya, para manajer 

pemasaran jasa pada umunya kurang begitu familiar dengan persoalan-

persoalan atau strategi-strategi pemasaran jasa sebagai hal yang sama 

dengan pemasaran barang. Padahal para pemasar barang itu, pada 

umumnya telah pernah bekerja di perusahaan atau industri yang berbeda, 

sehingga mereka  mempunyai perspektif yang cukup luas tentang 

pemasaran barang. Sementara para pemasar jasa biasanya hanya 

mempunyai pengalaman pemasaran yang sedikit san atau spesifik. Latar 

belakang pengalaman para pemasar jasa, kebanyakan hanya terbatas 

kepada pengalaman pemasaran satu jenis usaha saja. Sebagai contoh, 

kebanyakan para pengelola bank hanaya mempunyai pengalaman 

mengelola suatu produk bank saja. 

Pemahaman yang terbatas ini pada gilirannya membatasi 

kemampuan para manajer dalam mengidentifikasi dan mempelajari cara-

cara pengelolaan oerusahaan jasa yang lain. Selanjutnya, hal ini akan 

membatasi mereka untuk mempelajari pengalaman-pengalaman pemasaran 

                                                           
12

Muhammad, Kontruksi Mudharabah Dalam Bisnis Syari’ah, (Yogyakarta: PSEI, STIS, 

2003), hlm. 57. 
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dari sektor manufaktur. Sebaliknya para pemasar dari perusahaan-

perusahaan manufaktur yang pindah kerja ke bisnis jasa sering 

menemukan kenyataan bahwa pengalaman kerja mereka itu tidak 

menjadikannya sebagai bekal yang cukup dalam menghadapi persoalan-

persoalan rutin yang dihadapi oleh para pemasar jasa. 

Pemahaman tentang jasa, dari para manjer pemasaran jasa 

khususnya, masih perlu dikembangkan lagi. Pengembangan pemahaman 

yang lebih canggih dalam pemasaran jasa akan menjadi lebih mudah bila 

mereka mampu menemukan dan menggunakan cara penglompokkan 

(klasifikasi) jasa yang baru daripada jika meniru cara pengelompokkan 

barang. 
13

 

Strategi pemasaran yang tepat memiliki implikasi yang besar dalam 

keberhasilan meraup pangsa pasar. Pelaku lembaga keuangan syariah 

harus memhamai komponen-komponen yang mampu menjadi nilai tambah 

dalam perkembangan bisnisnya. Faktor-faktor dalam bauran pemasaran 

jasa yang terdiri dari produk, harga, promosi, proses, orang, bukti fisik dan 

lokasi menjasi perimbangan utama dalam memutuskan strategi yang tepat 

dalam menawarkan jasa lembaga keuangan syariah kepada masyarakat.
14

 

BPRS BDW adalah salah satu BPRS yang cukup berkembang di 

Yogyakarta, letaknya yaitu di Jl. Gedongkuning Selatan No.131 yang 

                                                           
13

Yazid, Pemasaran Jasa: Konsep dan Implementasi, (Yogyakarta: Ekonisia, 2008), hlm. 

30. 

14
Detha Alfrian Fajri, dkk., “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhada Keputusan 

Menabung  (Survei Pada Nasabah Bank Muamalat)”, Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 6:2 

(Desember, 2013), hlm. 2. 
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berhadapan langsung dengan kantor BPJS serta gedung Muhammadiyah,  

juga tidak terlalu jauh dari objek wisata kebun binatang Gembiraloka serta 

merupakan pintu masuk atau akses jalan menuju sentra industri kerajinan 

Perak di Kotagede. Dengan lokasi yang strategis ini, BPRS BDW menjadi 

salah satu alternatif peminjaman ataupun pembiayaan modal kerja yang 

diakadkan dengan prinsip mudharabah baik dari pedagang pasar, 

pedagang kaki lima di sekitar kebun binatang, para pengusaha sentra 

industri kerajinan Perak di Kotagede maupun dari masyarakat sekitar 

Gedongkuning sendiri.  

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, peneliti bisa memberi 

gambaran umum tentang pertumbuhan perbankan syariah, dengan 

berdasarkan hal yang tersebut peneliti merasa sangat pentingnya strategi 

pemasaran penyediaan uang (jasa) dalam perbankan syariah agar bisa 

bersaing dengan bank konvensional. Dengan kesempatan ini peneliti akan 

mencoba untuk membahasnya dalam suatu karya ilmiah yang berupa 

skripsi karena lembaga keuangan syariah seperti BPRS BDW yang akan 

menerapkan nila-nilai ekonomi Islam dan akan mewujudkan kesejahteraan 

ekonomi umat kelas ekonomi menengah ke bawah. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada uraian latar belakang  masalah di atas, maka 

masalah pokok yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah bagaimana 

Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan IB BDW Modal Kerja di BPRS 

Bangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta dalam menganalisis memilih  
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pasar sasaran, mengembangkan bauran pemasaran jasa (product, price, 

place, promotion, people, physcal evidence dan process), serta 

menganalisis strategi pemilihan media? 

D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

adalah menganalisis strategi pemasaran produk pembembiayaan ib bdw 

modal kerja di BPRS Bangun Drajat Warga dalam menganalisis memilih  

pasar sasaran, mengembangkan bauran pemasaran jasa (marketing mix) 

yang terdiri dari product, price, place, promotion, people, physcal 

evidence dan process  serta menganalisis strategi pemilihan media. 

E. Kegunaan Penelitian 

Selanjutnya apabila penelitian ini berhasil dengan baik, diharapkan 

dapat berguna bagi pihak-pihak yang berkepentingan, baik kegunaan 

teoritis maupun praktis. Adapun kegunaan penelitian ini adalah: 

1. Kegunaan Teoritis 

a. Diharapkan dari hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan atau 

gagasan berkembangnya strategi pemasaran secara umum, 

khususnya produk-produk yang terkait dengan dakwah. 

b. Penelitian ini juga diharapkan dapat dijadikan sebagai kajian 

pengetahuan bagi para pengamat lembaga keuangan syariah serta 

menambah khasanah pemikiran bagi pengelola-pengelola lembaga 

keuangan syariah. 
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2. Kegunaan Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan pertimbangan atau 

masukan yang sangat berguna bagi BPRS BDW atau pihak yang 

terkait dalam menetukan standar kerja dan standar prestasi yang harus 

dicapai berkenaan dengan strategi pemasaran yang akan mengarahkan 

menuju mutu yang semakin membaik dan kepuasan nasabah yang 

meningkat serta dapat memotivasi lembaga untuk melakukan dan 

mencapai tingkat produktivitas yang lebih tinggi. 

F. Tinjauan Pustaka 

Bagian ini merupakan pemaparan teori-teori, konsep-konsep dan 

generalisasi hasil penelitian terdahulu yang relevan dan dijadikan sebagai 

landasan teoritis untuk pelaksanaan penelitian ini. Dari beberapa kajian 

literatur hasil penelitian terdahulu dapat dijadikan secara ringkas sebagai 

berikut: 

Fera Agustina, Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “Strategi Pemasaran 

Produk Mudharabah di BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta”. Skripsi ini 

membahas strategi pemasaran produk mudharabah yang digunakan oleh 

BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta khususnya dalam mengembangkan 

promosi.
15

 

Miss Atiyah Hengdada, Fakultas Dakwah dan Komunikasi 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “ 

                                                           
15

Fera Agustina, Strategi Pemasaran Produk Mudharabah di BMT Bina Ihsanul Fikri 

Yogyakarta, Skripsi (tidak diterbitkan): Perpustakaan UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2008. 
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Strategi Pemasaran Produk Murabahah di PT. Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah Formes Sleman Yogyakarta”. Skripsi ini membahas strategi 

pemasaran produk murabahah yang digunakan oleh PT. Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Formes Sleman Yogyakarta khususnya dalam 

menganalisis kesempatan pasar, menganalisis sasaran pasar serta 

mengembangkan Marketing Mix (produk, tempat, harga dan promosi).
16

 

Maratu Solikhah, Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas 

Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “Strategi 

Pemasaran Al-Musyarakah di Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) 

Subbulussalam Ngancar Tridadi Sleman Yogyakarta”. Skripsi  ini 

membahas tentang strategi pemasaran Al-Musyarakah beserta faktor 

pendukung dan penghambatnya di Baitul Maal Wa Tamwil 

Subbulussalam, Ngancar, tridadi, Sleman, Yogyakarta.
17

 

Inugrawati, Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “ Implementasi Strategi 

Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Di BMT Bangun Rakyat 

Sejahtera Yogyakarta”. Skripsi ini membahas tentang strategi pemasaran 

produk murabahah khususnya dalam menganalisis marketing mix, strategi 

                                                           
16

Miss Atiyah Hengdada, Strategi Pemasaran Produk Murabahah di PT. Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Formes Sleman Yogyakarta, Skripsi (tidak diterbitkan): Perpustakaan UIN Sunan 

Kalijaga, Yogyakarta, 2014. 

17
Maratu Solikhah, StrategiPemasaran Al-Musyarakah di Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) 

Subbulussalam Ngancar Tridadi Sleman Yogyakarta, Skripsi (tidak diterbitkan): Perpustakaan 

UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2009. 
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pemilihan media, segmentasi pasar beserta faktor penghambat dan 

pendukungnya di BMT Bangun Rakyat Sejahtera Yogyakarta.
18

 

Berdasarkan hasil tinjauan peneliti terhadap skripsi-skripsi 

sebelumnya, penelitian ini berbeda dengan yang terdahulu karena 

penelitian ini mengkaji tentang strategi pemasaran produk pembiayaan ib 

bdw modal kerja di BPRS BDW. Pembahasan dalam bidang pemasaran itu 

sangat luas, maka dalam penelitian ini peneliti menganalisis strategi 

pemasaran yang difokuskan pada menganalisis memilih  pasar sasaran, 

mengembangkan bauran pemasaran jasa (marketing mix7P’s), serta 

menganalisis strategi pemilihan media. 

G. Kerangka Teori 

1. Tinjauan Tentang Strategi Pemasaran 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Mengenai strategi pemasaran beberapa ahli memberikan 

definisi yang berbeda-beda, diantaranya sebagai berikut: 

Menurut Philip Kotler, mendefinisikan pemasaran adalah 

proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.
19

 

                                                           
18

 Inugrawati, Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Di BMT 

Bangun Rakyat Sejahtera Yogyakarta, Skripsi (tidak diterbitkan): Perpustakaan UIN Sunan 

Kalijaga, Yogyakarta, 2014. 

19
Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Terjemahan oleh: Alexander 

Sindoro, (Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2003), hlm. 1. 
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Menurut Boyd Harper, strategi pemasaran adalah 

mengalokasikan dan mengkoordinasi sumber daya dalam kegiatan 

pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan di dalam produk 

pasar spesifik.
20

 

Menurut Fandy Tjiptono, strategi pemasaran adalah seni atau 

ilmu untuk menjadi seorang pemimpin dan penggunaan kekuatan 

untuk mencapai tujuan tertentu.
21

 

Dari beberapa pengertian strategi pemasaran yang 

dikemukakan di atas, dapat digambarkan bahwa strategi pemasaran 

pada hakikatnya merupakan serangkaian upaya yang ditempuh 

dalam rangka mencapai tujuan tertentu. 

b. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok 

pembeli yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik, atau 

tingkah laku, yang mungkin membutuhkan produk yang berbeda.
22

 

 

Adapun tujuan diterapkannya segmentasi pasar adalah: 

1) Untuk melayani konsumen secara lebih baik memperbaiki 

posisi kompetitif perusahaan terhadap pesaing. 

                                                           
20

Boyd Harper, dkk, Manejemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997), hlm. 18. 

21
Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogkarta: Andi, 1995), hlm. 3. 

22
Rambat Lupiyoadi dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Salemba 

Empat, 2006), hlm. 44. 
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2) Meningkatkan penjualan, meningkatkan pangsa pasar, 

melakukan komunikasi dan promosi yang lebih baik, serta 

memperkuat citra.
23

 

Suatu pemasaran yang berhasil pasti membutuhkan 

segmentasi pasar tanpa adanya segmentasi pasar tidak akan dapat 

bertahan dalam jangka waktu yang panjang. Hal inilah yang 

membedakan antara manajemen pemasaran secara profesional 

dengan kepandaian berdagang gaya lama. 

Beberapa alasan mengapa segmentasi pasar merupakan hal 

yang sangat penting, antara lain: 

1) Semakin majunya kehidupan manusia, semakin heterogen 

masyarakat, semakin beragam kebutuhan dan selera 

masyarakat. Tidak mungkin ada satu produk yang dapat 

memuaskan secara tepat seluruh kebutuhan masyarakat. 

2) Semakin maju perekonomian, akan semakin banyak kompetitor 

yang harus dihadapi oleh perusahaan. Segmentasi pasar akan 

mencegah perusahaan membuang sumber dayanya di tempat 

yang tepat. Segmentasi pasar membantu perusahaan untuk 

menyimpan sumber dayanya secara tepat di tempat yang tepat. 

3) Segmentasi pasar membantu perusahaan untuk meraih 

keunggulan yang kompetitif (competitive adventage) terhadap 

pesaingnya melalui diferensiasi produk. 

                                                           
23

.Ibid., hlm. 46. 
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4) Sebuah produk mungkin untuk dapat memuaskan semua 

kelompok masyarakat, tetapi mungkin dapat memuaskan suatu 

golongan masyarakat yang homogen. Segmentasi akan 

membantu perusahaan menemukan segmen-segmen yang dapat 

dilayani secara maksimal oleh perusahaan.
24

 

c. Bauran Pemasaran Jasa (Marketing Mix) 

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah 

Bauran Pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan 

perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan, bagaimana 

perusahaan menyajikan penawaran produk pada satu segmen pasar 

tertentu, yang merupakan sasaran pasarannya. Marketing mix 

merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti 

dari sistem pemasaran, variabel mana dapat dikendalikan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar 

sasarannya.
25

 Variabel atau kegiatan tersebut perlu dikoordinasikan 

oleh perusahaan seefektif mungkin, dalam melakukan kegiatan 

pemasarannya. Dengan demikian perusahaan tidak hanya sekedar 

memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi dapat 

mengkoordinasikan berbagai variabel marketing mix tersebut, 

untuk melaksanakan program pemasaran secara efektif. 

                                                           
24

.Ibid., hlm. 49. 

25
Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Liberty, 2002), hlm. 245. 



18 
 

 
 

Banyak pakar pemasaran untuk mendefinisikan ulang bauran 

pemasaran sedemikian rupa sehingga lebih aplikatif untuk sektor 

jasa. Hasilnya, 4P tradisional diperluas dan ditambahkan dengan 

empat unsur lainnya, yaitu People, Process, Physical Evidence, 

dan Customer Service. Keputusan mengenai setiap unsur bauran 

pemasaran ini saling berkaitan satu sama lain. Kendati demikian, 

tingkat kepentingan yang ditekankan pada masaing-masing unsur 

cenderung bervariasai antar jasa. Sebagai contoh, dalam 

equipment-based services seperti ISP (Internet Service Provider) 

dan vending machines, unsur People tidak terlalu penting bila 

dibandingkan dalam people-based services seperti restoran dan 

konsultan manajemen.
26

 

1) Produk (Product) 

Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan ke 

pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi 

sehingga bisa memuaskan kebutuhan dan keinginan. Produk 

tersebut mencakup obyek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi, 

dan ide. Jasa disini adalah segala aktifitas atau manfaat yang 

ditawarkan untuk dijual oleh suatu pihak secara esensial tidak 

berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan atas apapun.
27

 

Sedangkan yang dimaksud produk jasa disini adalah total 

produk terdiri atas produk inti (core product), produk yang 

                                                           
26

Fandy Ciptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Bayumedia Publishing, 2011), hlm. 40. 
27

Philip Kotler dan Gery Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, hlm. 8.  
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diharapkan (expected product), produk tambahan (augmented 

product) dan produk potensial (potensial product).
28

 Poduk inti 

(core product) terdiri atas jasa dasar, seperti tempat tidur. 

Produk yang diharapkan (expected product) terdiri atas produk 

inti bersama pertimbangan keputusan pembelian minimal yang 

harus dipenuhi, seperti ruang tunggu yang nyaman di bandara 

dan lift yang bersih. Produk tambahan (augmented product), 

merupakan area yang memungkinkan suatu produk 

dideferensiasi terhadap produk yang lain. Fasilitas layanan 

yang khusus menjadi salah satu contoh augmented product, 

dimana dalam tingkatan layanan ini, perusahaan penerbangan 

berlomba-lomba bersaing untuk mendapatkan pelanggan dan 

mempertahankan pelanggan lamanya. Produk potensial 

(potensial product) merupakan tampilan dan manfaat tambahan 

yang berguna bagi pelanggan atau mungkin menambah 

kepuasan pelanggan. Bagian ini dapat memberikan kelebihan 

guna meningkatkan switching cost, sehingga pelanggan 

berpikir ulang untuk beralih ke produk jasa lain. Seperti 

kemudahan bagi pelanggan yang telah menjadi anggota jasa 

perusahaan.
29

 

 

                                                           
28

Rambat Lupiyoadi dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 71.  

29
Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti H. Aksa, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa, 

(Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), hlm.48. 
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2) Harga (Price) 

Strategi penentuan harga (pricing) sangat signifikan 

dalam pemberian nilai kepada konsumen dan mempengaruhi 

citra produk, serta keputusan konsumen untuk membeli. 

Penentuan harga juga berhubungan dengan pendapatan dan 

turut mempengaruhi penawaran atau saluran pemasaran. 

Keputusan dalam penentuan harga harus konsisten dengan 

strategi pemasaran secara keseluruhan. Dalam penentuan harga 

dipengaruhi oleh faktor-faktor pemosisian (positioning) jasa, 

sasaran perusahaan, tingkat persaingan, siklus jasa, elastisitas 

permintaan, struktur biaya, sumber daya yang digunakan, 

kondisi ekonomi secara umum dan kapasitas jasa.
30

 

Penetapan harga adalah hal penting. Karena harga 

menentukan nilai pendapatan yang diterima. Harga harus 

ditentukan dengan benar dalam arti tidak terlalu tinggi dan juga 

tidak terlalu rendah. Bila terlalu tinggi, konsekuensinya produk 

dan jasa mungkin tidak akan laku, namun sebaliknya bila 

diterapkan terlalu rendah menyebabkan kerugian, di luar 

perhitungan utung-rugi, harga juga menentukan keberlanjutan 

suatu produk. Produk yang terlanjur ditetapkan dengan harga 

tinggi di awal peluncuran produk maka akan dipersepsi sebagai 

produk mahal, dan bila hal ini tidak diikuti dengan kualitas 

                                                           
30

Rambat Lupiyoadi dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 72. 
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produk yang baik atau dengan kualitas layanan yang tinggi 

maka produk tersebut sulit untuk bertahan dipasar. Dan 

sebaliknya suatu produk diluncurkan dengan harga murah 

maka masyarakat akan mempersepsi sebagai produk murah 

sehingga suatu ketika dijual dengan harga yang lebih mahal, 

maka pasar akan menolaknya dengan tidak membelinya. Bagi 

perbankan syariah (bank dengan basis ajaran Islam) harga 

adalah bagi hasil.
31

 

3) Tempat (Place) 

Keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses 

terhadap jasa bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini 

meliputi keputusan lokasi fisik dan penggunaan perantara 

untuk meningkatkan aksesibilitas jasa bagi pelanggan.
32

 

Distribusi merupakan kegiatan ekonomi yang 

menjembatani kegiatan produksi dan konsumsi, yang bertujuan 

agar barang dan jasa dapat sampai ke tangan konsumen. Dalam 

sektor jasa, distribusi didefinisikan sebagai setiap sarana yang 

menambah penggunaannya, baik dengan mempertahankan 

                                                           
31

Sentot Imam Wahoyono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 

hlm. 114. 

32
Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Jasa, (Malang: Banyu Media Publishing, 2006), 

hlm. 31.  
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pemakai yang ada, meningkatkan nilai keguanaannya diantara 

pemakai yang ada ataupun menarik pemakai yang baru.
33

 

Keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses 

terhadap jasa bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini 

meliputi keputusan lokasi fisik (misalnya keputusan mengenai 

di mana sebuah hotel atau restoran harus didirikan), keputusan 

mengenai penggunaan perantara untuk meningkatkan 

aksesibilitas jasa bagi para pelanggan (misalnya, apakah akan 

menggunakan jasa agar perjalanan ataukah harus memasarkan 

sendiri paket liburan secara langsung kepada konsumen), dan 

keputusan non-lokasi yang ditetapkan demi ketersedian jasa 

(contohnya, penggunaan telephone delivery systems).
34

 

4) Promosi (Promotion) 

Bauran promosi tradisional meliputi berbagai metode 

untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan 

potensial dan aktual. Metode-metode tersebut terdiri atas 

periklanan, promosi penjualan, personal selling, dan public 

relations. Meskipun secara garis besar bauran promosi untuk 

barang sama dengan jasa, promosi jasa, seringkali 

membutuhkan penekanan tertentu pada upaya meningkatkan 

kenampakan tangibiltas jasa. Selain itu, dalam kasus 

                                                           

33
Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta: Liberty, 1997), hlm. 269. 

34
 Fandy Ciptono, Pemasaran Jasa, hlm. 41. 
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pemasaran jasa, personil produksi juga menjadi bagian penting 

dalam bauran promosi.
35

 

a) Periklanan (advertising) 

Periklanan merupakan komunikasi impersonal. 

Terdapat beberapa tujuan periklanan, yaitu sebagai berikut: 

(1) Iklan yang bersifat memberikan informasi (informative 

advertising) adalah iklan yang secara panjang lebar 

menerangkan produk jasa dalam tahap perkenalan 

untuk menciptakan permintaan atas produk tersebut. 

Contoh, iklan bank syariah yang baru berdiri dan 

menjelaskan tentang sistem operasi produk jasa yang 

ditawarkan. 

(2) Iklan membujuk (Persuasive Advertising), adalah iklan 

yang digunakan dalam situasi persaingan untuk 

menciptakan permintaaan produknya melawan merek 

yang lain. Contoh: perusahaan Asuransi Takaful 

mengiklankan kelebihan-kelebihan produknya 

dibandingkan dengan perusahaan asuransi 

konvensional. 

(3) Iklan pengingat (reminder advertising), adalah iklan 

yang diluncurkan saat produk mencapai tahap 

kedewasaan, tujuannya agar pelanggan selalu ingat 
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akan produk tersebut. Contoh: perusahaan penerbangan 

Garuda Indonesia mengingatkan bahwa sekarang lebih 

baik, meskipun usianya sudah mapan. 

(4) Iklan pemantapan (reinforcement advertising) adalah 

iklan yang berusaha meyakinkan bahwa mereka telah 

mengambil pilihan yang tepat. Contoh: lembaga 

pendidikan Primagama mempublikasikan bahwa 80% 

siswanya diterima di PTN.  

b) Personal Selling 

Personal selling mempunyai peranan penting dalam 

pemasaran jasa, disebabkan hal berikut seperti interaksi 

secara personal antara penyedia jasa dan pelanggan sangat 

penting, jasa tersebut disediakan oleh orang bukan oleh 

mesin dan orang merupakan bagian dari produk jasa. 

Sifat personal selling dikatakan lebih luwes, karena 

tenaga penjual dapat secara langsung menyesuaikan 

penawaran dan kebutuhan dan perilaku msing-masing calon 

pembeli. Selain itu, tenaga penjual juga dapat segera 

mengetahui reaksi calon pembeli terhadap penawaran 

penjualan, sehingga dapat mengadakan penyesuaian-

penyesuaian di tempat saat itu juga. 

Pada periklanan melalui media, pesan yang 

disampaikan ditujukan kepada orang-orang yang 
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sebenarnya bukan prospek (calon pembeli/ penggguna), 

sebaliknya melalui personal selling, perusahaan sudah 

berhadapan dengan calon pembeli potensial. 

c) Sales Promotion 

Sales promotion adalah semua kegiatan yang 

dimaksudkan untuk meningkatkan arus barang atau jasa 

dari produsen sampai pada penjualan akhirnya. Point of 

sales promotion terdiri atas brosur, informan sheets, dan 

lain-lain.  

Sales promotion dapat diberikan kepada 1) customer 

yang berupa free offers, samples, demonstratsions, 

coupons, cash refunds, prized, contest (lomba), dan 

warranties (garansi); 2) intermediaries (penyalur) yang 

berupa free goods, discount, advertising, allowances, 

cooperative advertising, distribution contest, dan awards; 

3) sales force (salesman) berupa bonus, penghargaan, 

contest, dan hadiah buat tenaga penjual terbaik (prized for 

best performer). 

d) Public Relation 

Public relation merupakan kiat pemasaran penting 

lainnya, dimana perusahaan tidak harus berhubungan 

dengan pelanggan, pemasok, dan penyalur, tetapi ia juga 

harus berhubungan dengan kumpulam kepentingan publik 
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yang lebih besar. Public relation sangat peduli beberapa 

tugas pemasaran, yaitu membangun image (citra), 

mendukung aktivitas komunikasi lainnya, mengatasi 

persoalan dan isu yang ada, memperkuat positioning 

perusahaan, mempengaruhi publik yang spesifik serta 

mengadakan launching untuk produk atau jasa baru.
36

 

5) Orang (People) 

Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital 

dalam bauran pemasaran. Bila produksi dapat dipisahkan 

dengan konsumsi, sebagaimana dijumpai dalam kebanyakan 

kasus pemasaran barang manufaktur, pihak manajemen 

biasanya dapat mengurangi pengaruh  langsung sumber daya 

manusia terhadap output akhir yang diterima pelanggan. Oleh 

sebab itu, bagaimana sebuah mobil dibuat umumnya bukanlah 

faktor  penting bagi pembeli mobil tersebut. Konsumen tidak 

terlalu memusingkan apakah karyawan produksi berpakaian 

acak-acakan, berbahasa kasar di tempat kerja atau datang 

terlambat ke tempat kerjanya. Yang penting bagi pembeli 

adalah kualitas mobil yang dibelinya. Di lain pihak. Dalam 

industri jasa, langsung pada output yang diterima pelanggan. 

Oleh sebab itu, setiap organisasi jasa (terutama yang tingkat 

kontaknya dengan pelanggan tinggi) harus secara jelasa 
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menetukan apa yang diharapkan dari setiap karyawan dalam 

interaksinya dengan pelanggan. Untuk mencapai standar yang 

ditetapkan, metode-metode rekrutmen, pelatihan, pemotivasian, 

dan penilaian kinerja karyawan tidak dapat dipandang semata-

mata sebagai keputusan personalia; semua itu juga merupakan 

keputusan bauran pemasaran. 

6) Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Lingkungan fisik dimana jasa disampaikan dan dimana 

perusahaan dan konsumennya berinteraksi, serta setiap 

komponen tangibel memfasilitasi penampilan atau komunikasi 

jasa tersebut. 

Karena jasa itu intangible sehingga sulit untuk 

dievaluasi, maka bukti fisik memberikan tanda-tanda, misalnya 

kualitasa jasa. Bukti fisik jasa mencakup semua hal yang 

tangibel berkenaan dengan suatu jasa seperti brosur, kartu 

bisnis, format laporan dan peralatan. Dalam sejumlah kasus 

bukti ini mencakup fasilitas fisik mungkin tidak relevan. Dalam 

hal ini, faktor-faktor tangible yang lain seperti penetapan biaya 

jasa dan penamilan kendaraan yang habis direparasi mungkin 

menjadi faktor indikator penting kualitas. Faktor ini menjadi 

kian penting ketika konsumen hanya mempunyai petunjuk 

yang sedikit mengenai kualitas suatu jasa. Bukti fisik 

menunjukkan kesempatan istimewa bagi perusahaan untuk 
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mengirimkan pesan yang konsisten dan kuat berkenaan dengan 

upaya organisasi, segmen pasar yang dituju karakteristik jasa. 

Jadi bukti fisik merupakan elemen substantif dalm 

konsep jasa. Oleh karena itu para pemasar jasa semestinya 

terlibat dalam proses desain, perencanaan dan pengawasan 

bukti fisik. 

7) Proses (Process) 

Proses yaitu semua prosedur aktual, mekanisme, dan 

aliran aktivitas dengan mana jasa disampaikan yang merupakan 

sistem penyajian atau operasi jasa. 

Obyektif utama dari pemasaran adalah mengidentifikasi 

kebutuhan dan keinginan pasar. Oleh karena itu jasa harus 

didesain proses jasa sampai dengan bagaimana jasa 

disampaikan. Penyajian jasa aktual akan menentukan tahapan 

pengalaman konsumen bahkan aliran operasi jasa dapat 

dijadikan bukti yang dinilai konsumen. 

Sejumlah jasa mempunyai karakteristik yang sangat 

kompleks sehingga konsumen harus mengikuti serangkaian 

tindakan yang rumit dan banyak untuk menyelesaikan proses 

jasa yang diingininya. 

Pada akhirnya, proses mencerminkan bagaimana semua 

elemen bauran pemasaran dikoordinasikan untuk menjamin 

kualitas dan konsistensi jasa yang diberikan kepada konsumen. 
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Dengan demikian pemasaran harus dilibatkan ketika desain 

proses jasa dibuat, karena pemasaran juga sering terlibat dalam, 

atau bertanggung jawab terhadap pengawasan kualitas jasa.
37

 

2. Landasan Tentang Produk Pembiayaan Modal Kerja 

a. Pengertian pembiayaan modal kerja 

Pembiayaan Modal Kerja, yaitu yang diperlukan untuk 

memenuhi kebutuhan 1) peningkatan produksi, baik secara 

kuantitatif, yaitu jumlah hasil produksi, maupun secara kualitatif, 

yaitu peningkatan kualitas atau mutu hasil produksi; dan 2) untuk 

keperluan perdagangan atau peningkatan utility of place dari suatu 

barang.
38

 

Adapun maksud dari pembiayaan modal kerja dalam 

penelitian skripsi ini adalah suatu bentuk kerja sama dengan 

nasabah yang membutuhkan penguatan modal untuk 

pengembangan usaha dengan fasilitas modal 100% sesuai 

kebutuhan nasabah dengan pembagian keuntungan sesuai dengan 

nisbah bagi hasil yang telah disepakati bersama yang selanjutnya 

diakadkan dengan prinsip mudharabah. 

b. Pengertian mudharabah 

Mudharabah adalah akad kerja sama antara dua pihak 

dimana pihak pertama (shahibul maal) menyediakan seluruh 
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modal, sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola. Keuntungan 

usaha secara mudharabah dibagi menurut kesepakatan yang 

dituangkan dalam kontrak, sedangkan apabila rugi ditanggung oleh 

pemilik modal selama kerugian itu bukan akibat kelalaian si 

pengelola. Si pengelola harus bertanggungjawab atas kerugian 

tersebut.
39

 Dalam transaksi mudharabah ini tidak mensyaratkan 

adanya wakil shahibul maal dalam manajemen proyek. Sebagai 

seorang kepercayaan mudharib harus bertindak hati-hati dan 

bertanggungjawab untuk setiap kerugian yang terjadi akibat 

kelalaian. Sedangkan sebagai wakil shahibul maal diharapkan 

untuk mengelola modal dengan optimal agar kegiatan usaha 

mampu berjalan dengan lancar. 

Menurut Ascarya, Mudharabah merupakan : “Akad bagi 

hasil ketika pemilik modal (shahibul maal) menyediakan dana 

100% kepada pengusaha sebagai pengelola (mudharib) untuk 

melakukan aktivitas produktif dengan syarat bahwa keuntungan 

yang dihasilkan dibagi di antara mereka menurut kesepakatan yang 

ditentukan sebelumnya dalam akad (yang besarnya juga 

dipengaruhi oleh kekuatan pasar).
40
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c. Jenis-jenis Mudharabah 

Secara umum Mudharabah terbagi menjadi dua jenis yaitu 

mudharabah muthlaqoh dan mudharabah muqoyyadah.
41

 

1) Mudharabah Muthlaqoh 

Mudharabah muthlaqoh adalah bentuk kerjasama antara 

shahibul maal dan mudharib yang cakupannya sangat luas dan 

tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu, dan daerah 

bisnis. 

2) Mudharabah Muqoyyadah 

Mudharabah muqoyyadah atau disebut restricted 

mudharabah/spesified mudharabah adalah kebalikan dari 

mudharabah muthlaqoh. Si mudharib dibatasi dengan jenis 

usaha, waktu, atau tempat usaha. Adanya pembatasan ini 

seringkali mencerminkan kecenderungan umum si shahibul 

maal dalam memasuki jenis usaha. 

d. Syarat-syarat Mudharabah 

1) Modal, beberapa syarat yang harus dipenuhi dalam aspek 

modal:
42

 

a) Modal harus dinyatakan dengan jelas jumlahnya seandainya 

modal berbentuk barang maka barnag tersebut dihargai 
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dengan harga semasa dalam uang yang beredar (atau 

sejenisnya). 

b) Modal harus dalam bentuk tunai bukan piutang. 

c) Modal harus diserahkan kepada mudharib, unutk 

memungkinkannya dalam melakukan usaha. 

2) Keuntungan, beberapa syarat yang harus dipenuhi dalam aspek 

keuntungan:
43

 

a) Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam prosentase 

dari keuntungan yang mungkin dihasilkan nanti. 

b) Kesepakatan rasio presentase harus dicapai melalui 

negosiasi dan dituangkan dalam kontrak. 

c) Pembagian keuntungan baru dapat dilakukan setelah 

mudharib mengembalikan seluruh (atau sebagian) modal 

kepada shahibul maal. 

e. Rukun Mudharabah 

Beberapa rukun akad mudharabah yang harus dipenuhi:
44

 

1) Pelaku (pemilik modal maupun pelaksana usaha) 

2) Obyek mudharabah (modal dan kerja) 

3) Persetujuan kedua belah pihak (ijab-qobul) 

4) Nisbah keuntungan 
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f. Aplikasi mudharabah sebagai sebuah produk yang bersifat 

pengarahan dana diterapkan secara khusus bagi para anggota yang 

membutuhkan modal untuk sebuah usaha. Beberapa aplikasinya 

dalam BPRS yaitu:
45

 

1) Pembiayaan modal kerja hal ini dimaksudkan BPRS untuk 

dapat memberikan modal kepada  anggotanya yang 

menghendaki usaha. Dalam hal ini, BPRS memberikan jaminan 

kepada pengusaha kecil untuk melakukan berbagai jenis usaha 

yang diinginkan, seperti perdagangan atau bisnis jasa. 

2) Investasi khusus adalah pemberian modal dari BPRS yang 

berasal dari sumber dana khusus dengan penyaluran pada jenis 

usaha tertentu dan dengan syarat-syarat yang telah ditentukan 

oleh pihak BPRS. 

Fasilitas pembiayaan modal kerja mudharabah pada BPRS 

ini diberikan kepada seluruh sektor atau subsektor ekonomi 

yang dinilai prospek, tidak bertentangan dengan syariat Islam 

dan tidak dilarang oleh ketentuan perundang-undangan yang 

berlaku. Kebutuhan modal kerja usaha yang beragam, seperti 

untuk membayar tenaga kerja, rekening listrik, dan air, bahan 

baku, dan sebagainya dapat dipenuhi dengan mengambil 

pembiayaan modal kerja di BPRS. 
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Dengan berbagi hasil, kebutuhan modal kerja pihak 

pengusaha atau pedagang terpenuhi, sementara kedua belah 

pihak mendapatkan manfaat dari pembagian risiko yang adil. 

Agar BPRS dapat berperan aktif dalam usaha dan mengurangi 

kemungkinan resiko, maka perlu melakukan beberapa hal yang 

harus diperhatikan dalam melakukan analisa pemberian 

pembiayaan antara lain:
46

 

a) Jenis usaha, kebutuhan modal kerja masing-masing jenis 

usaha berbeda-beda. 

b) Skala usaha. Besarnya kebutuhan modal kerja masing-

masing jenis usaha tergantung kepada skala usaha yang 

dijalankan. Semakin besar skala usaha yang dijalankan, 

kebutuhan modal kerja akan semakin besar. 

c) Tingkat kesulitan usaha yang dijalankan. 

Dalam hal pemberian pembiayaan modal kerja, 

BPRS harus mempunyai daya analisis yang kuat tentang 

sumber pembayaran kembali, yakni sumber pendapatan 

(income) usaha yang akan dibiayai. 

3. Tinjauan tentang BPRS Bangun Drajat Warga (BDW) Yogyakarta 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah adalah bank syariah yang 

kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 
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Kegiatan usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah meliputi:
47

 

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk: 

1) Simpanan berupa tabungan atau yang dipersamakan dengan itu 

berdasarkan akad wadi’ah atau akad lain yang tidak 

bertentangan dengan prinsip syariah; dan 

2) Investasi berupa deposito atau tabungan atau bentuk lainnya 

yang dipersamakan dengan itu berdasarkan akad mudharabah 

atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah. 

b. Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk: 

1) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan akad mudharabah atau 

musyarakah; 

2) Pembiayaan berdasarkan akad murabahah, salam atau 

istishna’, 

3) Pembiayaan berdasarkan akad qardh, 

4) Pembiayaan penyewaan barang bergerak atau tidak 

bergerakkepada nasabah berdasarkan akad ijarah atau sewa beli 

dalam bentuk ijarah muntahiyya bittamlik, dan 

5) Pengambil alihan utang berdasarkan akad hiwalah. 

c. Menempatkan dana pada Bank Syariah lain dalam bentuk titipan 

berdasarkan akad wadi’ah atau investasi berdasarkan akad 

mudharabah dan atau akad lain yang tidak bertentangan dengan 

prinsip syariah; 
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d. Memindahkan uang, baik untung kepentingan sendiri maupun 

untuk kepentingan nasabah melalui rekening Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah yang ada di Bank Umum Syariah, Bank Umum 

Konvensional, dan UUS; dan 

e. Menyediakan produk atau melakukan kegiatan usaha Bank Syariah 

lainnya yang sesuai prinsip syariah berdasarkan persetujuan Bank 

Indonesia. 

H. Metode Penelitian 

Untuk memperoleh hasil yang sempurna dalam suatu penelitian 

diperlukan metode yang mendukung. Adapun metode yang digunakan 

pada penelitian ini adalah: 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini termasuk dalam penerlitian lapangan (field 

research), yakni kegiatan penelitian di lingkungan tertentu untuk 

mengadakan pengamatan dan memperoleh data. Penelitian ini akan 

dilakukan di BPRS Bangun Drajat Warga Yogyakarta. 

Sedangkan untuk metode penelitian, penelitian menggunakan 

metode penelitian kualitatif atau sering juga disebut metode penelitian 

naturalistic karena penelitian ini dilakukan dalam kondisi alamiah 

(natural setting).
48

 Dalam penelitian ini peneliti mengumpulkan data 

yang berkaitan dengan strategi pemasaran produk pembiayaan modal 

kerja khususnya dalam aspek pengembangan promosi. 
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2. Subyek dan Obyek Penelitian 

a. Subyek Penelitian 

Istilah subyek penelitian adalah menunjuk pada orang atau 

individu atau kelompok yang dijadikan unit atau sasaran kasus 

yang diteliti. Adapun yang menjadi subyek dalam penelitian ini 

adalah:  

1) Direktur BPRS BDW 

2) Karyawan Pemasaran 

3) Nasabah 

b. Obyek Penelitian 

Sedangkan istilah obyek penelitian menunjukkan pada apa 

yang menjadi titik perhatian suatu penelitian. Adapun yang 

menjadi obyek penelitian ini adalah strategi pemasaran produk 

pembiayaan modal kerja di BPRS BDW. Adapun aspek yang 

menjadi fokus dalam penelitian ini yaitu analisis memilih  pasar 

sasaran, pengembangan bauran pemasaran jasa (marketing 

mix7P’s), serta analisis strategi pemilihan media. 

3. Metode Pengumpulan Data 

Untuk mempermudah di dalam mengumpulkan data dan untuk 

mendapatkan fakta kebenaran yang terjadi dan terdapat pada subyek 

atau obyek. Metode yang digunakan, diantaranya: 
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a. Metode Interview atau Wawancara 

Wawancara adalah salah satu pengumpulan data pencarian 

informasi dengan cara bertanya langsung kepada responden.
49

 

Sistematis wawancara berlandaskan teknik wawancara bebas 

terpimpin artinya dalam wawancara ini peneliti akan menggunakan 

pedoman wawancara dan kemudian pertanyaan akan berkembang 

sejalan dengan jawaban subyek. 

Dalam melakukan wawancara, selain harus membawa 

instrumen sebagai pedoman untuk wawancara, maka pemgumpul 

data juga dapat menggunakan alat bantu seperti tape recorder, 

gambar, brosur dan material lain yang dapat membantu 

pelaksanaan wawancara menjadi lancar.
50

 

Metode ini dilakukan dengan pihak-pihak yang bersangkutan 

yang berkaitan dengan masalah gambaran umum dan manajemen 

pemasaran meliputi: 

1) Direktur BPRS BDW 

2) Karyawan pemasaran 

3) Nasabah 

b. Metode Observasi 

Observasi sebagai metode ilmiah bisa diartikan sebagai 

pengamatan yang sistematik baik secara langsung maupun tidak 
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langsung terhadap fenomena-fenomena yang diteliti.
51

 Secara 

umum observasi dapat dilaksanakan dengan partisipasi berarti 

pengamat ikut menjadi peserta dalam kegiatan. Sedangkan 

observasi non partisipasi berarti pengamat bertindak sebagai 

pengamat diluar kegiatan. 

Dalam penelitian ini digunakan metode observasi non 

partisipasi. Melalui metode ini informasi yang akan diungkap 

adalah analisis memilih  pasar sasaran, pengembangan bauran 

pemasaran jasa (marketing mix7P’s), serta analisis strategi 

pemilihan media. 

c. Metode Dokumentasi 

Metode dokumentasi adalah cara mencari data mengenai hal 

atau variabel yang berupa catatan atau benda-benda tertulis seperti: 

buku, majalah, dokumentasi.
52

 Metode ini peneliti gunakan untuk 

memperoleh data yang mencatat, diantaranya meliputi letak 

geografis, sejarah awal mula dari berdirinya, visi dan misi, tujuan 

didirikannya serta struktur organisasi. 

4. Metode Analisa Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, 
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dan dokumentasi, dengan cara mengorganisir data ke dalam kategori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintetis, menyusun ke 

dalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan 

membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri dan 

orang lain.
53

 

Penelitian ini bertujuan untuk menerangkan tentang strategi 

pemasaran produk pembiayaan modal kerja di BPRS BDW dan 

selanjutnya data akan dideskripsikan dalam bentuk kata-kata tertulis. 

5. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

Teknik pengecekan keabsahan data yang peneliti gunakan dalam 

penelitian ini adalah teknik triangulasi. Triangulasi adalah pengecekan 

data dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan waktu.
54

 Jenis 

triangulasi data atau triangulasi sumber, triangulasi metode, triangulasi 

teori dan triangulasi peneliti.
55

 

Peneliti dalam penelitian ini melakukan pengecekan dengan 

menggunakan triangulasi pengumpulan data. Hal ini bertujuan untuk 

memperoleh data yang valid dan dapat dipertanggungjwabkan. 

Pengecekan data dengan triangulasi metode diperoleh dari metode 

wawancara, observasi dan dokumentasi yang akan dibandingkan 

dengan hasilnya. 

                                                           
53
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Gambar 1 Triangulasi Pengumpulan Data 

Setelah menggunakan triangulasi metode, triangulasi keabsahan 

data dilakukan dengan triangulasi sumber, yakni mengecek kebasahan 

data dari narasumber wawancara atau satu sumber dengan sumber 

yang lain. Dalam hal ini anata direktur, karyawan pemasaran, dan 

nasabah. 

 

 

 

 

Gambar 2 Triangulasi Sumber Data
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I. Sistematika Pembahasan 

Untuk memudahkan dalam pemahaman dalam kajian ini serta 

memperoleh gambaran yang jelas dan terarah juga sistematis, maka dalam 

pembahasan per bab dengan susunan sebagai berikut: 

Bab pertama, pendahuluan menguraikan pentingnya penelitian ini 

dilakukan. Pada bagian ini mencakup penegasan judul, latar belakang 

permasalahan, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, tinjauan 

pustaka, kerangka teoritik, metode penelitian dan sistematika pembahasan. 

Bab kedua, diuraikan tentang gambaran umum BPRS Bangun Drajat 

Warga Yogyarakarta, yaitu tentang letak geografis, sejarah berdirinya, visi 

dan misi serta budaya kerja BPRS BDW, bagan dan struktur organisasi, 

serta jenis produk. 

Bab ketiga, pembahasan. Bab ini berisi tentang permasalahan pokok 

yang akan dibahas dalam penelitian ini, dengan obyek penelitian 

penetapan pasar sasaran, bauran pemasaran jasa dan strategi pemilihan 

media di BPRS BDW. 

Bab keempat, penutup. Bab ini  memuat tentang kesimpulan, saran-

saran dan kata penutup. Pada bagian akhir skripsi ini juga akan 

dicantumkan pula daftar pustaka serta lampiran-lampiran. 
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BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Pemasaran menjadi aspek penting bagi lembaga keuangan syariah 

agar dapat meningkatkan tingkat perolehan yang ada sekarang. Strategi 

pemasaran sendiri adalah kegiatan menyeleksi dan penjelasan satu atau 

beberapa target pasar  dan mengembangkan serta memelihara suatu bauran 

pemasaran yang akan menghasilkan kepuasan bersama dengan pasar yang 

dituju. Strategi pemasaran mencakup analisis dalam memilih pasar 

sasaran, bauran pemasaran jasa, serta mementukan strategi pemilihan 

media. 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan serta hasil yang 

diperoleh seperti yang telah dideskripsikan pada bab-bab sebelumnya, 

dapat ditarik kesimpulan bahwa: 

1. Dalam menganalisis memilih pasar sasaran, segmentasi pasar di BPRS 

BDW dibedakan menjadi per wilayah, besar kecilnya pembiayaan dan 

sektor ekonomi yang berkaitan dengan konsumtif, modal kerja dan 

investasi. Untuk modal kerja segementasinya mengarah kepada pasar 

mobil (jual beli mobil) akan tetapi segmentasi pasar juga 

menyesuaikan pasar yang ada (fleksibel). 

Penetapan pasar sasaran, dalam memasarkan produk pembiayaan 

modal kerja BPRS BDW tidak hanya terpaku kepada nasabah muslim 
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saja, saya ada sebagian nasabah yang non muslim kan kalau 

bermuamalah boleh dengan siapa saja yang terpenting usaha yang 

dijalankan nasabah tidak melanggar syariah. 

Dalam menetapkan posisi pasar, dengan cara melakukan mapping area 

(pemetaan wilayah) yang termasuk dalam strategi use or application 

positioning karena sesuai dengan situasi dan wilayah masing-masing. 

Untuk kantor wilayah pusat bisa melakukan wilayah pembiayaan 

nasabah di  Bantul dan Kota Yogyakarta atau bahkan seluruhnya 

dengan pembiayaan skala besar, untuk kantor cabang hanya bisa 

melakukan pembiayaan nasabah di sekitar kantor cabang saja dan tidak 

bisa melakukan pembiayaan dengan jumlah skala besar. Peneliti 

merasa BPRS BDW sudah memiliki cara yang tepat dan jelas, 

sehingga BPRS BDW bisa menempati posisi pasar yang kompetitif. 

2. Dalam mengembangkan bauran pemasaran jasa (marketing mix7P’s) 

BPRS BDW telah mengembangkan dan menjalankan usur bauran 

pemasaran jasa dengan baik, hal ini dibuktikan dari beberapa segi, 

yaitu dari segi produk pembiayaan modal kerja yang telah menempati 

posisi tersendiri bagi nasabah, karena produk pembiayaan modal kerja 

di BPRS BDW insya Allah bermanfaat bagi nasabah yang 

membutuhkan penguatan modal untuk usaha. Dari segi penetapan 

harga, produk pembiayaan modal kerja di BPRS BDW terbukti lebih 

murah dari pada produk sejenis pada bank lain. Dari segi tempat, 

BPRS BDW memliki tempat yang sangat strategis yaitu kantor 
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pusatnya yang berada di jalan Gedongkuning Selatan No.131 

Yogyakarta yang berhadapan langsung dengan kantor BPJS dan kantor 

Muhammadiyah serta Penerbit Erlangga. Dari segi promosi 

menggunakan periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi dan 

hubungan masyarakat. Dari segi orang lebih menekankan kepada 

silaturahmi sekaligus pembinaan, sehingga dengan program kegiatan 

tersebut diharapkan dapat membuka link yang yang lebih luas lagi 

yang nantinya nasabah akan bertambah banyak. Dari segi bukti fisik 

menggunakan brosur dan iklan koran, sehingga dengan brosur dan 

iklan koran tersebut diharapkan dapat membuka pasar sasaran yang 

lebih lebar lagi. Dari segi proses menggunakan SOP (Standar 

Operasional Prosedur) yang telah ditetapkan dan menggunakan analisa 

data maksimal satu minggu untuk nasabah baru dan maksimal empat 

hari  untuk nasabah lama untuk proses pencairan pengajuan 

pembiayaan. 

3. Dari strategi pemilihan media elektronik untuk sekarang belum 

menggunakan lagi, untuk media internet menggunakan website dan 

facebook, untuk media cetak melalui brosur,iklan koran, surat kabar. 

Media luar ruang menggunakan seperti baleho dan spanduk, 

sedangkan media lini yaitu lebih kepada pemberian kalender kepada 

nasabah. 

Adapun upaya yang dilakukan BPRS BDW dalam mengingkatkan 

kualitas layanan dan kualitas produk hal ini menandakan bahwa 
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strategi pemasaran jasa telah dijalankan dengan baik oleh lembaga 

tersebut walau belum sepenuhnya diterapkan. 

B. Saran-saran 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan di atas, 

ada beberapa saran yang dapat dikemukakan dan perlu kiranya 

dipertimbangkan: 

1. Strategi promosi, BPRS BDW sebaiknya menguasai semua media. 

Baik media cetak seperti iklan di koran lebih ditingkatkan, media 

elektronik seperti iklan di tv dan radio untuk diadakan lagi, media luar 

ruang seperti spanduk atau baner lebih diperbanyak lagi, untuk media 

internet seperti website dan facebook perlu diupdate informasi 

terbarunya serta untuk media lini seperti kalender agar dibagikan 

merata kepada semua nasabah agar menarik lebih banyak calon 

nasabah lagi untuk bergabung menjadi basabah di BPRS BDW. 

2. Strategi pemasaran produk pembiayaan modal kerja sebaiknya 

merancang strategi yang khusus, agar produk pembiaayan modal kerja 

menjadi produk yang terunggul. 
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Wawancara 1 

Berikut ini adalah hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan Direktur 

BPRS BDW Bapak Mardiyana. Wawancara dilakukan pada tanggal 24 dan 16 

Januari 2015 pukul 09.00 di Kantor Pusat BPRS BDW Yogyakarta. 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. Sebelumnya terima kasih telah meluangkan 

waktunya untuk saya wawancarai. Pertanyaan pertama saya mengenai: 

 Produk Pembiayaan Modal Kerja (wawancara pada tangggal 24 Januari 2015) 

1. Siapa saja Mitra BPRS BDW ? 

Mitranya banyak, ada yang selevel : sesama bank baik bank umum 

maupun bank syariah, bpr syariah juga mitra dengan bank umum 

konvensional yaitu BCA, APEC, untuk sekolah-sekolah sebagian besar 

sekolah muhammadiyah dari tk sampai perguruan tinggi termasuk pku 

2. Begini pak, berhubung penelitian saya pada produk pembiayaan modal 

kerja, bagaiamana perkembangan produk pembiayaan modal kerja dari 

tahun ke tahun? 

Perkembangannya semakin bagus, nasabah dari tahun ke tahun meningkat. 

3. Untuk saat ini berapa jumlah nasabah pembiayaan modal kerja ? 

Total nasabah (pembiayaan) ada 1087. 

4. Apakah ada ketentuan dalam pengajuan pembiayaannya? 

Kalau setiap istilahnya operasional kita semestinya sudah ada ketentuan 

yang namanya adalah SOP (standar operasional prosedur), jadi kalau 

berbicara masalah pembiayaan masing-masing ada ketentuannya sendiri-



 

 
 

sendiri. Baik persyaratan secara umum : ktp, kk, kartu nikah dan jaminan, 

kalau berbicara masalah modal kerja tentunya ada laporan keuangan. 

5. Untuk sistematika laporan keuangannya bagaimana? 

 Untuk laporan keuangan diminta 3 bulan terakhir  

6. Untuk menghindari setoran macet, apakah ada batasan minimal dan 

maksimal dalam megajukan pembiayaan? 

Oh ada, jadi tiap bank mempunyai batasan, namanya adalah BMPD (batas 

maksimum pemberian dana), jadi masing-masing ada batasaan sendiri, 

terus untuk mengantisipasi hal tersebut ya tentunya ada analisa, 

menggunakan faktor 5c + 1s, kita anggap ketika itu sudah masuk ya baik, 

lain kali tentunya lain waktu ketika sudah berjalan ya wawlahualam. 

7. Jadi apakah ada sanksi untuk nasabah yang tidak membayaran setoran? 

Kalau sanksi sebenarnya tidak ada, kita kan adanya denda/takdzir dan 

takwit, takwit adalah biaya riil ketika nasabah itu sudah mengajukan 

pembiayaan dan kita harus suport ke sana, pembinaan, transport, biaya 

kompeten nah itu boleh dan takzir/ denda itu diperbolehkan dan kita dalam 

akad pun sudah ada ketentuan tentang takzir dan takwit, dan ketentuan kita 

untuk takzir ya nominal bukan prosentase, jadi misalnya untuk pebiayaan 

lima puluhjuta rupiah kebawah takzir untuk keterlambatan 1 bulan 

sepuluhribu rupiah, Cuma memang kita belum bisa menerapkan secara 

menyeluruh karena IT kita belum mengakomodir. 

 

 



 

 
 

8. Realisasi untuk pengajuan pembiayaan? 

Kita berusaha untuk data analisa maksimal 1minggu dengan catatan data 

lengkap untuk nasabah baru, untuk nasabah lama misal untuk mengajukan 

lagi karena data kita sudah ada maksimal 4hari. 

o Strategi pemasaran (wawancara pada tanggal 16 Januari 2015) 

9. Apakah pemasaran yang dilakukan melibatkan seluruh karyawan? 

Iya, karena semua karyawan kita adalah marketer, jadi kita minta semua 

kary minimal mngenalkan bdw itu dilingkungannya. Kalau marketing 

wajib harus membawa kartu nama dan brosur jadi setiap ada pertemuan 

dijalan dengan seseorang minimal bisa membagikan brosur. 

10. Terkait dengan personal selling apakah ada target-target? 

Ya tentu ada target masing-masing, marketing ada 2, yaitu sebagai 

Account Officer dan Sales Officer, masing-masing ada levelnya sendiri-

sendiri tergantung dari level  yang akan dipakai. Ada 3 level, ada yang 

memilih membiayai maks di Rp 10.000.00,00 ada yang membiayai di 

maksimal level Rp 30.000.000,00 dan level ketiga maksimal Rp 

50.000.000,00. 

11. Apabila memenuhi target penjualan apakah ada reward? 

Ya tentu ada reward apabila marketing mencapai target penjualan yang 

telah ditetapkan. 

12. Bagaimana dengan promosi penjualannya? 

Dengan menggunakan teknik jemput bola, jadi untuk menyiasati karena 

bank umum itu IT nya sudah banyak, sudah ada ATM e banking dan 



 

 
 

sebagainya, karena kita belum bisa seperti itu makanya kita jemput bola 

dalam artian misalnya nasabah yang sudah konsisten disini yang mau 

membayar atau mengangsur tetapi ada keperluan nanti kita bisa jemput. 

Mengikuti event ortom (Muhammadiyah) dan membuka stand disana, 

memberikan penyuluhan. Penyuluhan itu merupakan salah satu bentuk 

pemasaran langsung dari kita mbak. 

13. Mengenai strategi promosi dengan menjalin hubungan masyarakat, apakah 

menjadi sponsor dalam kegiatan sosial, qurban, atau pemberian beasiswa? 

Ya ada, kita pisahkan antara sponsor dan penyaluran zis. Kalau zis itu 

hubungannya dengan membersihkan hak-hak kita \, kalau sponsor ada 

anggaran tersendiri. Alhamdulillah kita setiap tahun memberikan beasiswa 

untuk tingkat SD SMP, tahun ini memberikan 25juta untuk beasiswa. 

Untuk dana sosial untu membantu dipondok pesantren setiap tahun mesti 

ada. Untuk promosi kita mengikuti kegiatan dikampus bersama mitra juga, 

kalau kita bisa masuk kita bisa memanfaatkan kegiatan tersebut untuk 

mempromosikan diri. 

14.  Bagaimana promosi untuk Media cetak ? 

Lewat brosur iya, untuk yang sosial selama ini mungkin  lewat harian itu 

ketika kita memuat iklan koran bersama, misalnya ada bank yang lain 

yang sedang ulang tahun kita ikut, lewat suara muhammadiyah juga 

pernah. 

 

 



 

 
 

15. Bagaimana promosi untuk Media luar ruang? 

Disetiap kantor ada spanduk besar didepannya, untuk awal bulan februari 

akan memasang banyak spanduk berkaitan dengan milad kita, kan kita 

kaitannya dengan mitra, mitra meminta kita untuk menambah spanduk. 

16. Bagaimana promosi untuk Media elektronik? 

Untuk akhir-akhir ini tidak menggunakan radio, awal-awal dulu pendirian 

sampai 5 tahun kita masihh menggunakan. Tahun 2010 kita juga pernah 

pakai iklan adi tv, awal jogja tv jg pernah, urntuk akhir-akhr ini kita tidak 

pakai. 

17. Bagaimana promosi untuk Media internet? 

Kita menggunaka website dan facebook untuk saat ini. 

18. Bagaimana promosi untuk Media lini? 

Untuk kalender wajib membuat, tiap akhir tahun nasabah diberi kalender. 

19. Lalu agaimana untuk Segmentasi pasar saat ini? 

Per wilayah, besar kecilnya pembiayaan, sektor ekonomi (konsumtif, 

modal kerja dan investasi). 

  



 

 
 

Wawancara 2 

Berikut ini adalah hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan 

Marketing BPRS BDW Bapak Wakhid. Wawancara dilakukan pada tanggal 3 

Februari 2015 pukul 09.00 di Kantor Pusat BPRS BDW Yogyakarta. 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. Sebelumnya terima kasih telah meluangkan 

waktunya untuk saya wawancarai. Pertanyaan pertama saya mengenai: 

 Prosedur pengajuan pembiayaan 

1. Tugas sebagai marketing? 

Marketing itu ya cari nasabah, proses pembiayaan, pembinaan nasabah, 

dan penagihan. 

2. Untuk Pembinaan nasabah membutuhkan waktu berapa hari pak? 

Fleksibel kok mbak untuk pembinaan kalau kita sudah mencairkan 

nasabah kan ya kita menjalin silaturahmi dengan nasabah biar lebih akrab 

dari situ kan nanti kita membuka link, nasabah yang kita bina kan nanti 

bisa nganu teman atau tetangganya untuk mengajukan pembiayaan disana 

saja, kalau dibina kan menajdi lancar terus kita tahu prosesnya. 

3. Untuk saat ini segmen pasar mana yang akan dituju? 

Kita Fokusnya lebih ke haji, kalau modal kerja segmennya ke pasar mobil 

(jual beli mobil), kita mengikuti pasar aja (fleksibel), kalau pas bulan mau 

idul adha itu kita ke penjualan sapi, mengalir aja. 

4. Agunan yang digunakan untuk mengajukan pembiayaan modal kerja? 

Kita berdasarkan kebutuhan saja, nanti kan kita survei setelah itu kan tahu 

kebutuhannya berapa, terus kalau kita pakai bpkb itu kan ada taksasi 



 

 
 

jaminan, pakai bpkb kalau motor lama itu 65% dari harga pasar, kalau 

baru 70% persen. Jadi misal untuk usaha apalah butuhnya Rp 5.000.000,00 

tapi jaminannya kan kalau dinilai cuma Rp 4.000.000,00jadi kita sesuaikan 

dengan jaminannya. 

5. Pembiayaan minimal dan maksimal yang bisa diajukan? 

Maksimal bisa 1M, minimal ya diatas Rp 5.000.000,00 kalau untuk saya, 

ada yang 2- 3juta rupiah untuk marketing yang lain. 

6. Bagaimana untuk cara penagihannya? 

Penagihan itu kan masuknya kolekting mbak, ada nasabah yang tidak bisa 

ke kantor, nanti kita jemput bola kepada nasabah. Kalau penagihan yang 

bermasalah nanti ada timnya sendiri. 

7. Apakah nasabah hanya untuk orang muslim saja? 

Tidak hanya muslim saja, saya ada sebagian nasabah yang non muslim. 

Kan kalau bermuamalah boleh dengan siapa saja. 

8. Bagaimana strategi dalam menentukan posisi pasar? 

Kalau tempat kita di mapping area, saya kan di pusat, kalau di pusat bisa 

seluruhnya bisa dibantul dan kota (skala besar), kalau cabang-cabang 

hanya wilayah sekitar cabang, cabang yang di ngipik bisa sampai wonosari 

dan cabang yang sedayu sampai kulon progo kalau sleman kota ikut sini. 

9. Apakah produk modal kerja bisa diterima dengan baik oleh nasabah? 

Bisa diterima dengan baik, karena sistemnya kita kan syariah, nasabah kan 

macam-macam tapi kebanyakan menerima untuk sistem syariah lebih 

disukai oleh nasabah karena ya insyaAllah manfaat. 



 

 
 

10. Akad dan nisbah yang digunakan? 

Untuk modal kerja akadnya menggunakan mudharabah, untuk nisbahnya 

sesuai dengan kesepakatan kita ada minimal margin kan kita tawarkan 

kepada nasabah jadi diatas minimal, nasabah nanti biasanya menawar dari 

pendapatan misalnya Rp 10.000.000,00 nanti kita ambil Rp 2.000.000,00 

gimana kan nanti muncul 20  persennya kita, nasabah sepakat jadinya  20 

sama 80. 

 Strategi pemasaran 

11. Apakah BPRS BDW ini dirasa sudah strategis? 

Oh ini sudah strategis, karena ini kan ikut bantul tapi kita mepet kota, 

walaupun ijinnya di bantul tapi kita lebih dekat ke kota. 

12. Untuk transfer bank? 

Transfer bank bisa tapi msih pakai rekening kita di bank lain bisa tapi 

kalau untuk cabang tidak bisa transfer. 

13. Lalu siapa saja pak yang bermitra kerja dengan BPRS BDW? 

Untuk mitra kita ke bmt, ke sekolah-sekolah muhammadiyah 

14. Bagaimana untuk Strategi penetapan harga? 

Bersaing aja lah sama yang lain 

15. Bagaimana untuk Target pembiayaan? 

Kalau kita beda-beda, kalau saya sendiri Rp 1.500.000.000,00  perbulan 

ada yang Rp 800.000.000,00 ada yang Rp 1.000.000.000,00. 

 

 



 

 
 

16. Strategi apa yang digunakan untuk menjalin hubungan dengan nasabah? 

Dalam penjualan itu kita jelas banyak silaturahmi didalamnya ada 

pembinaan, itu bisa menjadi link kita karena nasabah pasti banyak 

temannya, setiap hari keliling saya ke nasabah. 

17. Selama menjadi marketer bagaimana upaya promosi penjualan yang sudah 

dilaksanakan selama ini? 

Untuk promosi kan kita biasanya bareng-bareng mbak, biasanya condong 

ke penguatan produk selain produk modal kerja, ada talangan umroh, 

program prima khusus untuk guru-guru, tabungan anak sekolah, modal 

kerja biasanya kita ke pengusaha-pengusaha, kan kita jaringannya di 

Muhammadiyah kita adakan pertemuan dengan pengusaha sejogja kayak 

muhammadah kita lewat majelis ekonominya muhammdiyah. Untuk iklan 

kita pakai door to door karena lebih efektif, syariah biasanya 

menggunakan itu, untuk iklan tidak langsung seperti kalender itu mesti 

setiap tahun. Untuk  Promosi yang berhungan dengan hubungan 

masyarakat kita ikut jadi sponsor nanti kita buka stand pas ada event-event 

seperti di OJK kemarin. 

  



 

 
 

Wawancara 3 

Berikut ini adalah hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan 

Marketing “Maestro Mobil” Bapak Sumaryanto. Wawancara dilakukan pada 

tanggal 3 Februari 2015 pukul 13.45 di showroom “Maestro Mobil” yang 

beralamat di jalan Wonosari km9 Sendangtirto Berbah Sleman. 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. Sebelumnya terima kasih telah meluangkan 

waktunya untuk saya wawancarai. Pertanyaan pertama saya mengenai: 

1. Sudah berapa lama menjadi nasabah BDW? 

Ya ada kalau hampir 8 tahunan 

2. Kalau boleh tahu mengetahui BDW dari siapa ya pak? 

Ya mungkin salah satunya dari teman, sebetulnya kan yang punya 

showroom ini Pak Maryono, yang bagian pemasaran saya. 

3. Usaha sudah berjalan berapa tahun ya pak? 

Ya sudah hampir delapan tahun. 

4. Kesan selama menajdi nasabah BDW? 

Ya selama ini memang pelayanannya dibanding BPR lainnya lebih  bagus, 

karena kalau showroom itu kan artinya kita lebih cepat lebih bagus 

pembiayaannya, kan harus cepat gitu lho walaupun sebenarnya BPR-BPR 

itu cenderung agak lama ya walaupun dibanding leasing cepet leasing ya 

memang salah satu kalau saya menilai kelemahan BPR itu tidak bisa cepet 

kaya leasing, kalau leasing kan sehari dua hari bisa cair kalau BPR 

cenderung lebih lama. 

 



 

 
 

Wawancara 4 

Berikut ini adalah hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan Pemilik 

Cv. Harapan Bapak Miyono Slamet. Wawancara dilakukan pada tanggal 3 

Februari 2015 pukul 13.45 di kantor CV. Harapan yang beralamat di Gilang 

Baturetno Banguntapan Bantul. 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. Sebelumnya terima kasih telah meluangkan 

waktunya untuk saya wawancarai. Pertanyaan pertama saya mengenai: 

1. Sudah berapa lama  bapak menjadi nasabah BPRS BDW? 

Sudah sejak tahun 2003 

2. Bagaimana awal mula mengetahui BPRS BDW? 

Ya dulu kan kantornya di ngipik, itu kan kantor pertama setahu saya 

disana, ya itu karena saya dulu sebagai mitra pln terus pinjam bantuan dari 

lima juta rupiah sekarang dah pinjam satu milyar rupiah. 

3. Kalau boleh tahu Cv. Harapan ini bergerak dalam bidang apa? 

Bergerak dalam listrik dan komunikasi 

4. Bagaimana kesan selama menjadi nasabah? 

Syariah sejogja paling penak tu ya BDW, kalau ada apa-apa enak tidak 

main surat tegur yang penting nasabah diajak komunikasi, yang saya alami 

selama di bdw seperti itu. 

5. Berapa lama pencairan dana dalammengajukan pembiayaan modal kerja? 

Kalau di bdw itu tergantung nasabahnya kalau seperti saya ini lima hari 

sudah cair, karena nasabah lama dan kita mitra yang dah biasa sebrakan. 

 



 

 
 

6. Bagaimana dengan bagi hasil yang telah disepakati? 

Bagi hasil itu nanti diakumulasikan dipotong di pokok angsuran tiap 

bulannya, nanti kalau sudah jatuh tempo tapi belum selesai bisa 

diperpanjang sampai tiga kali. 

Ya menurut saya BDW itu syariah yang paling enak jadi kalau yang saya 

alami di bank lain modelnya ya kalau telat saja harus ada jaminan 

sementara. Ini saya baru mengajukan satu milyar rupiah paling minggu ini 

sudah cair, ya istimewanya BDW seperti itu kalau nasabah lama bahkan 

kalau cuma nilai dibawah seratus juta rupiahjuta bisa tiga hari. 

  



 

 
 

 

 

LAMPIRAN 4 

SERTIFIKAT - SERTIFIKAT 
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