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MOTTO 

 

نَكُمْ باِلْبَاطِلِ   ياَ أيَ ُّهَا الَّذِينَ آمَنُوا لا تأَْكُلُوا أَمْوَالَكُمْ بَ ي ْ
  إِلا أَنْ تَكُونَ تِجَارةًَ عَنْ تَ رَاضٍ مِنْكُمْ 

 
Artinya : 

 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 

dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan 

suka sama-suka di antara kamu.” (Q.S. An-Nisa ayat 29).1 

 

                                                           
 1 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-qur’an dan terjemahannya, (Bogor : PT. 

Pantja Cemerlang, 2015), hlm. 83. 
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ABSTRAK 

 

JANATUN. Strategi Bauran Pemasaran Produk Pembiayaan KPR BTN iB di 

Bank BTN Syariah Cabang Yogyakarta. Skripsi. Yogyakarta: jurusan Manajemen 

Dakwah Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 

2016. 

Latar belakang masalah penelitian ini adalah umumnya pemasaran menjadi 

kebutuhan dasar setiap perusahaan maupun lembaga organisasi, baik yang bergerak 

dibidang laba maupun nirlaba. Tujuan dari strategi pemasaran adalah memahami 

keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga apa yang di inginkan konsumen dapat 

terpenuhi. Dengan begitu rencana yang telah di buat oleh perusahaan dalam 

melaksanakan pemasaran dapat berjalan dengan baik. BTN Syariah cabang Yogyakarta 

merupakan perusahaan penyedia jasa dalam bidang keuangan dengan produk unggulan 

nya KPR. Dengan melihat perkembangan pasar yang semakin hari semakin ketat 

membuat BTN Syariah melakukan stratgei pemasaran yakni dengan menggunakan 

sistem bauran pemasaran. 

Metodologi yang digunakan dalam penelitian adalah metode deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif menggunakan data primer dan data skudender yang diambil 

melalui dua teknik yaitu studi lapangan dengan interview, observasi dan dokumentasi 

dan studi kepustakaan sebagai alat untuk mengumpulkan data. Setelah data terkumpul 

kemudian dianalisis menggunakan analisis kualitatif dengan menginterprestasikan ke 

dalam kalimat yang sederhana dan mudah di mengerti. Untuk uji keabsahan data 

penulis menggunakan teknik triangulasi data dan sumber data.  

Hasil penelitian menunjukan; (1) Strategi memilih pasar sasaran dalam 

pembiayaan KPR BTN iB di BTN Syariah cabang Yogyakarta memilih pasar 

berdasarkan pendapatan, agama dan wilayah. (2) Strategi bauran pemasaran yang 

dilakukan BTN Syariah Kantor Cabang Yogyakarta dalam memasarkan produk KPR 

adalah melalui promosi diberbagai media, bekerja sama dengan developer-developer 

dan mengadakan gathering untuk acara pameran expo KPR disetiap periodik tertentu. 

(3) Strategi pemilihan media dalam memasarkan produk KPR BTN iB menggunakan 

media internet untuk website, Media cetak melalui brosur, iklan, surat kabar, media 

luar ruang dengan baliho, spanduk dan umbul-umbul. Sedangkan media lini yaitu 

brosur even pameran dan kalender. 

 

Kata kunci: startegi pemasaran, produk KPR, bauran pemasaran. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Menghindari kesalah pahaman dalam memahami skripsi yang berjudul 

“Strategi Bauran Pemasaran Produk Pembiayaan KPR BTN iB di Bank BTN 

Syariah cabang Yogyakarta” maka penulis memandang perlu untuk 

menegaskan istilah-istilah yang terdapat dalam judul yaitu sebagai berikut:  

1. Strategi Bauran Pemasaran 

Istilah strategi pemasaran dapat di artikan suatu proses menganalisis 

kesempatan-kesempatan, memilih tujuan-tujuan, mengembangkan siasat 

(strategi), merumuskan rencana-rencana, menjalankan pelaksanaan dan 

pengawasan. Strategi disini yakni bagaimana seorang manajer mampu 

melihat kesempatan pasar dan merancang strategi yang cocok dalam 

memasarkan produknya, dengan demikian seorang 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 mengahasilkan kepuasan 

bersama dengan pasar yang dituju.2 

                                                           

 1 Moekijad, kamus manajemen, (Bandung: Mandar Maju, 1990), hlm. 519. 

 2 Ali Hasan, Marketing Bank Syari’ah, (Bogor: Galia Indonesia, 2010), hlm. 199. 
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Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas 

berbagai unsur-unsur suatu program pemasaran yang perlu 

dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning 

yang ditetapkan dapat berjalan sukses.3 

Adapun strategi bauran pemasaran yang dimaksud dalam penelitian 

skripsi ini adalah Startegi Bauran Pemasaran Produk Pembiayaan KPR BTN 

iB yang dilakukan oleh Bank BTN Syariah Cabang Yogyakarta 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.4 

Dari pengertian diatas, maksud produk dalam penelitian skripsi ini 

adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada nasabah khususnya dalam 

pembiayaan KPR. 

3. Pembiayaan KPR  

Pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (selanjutnya disebut dan 

ditulis KPR), yaitu kredit yang digunakan untuk membeli rumah atau untuk 

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

Empat, 2006), hlm. 70. 

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

Erlangga, 2001), hlm. 346. 
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kebutuhan konsumtif lainnya dengan jaminan/agunan berupa Rumah. 

Walaupun penggunaannya mirip, KPR berbeda dengan kredit konstruksi 

dan renovasi.5 

Adapun maksud dari pembiayaan dalam penelitian skripsi ini adalah 

Produk pembiayaan KPR BTN iB dalam rangka pembelian rumah, ruko, 

rukan, rusun/apartemen bagi nasabah perorangan dengan menggunakan 

prinsip akad Murabahah (Jual Beli).6 

4. Bank BTN Syariah Yogyakarta 

Bank Syariah adalah bank yang beroperasi dengan tidak 

mengandalkan pada bunga. Bank Islam atau disebut dengan Bank tanpa 

bunga, adalah lembaga keuangan/perbankan yang operasional dan 

produknya dikembangkan berlandaskan pada Al-Qur’an dan Hadist Nabi 

SAW. Dengan kata lain bank syariah adalah lembaga keuangan yang usaha 

pokok nya memberikan pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas 

pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasiannya disesuaikan 

dengan prinsip syariat islam.7 

Bank Tabungan Negara (yang selanjutnya disebut dan ditulis BTN) 

merupakan Strategic Business Unit (SBU) dari Bank BTN yang 

menjalankan bisnis dengan prinsip syari’ah, mulai beroperasi pada tanggal 

                                                           
 5Wikipedia, “Pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah”, 

https://id.wikipedia.org/wiki/Kredit_pemilikan_rumah. Akses tanggal 8 Maret 2016. Pukul 14.55 

WIB. 

 6Bank BTN, “Pembiayaan KPR BTN iB”, http://www.btn.co.id/id/Syariah/Produk/Produk-

Pembiayaan/Pembiayaan-KPR-BTN-Syariah, ,diakses pada tanggal 8 maret 2016 pukul 15.00 WIB. 

 7 Muhammad, Manajamen Pembiayaan Bnak Syari’ah, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 

2005), hlm.1. 

https://id.wikipedia.org/wiki/Kredit_pemilikan_rumah
http://www.btn.co.id/id/Syariah/Produk/Produk-Pembiayaan/Pembiayaan-KPR-BTN-Syariah
http://www.btn.co.id/id/Syariah/Produk/Produk-Pembiayaan/Pembiayaan-KPR-BTN-Syariah
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14 februari 2005 melalui pembukaan kantor cabang syari’ah pertama di 

Jakarta. Pembukaan SBU ini guna melayani tingginya minat masyarakat 

dalam memanfaatkan jasa keuangan syari’ah, adanya Fatwa MUI tentang 

bunga bank, serta melaksanakan hasil Rapat Umum Pemegang Saham 

(RUPS) tahun 2004.8  

 

B. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia telah menjadi tolak 

ukur keberhasilan eksistensi ekonomi syariah. Bank Muamalat sebagai bank 

syariah pertama dan menjadi pioner bagi bank syariah lainnya telah lebih dahulu 

menerapkan sistem ini ditengah-tengah menjamurnya bank-bank konvensional 

dan banyak yang dilikuidasi karena kegagalan sistem bunganya. Sementara 

perbankan yang menerapkan sistem syariah dapat tetap eksis dan mampu 

bertahan.9 Bank syariah mengalami kemajuan hingga saat ini, terbukti bahwa 

bank syariah banyak digunakan oleh masyarakat Indonesia, kantor-kantor bank 

syariah dari bank swasta Nasional devisa hingga bank milik pemerintah banyak 

tersebar luas di seluruh wilayah Indonesia.  

Produk-produk perbankan syariah yang menggunakan sistem tanpa 

bunga membuat masyarakat berminat untuk menggunakan lembaga keuangan 

                                                           
 8 Bank BTN,  “Profil Bank BTN Syari’ah”, http://www.btn.co.id/, diakses pada tanggal 17 

Maret 2016 pukul 20.30 WIB. 

 9E-syariah, “Perkembangan Bank Syari’ah diIndonesia”, 

https://cintasyariah.wordpress.com/2010/02/25/perkembangan-bank-syariah-di-indonesia/#more-

274, , diakses pada tanggal 17 Maret 2016 pukul 21.52 WIB. 

http://www.btn.co.id/
https://cintasyariah.wordpress.com/2010/02/25/perkembangan-bank-syariah-di-indonesia/#more-274
https://cintasyariah.wordpress.com/2010/02/25/perkembangan-bank-syariah-di-indonesia/#more-274
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tersebut. Segala lalu lintas keuangan bank syariah memang benar tanpa 

menerapkan sistem bunga, melainkan sistem bagi hasil, di mana tujuan dari 

sistem bagi hasil ini dapat menguntukan kedua belah pihak, baik dari pihak bank 

maupun nasabahnya.  

Baru-baru ini perbankan syariah tidak kalah dengan bank 

konvensional di mana bank syariah mengeluarkan produk Kredit Pemilikan 

Rumah Syariah (selanjutnya disebut dan ditulis KPRS). KPRS adalah produk 

pembiayaan kredit pemilikan rumah dengan menggunakan sistem hukum islam. 

Perbankan syariah memberikan layanan produk KPRS guna melayani tingginya 

minat nasabah terhadap produk ini. Produk KPRS yang ada di perbankan 

syariah pada dasarnya berbeda dengan perbankan konvensional. Di bank 

syariah konsep pembiayaannya dengan menggunakan sistem bagi hasil, 

sedangkan pada bank konvensional di kenal dengan konsep bunga.  

Produk KPR merupakan produk yang dikeluarkan oleh kalangan 

perbankan dalam rangka membantu masyarakat memenuhi kebutuhan 

perumahan mereka. Keikutsertaan kalangan perbankan dalam membantu 

pengadaan perumahan bagi masyarkat sangat penting karena meruapakan 

bagian dari program pemerintah untuk membantu pengadaan perumahan bagi 

masyarakat. Sedemikian pentingnya masalah perumahan tersebut membuat 

pemerintah bersama DPR telah mengeluarkan UU No.4 tahun 1992 yang 
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menegaskan dalam Bab I pasal 1: “rumah adalah bangunan yang berfungsi 

sebagai tempat tinggal atau hunian dan sarana pembinaan keluarga”.10 

Memiliki rumah adalah impian setiap keluarga baik untuk tempat 

tinggal atau tempat usaha. Namun tinggi nya tingkat kenaikan penduduk setiap 

tahunnya menjadi kendala dalam mencari lahan atau rumah untuk di miliki. 

Bagi masyarakat yang berpenghasilan menengah keatas, perbankan syariah 

menciptakan sebuah inovasi produk berupa KPRS dimana perbankan syariah 

memberikan syarat-syarat tertentu untuk melakukan pembiayaan KPRS ini. 

Rata-rata bank syariah memberikan jangka waktu 15 tahun atau lebih untuk 

melunasi tagihan yang harus dibayar oleh nasabah. Pada umum nya sistem yang 

digunakan dalam produk KPRS ini menggunkan sistem Murabahah (jual beli). 

Secara umum, berdirinya lembaga keuangan syariah akhir-akhir ini 

beroperasi pada tiga bidang yakni penyaluran dana, penghimpunan dana, dan 

jasa perbankan. Selain tabungan, produk yang kini diminati masyarakat adalah 

kredit kepemilikan rumah (KPR) syariah. Kelebihan KPR syariah dibandingkan 

KPR konvensional diantara nya adalah masyarakat yang mengambil kredit 

merasa lebih tenang, sebab pembiayaan Murabahah dalam bidang penyaluran 

dana, sehingga cicilan KPR syariah tetap, tanpa terpengaruh tingkat suku 

bunga.11 

                                                           
 10 Mohamad Heykal, “Analisis Tingkat Pemahaman KPR Syariah Pada Bank Syariah Di 

Indonesia”, Jurnal Binus Business Review, Vol.5:2, (November, 2014), Hlm. 4. 

 11Asita, “pembiayaan Bank Syariah: KPR Syariah”, 

http://affgani.wordpress.com/ekonomi-islam/pembiayaan-bank-syariah-kpr-syariah/, diakses pada 

tanggal 29 mei 2016 pukul 4.18.  

http://affgani.wordpress.com/ekonomi-islam/pembiayaan-bank-syariah-kpr-syariah/
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Dengan maraknya perbankan syariah mengeluarkan produk KPRS, 

tentunya perbankan syariah memiliki startegi pemasaran dalam memasarkan 

produknya agar dapat dipakai oleh para nasabahnya. Perbankan syariah harus 

sebisa mungkin untuk menarik minat konsumen.  

Dalam menghadapi persaingan yang ketat, perbankan harus memiliki 

strategi yang efektif guna memaksimalkan produk yang dipasarkan kepada 

nasabah.  

Salah satu strategi yang efektif adalah strategi pemasaran. Strategi 

pemasaran meliputi segmentasi pasar dan pembidikan pasar, strategi produk, 

strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi.12 Tujuan dari strategi 

pemasaran adalah memahami keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga apa 

yang di inginkan konsumen dapat terpenuhi. Dan perbankan syariah juga harus 

memiliki sumber daya manusia yang baik dan sarana yang memadai agar 

kegiatan operasional perbankan dapat berjalan dengan lancar. 

Dalam penelitian ini peneliti melilih bank BTN Syariah sebagai subjek 

penelitian karena produk KPR di bank BTN syariah lebih berkembang 

dibandingkan dengan produk KPR di Bank lain, dibuktikan dengan lama nya 

produk KPR BTN di keluarkan yaitu pada tahun 1974, dan untuk pertama 

kalinya penyaluran KPR terjadi pada tanggal 10 Desember 1976, maka pada 

tanggal tersebut diperingati sebagai hari KPR bagi BTN. Selain lebih 

berkembang, peneliti memandang bahwa penelitian mengenai KPR belum 

banyak yang meneliti. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teori strategi 

                                                           
 12 M. Suyanto, Strategic Management, (Yogyakarta: Andi Offset, 2007), hlm. 147. 
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bauran pemasaran. Untuk mendukung penelitian di dalam mengupas strategi 

bauran pemasaran produk KPR di Bank BTN syariah peneliti menggunakan 

teori startegi pemasaran jasa dari Fandy Ciptono.  

Berdasarkan pemaparan latar belakang diatas maka penyusun 

memeberikan gambaran mengenai perkembangan bank syariah terutama pada 

produk pembiayaan KPRS. Perbankan syariah yang menerapkan sistem 

ekonomi islam dan mensejahterakan masyarakat yang memiliki penghasilan 

menengah kebawah dapat memotivasi masyarakat untuk menggunakan produk 

dari perbankan syariah.  

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada uraian latar belakang diatas, maka masalah pokok 

yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah : 

1. Bagaimana strategi bauran pemasaran produk pembiayaan KPR BTN iB di 

bank BTN syariah cabang Yogyakarta dalam menetapkan pasar sasaran? 

2. Bagaimana mengembangkan bauran pemasaran jasa yang terdiri dari 

product, price, place, promotion, people, physical evidence dan process? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini 

adalah menganalisis strategi bauran pemasaran produk pembiayaan KPR BTN 

iB di Bank BTN syariah cabang Yogyakarta dalam menganalisis memilih pasar 
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sasaran, mengembangkan bauran pemasaran jasa (marketing mix) yang terdiri 

dari product, price, place, promotion, people, physical 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. Adapaun kegunaan penelitian ini adalah: 

1. Kegunaan Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pemikiran 

bagi pengembang ilmu manajemen dakwah pada umumnya dan manajemen 

lembaga keuangan islam pada strategi pemasaran khususnya. Penelitian ini 

digunakan untuk menambah khasanah ilmu pengetahuan di jurusan 

Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta secara keseluruhan. 

2. Kegunaan Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan pertimbangan atau masukan 

yang berguna bagi Bank BTN Syariah atau pihak yang terkait dalam 

menentukan standar kerja dan standar prestasi yang harus dicapai berkenaan 

dengan startegi pemasaran yang akan mengarahkan menuju mutu yang 

semakin membaik dan kepuasan nasabah yang meningkat serta dapat 

memotivasi lemabaga untuk melakukan dan mencapai tingkat produktivitas 

yang lebih tinggi. 
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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: 

Miss Ni-asuenah Che-awae, Fakultas Dakwah dan Komunikasi 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “Strategi 

Pemasaran Tabungan Haji di Koperasi Ibn Affan Wilayah Patani Thailand 

Selatan”. Skripsi ini membahas strategi pemasaran tabungan haji yang 

digunakan oleh koperasi Ibn Affan Wilayah Patani Thailand Selatan khusus nya 

dalam strategi bauran promosi, strategi pemilihan media, dan segmentasi 

pasar.13 

Tri Sukeksi Prihatiningsih, Fakultas Dakwah dan Komunikasi 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “Strategi 

Pemasaran Pembiayaan Musyarokah di Baitul Maal Wa Tamwil Bangun 

Rakyat Sejahtera Yogyakarta”. Skripsi ini membahas strategi pemasaran 

pembiayaan musyarokah yang digunakan oleh Baitul Maal Wa Tamwil Bangun 

Rakyat Sejahtera Yogyakarta khususnya dalam strategi bauran promosi, strategi 

pemilihan media, segmentasi pasar dan faktor penghambat.14 

                                                           
 13 Miss Ni-asuenah Che-awae, Strategi Pemasaran Tabungan Haji di Koperasi Ibn Affan 

Wilayah Patani Thailan Selatan, Skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN 

Sunan Kalijaga, 2013). 

 14 Tri Sekeksi Triningsih, Strategi Pemasaran Pembiyaan Musyarokah di Baitul Maal Wa 

Tamwil Bangun Rakyat Sejahtera Yogyakarta, Skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi UIN Sunan Kalijaga, 2015).  
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Miss Atiyah Hengdada, Fakultas Dakwah dan Komunikasi 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, judul skripsi “Strategi 

Pemasaran Produk Murabahah di PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Formes 

Sleman Yogyakarta”. Skripsi ini membahas startegi 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).15 

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 pemilihan 

media, segmentasi pasar beserta faktor penghambat dan pendukungnya di BMT 

Bangun Rakyat Sejahtera Yogyakarta.16 

Berdasarkan hasil tinjauan peneliti terhadap skripsi-skripsi 

sebelumnya, penelitian ini berbeda dengan yang terdahulu karena penelitian ini 

mengkaji tentang strategi bauran pemasaran produk pembiayaan KPR BTN iB 

di Bank BTN syariah cabang Yogyakarta yang beralamatkan di Jl. Faridan M. 

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

Pembiayaan Rakyat Syariah Formes Sleman Yogyakrta, Skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi UIN Sunan Kalijaga, 2014). 

 16 Inugrawati, Implementasi Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah di BMT 

Bangun Rakyat Sejahtera Yogyakarta, Skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN 

Sunan Kalijaga, 2014). 
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Noto No.10 Kotabaru Gondokusuman Yogyakarta. Pembahasan dalam bidang 

pemasaran itu sangat luas, maka dalam penelitian ini peneliti menganalisis 

strategi bauran pemasaran yang difokuskan pada menganalisis memilih pasar 

sasaran, mengembangkan bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P’s), serta 

menganalisis startegi pemilihan media.  

 

G. Kerangka Teori 

1. Tinjauan Tentang Strategi Pemasaran 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Mengenai startegi pemasaran beberapa ahli memberikan definisi 

yang berbeda-beda, diantara nya sebagai berikut: 

1) Menurut Philip Kotler, mendefinisikan pemasaran adalah proses 

sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan 

pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.17 

2) Menurut Fandy Tjiptono, strategi pemasaran adalah seni atau ilmu 

untuk menjadi seorang pemimpin dan penggunaan kekuatan untuk 

mencapai tujuan tertentu.18 

Dari beberapa pengertian startegi pemasaran diatas, dapat 

digambarkan bahwa startegi pemasaran pada dasarnya merupakan 

                                                           
 17 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Terj. Alexander Sindoro, 

(Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2003), hlm. 1. 

 18 Fnadi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 1995), hlm. 3. 
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suatu kegiatan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan dari para 

individu, kelompok dan manajerial. 

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.19  

1) Segmentasi Geografi 

        Segmentasi Geografi merupakan pembagian pasar menjadi unit-

unit geografis yang berbeda, misalnya wilayah, negara, negara bagian, 

propinsi, kota, dan kepulauan. 

2) Segmentasi Demografi  

Segmentasi Demografi adalah pasar dikelompokan berdasarkan 

variable-variabel pendapatan, jenis kelamin, pendidikan, jumlah 

penduduk, usia, ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, pekerjaan, 

agama, ras, generasi, kewarganegaraan dan kelas sosial. 

3) Segmentasi Psikografi 

Segmentasi Psikografi mengelompokan pasar dalam variable 

gaya hidup, nilai dan kepribadian. Gaya hidup ditunjukan oleh orang-

orang yang menonjol daripada suatu kelas sosial.  

4) Segmentasi Perilaku 

                                                           
 19 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 44. 
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Segmentasi perilaku membagi kelompok berdasarkan status 

pemakai, kejadian, tingkat penggunaan, status kesetiaan, tahap 

kesiapan pembeli, sikap.  

5) Segmentasi Manfaat 

Segmentasi Manfaat mengklasifikasikan pasar berdasarkan 

atribut (nilai) atau manfaat yang terkandung dalam suatu produk.  

a. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas 

berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan 

agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan 

dapat berjalan sukses.20 

Marketing Mix merupakan tools bagi marketer yang berupa 

program pemasaran yang mempertajam segmentasi, targeting dan 

positioning agar sukses.21 

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 

                                                           
 20 Ibid., hlm. 70. 

 21 Ririrn Tri Ratnasari, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa, (Bogor: Ghalia 

Indonesia, 2011), hlm. 37. 
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ditekankan pada masing-masing unsur cenderung bervariasi 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.22 

1) Produk (product) 

Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan kepasar 

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.23 

Yang dimaksud dalam pembahasan Product Jasa disini 

adalah total product. Total Product terdiri atas: Core Product, 

merupakan inti dari product tersebut, expected Product, Augmented 

Product dan Potensial Product.24  

2) Harga (price) 

Strategi penentuan harga (pricing) sangat signifikan dalam 

pemberian nilai kepada konsumen dan memepengaruhi citra produk, 

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

 23 Philip Kotler dan Gery Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, hlm. 8. 

 24 Ririrn Tri Ratnasari, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 37. 
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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.25 

Penetapan harga adalah 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 terlalu rendah menyebabkan kerugian, di 

luar perhitungan untung-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 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 

                                                           
 25 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 72. 
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mahal, maka pasar akan menolaknya dengan tidak membelinya. Bagi 

perbankan syariah (bank dengan basis ajaran Islam) harga adalah 

bagi hasil.26 

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.27 

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 

memasarakan sendiri paket liburan secara langsung kepada 

konsumen), dan keputusan non-lokasi yang ditetapkan demi 

ketersediaan jasa (contohnya, penggunaan telephone delivery 

systems).28 

 

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

hlm. 114. 

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

hlm. 31. 

 28 Ibid., hlm. 41. 
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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. Meskinpun secara 

garis besar bauran promosi untuk barang sama dengan jasa. Promosi 

jasa, seringkali memebutuhkan penekanan tertentu pada upaya 

meningkatkan kenampakan tangibilitas jasa. Selain itu, dalam kasus 

pemasaran jasa, personil produksi juga menjadi bagian penting dalam 

bauran promosi.29 

5) Orang (people) 

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka ‘orang’ 

yang berfungsi sebagai penyedia jasa sangat memengaruhi kualitas 

jasa yang diberikan. Untuk mencapai kualitas terbaik maka pegawai 

harus dilatih untuk menyadari pentingnya pekerjaan mereka, yaitu 

memberikan konsumen kepuasan dalam memenuhi kebutuhannya. 

Penting nya ‘orang’ dalam pemasaran jasa berkaitan erat dengan 

pemasaran internal. Pemasaran internal adalah interaksi atau 

hubungan antara setiap karyawan dan departemen dalam suatu 

perusahaan yang dalam hal ini dapat diposisikan sebagai konsumen 

internal dan pemasok internal. Tujuan dari adanya hubungan tersebut 

                                                           
 29 Ibid., hlm. 41. 



19 
 

adalah untuk mendorong ‘orang’ dalam kinerja memberikan 

kepuasan kepada konsumen.30 

6) Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Physical Evidence merupakan lingkungan fisik tempat jasa 

diciptakan dan langsung berinteraksi dengan pelanggan. Dua tipe 

physical evidence antara lain, Essential evidence dan Peripheral 

evidence. Essential evidence merupakan keputusan-keputusan yang 

dibuat oleh pemberi jasa tentang desain dan layout dari ruang, 

gedung, dan lainnya. Sedangkan Peripheral evidence merupakan 

nilai tambah yang bila berdiri sendiri tidak berarti apa-apa. Jadi, 

hanya berfungsi sebagai pelengkap, namun peranannya penting 

dalam proses produksi jasa, seperti tiket pesawat.31 

7) Proses (process) 

Process 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 sebab 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 

                                                           
 30 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, hlm. 75. 

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

hlm. 39. 
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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 diinginkan. Pada akhirnya, proses mencerminkan 

bagaimana semua elemen bauran pemasran dikoordinasikan untuk 

menjamin. Dengan demikian pemasaran harus dilibatkan ketika 

desain proses jasa dibuat, karena pemasaran juga sering terlibat 

dalam, atau bertanggung jawab terhadap pengawasan kualitas jasa. 32 

d. Strategi Pemilihan Media 

Tujuan dari strategi dalam pemilihan media ini adalah untuk 

mengkampanyekan iklan dalam rangka membuat konsumen menjadi 

tahu, paham dan memberi sikap peduli, yakni dengan cara membeli 

produk yang dihasilkan perusahaan. Adapun yang dimaksud dengan 

media adalah alat untuk menyampaikan pesan komersial kepada 

khalayak ramai. Sasaran media tersebut dapat beruapa surat kabar, 

majalah, televise, radio, media luar ruangan, dan iklan transit. 

Pemilihan setiap media dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti 

media tulis produk, jenis pesan, pasar sasaran, luas dan jenis distribusi 

anggaran, strategi iklan pesain, serta keunggulan dan kekuranagn 

media itu sendiri.33  

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

20. 

 33 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, hlm. 140. 
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Secara umum media yang tersedia dapat dikelompokan menjadi 

media cetak, media elektronik, media ruang, dan media lini bawah.  

1) Media Cetak yaitu media yang mengutamakan pesan-pesan dengan 

baik dalam tata warna maupun hitam putih bentuk-bentuk iklan dalam 

media cetak biasanya berupa iklan baris, iklan display, suplemen, 

pariwara, dan iklan layanan masyarakat. 

2) Media Elektronik yaitu media dengan teknologi eletronik dan hanya 

bisa digunakan apabila ada jasa transmisi siaran. Bentuk-bentuk iklan 

dalam media eletronik biasanya berupa sponshorship, iklan partisipasi 

(disispkan ditengah-tengah film atau acara) pengumuman acara film, 

iklan layanan masyarakat, jingle sandiwara dan lain-lain. 

3). Media Luar Ruang yaitu media iklan di pinggir jalan, dipusat 

keramaian, atau tempat khusus lainnya, seperti di dalam bioskop, 

gedung, pagar, tembok, dan sebaginya. Jenis media luar ruang seperti 

bill board, baleho, poster, spanduk, umbul-umbul dan balon raksasa. 

4). Media Lini Bawah yaitu media-media minor yang digunakan untuk 

mengiklankan seperti produk-produk pemeran, kalender, leaflet dll.34 

2. Landasan Tentang Produk Pembiayaan KPR Syariah 

a. pengertian Pembiayaan KPR Syariah 

Pembiayaan KPR, yaitu kredit yang digunakan untuk membeli 

rumah atau untuk kebutuhan konsumtif lainnya dengan jaminan/agunan 

                                                           
 34 Ibid., hlm. 243-246. 
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berupa Rumah. Walaupun penggunaannya mirip, KPR berbeda dengan 

kredit konstruksi dan renovasi.35 

Adapun maksud dari pembiayaan KPRS dalam penelitian skripsi 

ini adalah suatu bentuk kerja sama dengan nasabah yang membutuhkan 

jasa perbankan syariah berupa Produk pembiayaan dalam rangka 

pembelian rumah, ruko, rukan, rusun/apartemen bagi nasabah 

perorangan sesuai dengan kebutuhan nasabah dengan pembagian 

keuntungan sesuai dengan nisbah bagi hasil yang telah di sepakati 

bersama selanjutnya diakadkan dengan prisip murabahah. 

b. Pengertian Murabahah 

Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan 

harga perolehan dan keuntungan (marjin) yang disepakati oleh penjual 

dan pembeli. Akad ini merupakan salah satu bentuk natural certainty 

contracts, karena dalam murabahah ditentukan berapa required rate of 

profit- nya (keuntungan yang ingin diperoleh).36 

c. Jenis-jenis Murabahah 

Secara umum Murabahah terbagi menjadi dua jenis yaitu 

murabahah dengan pesanan dan murabahah Tunai atau cicilan.37 

 

                                                           
 35 Wikipedia, “Pembiayaan KPR”, https://id.wikipedia.org/wiki/Kredit_pemilikan_rumah, 

diakeses pada tanggal 17 Maret 2016 pukul 21.15 WIB. 

 36 Adiwarman A. Karim, Bank Islam: Analisis Fiqih dan Keuangan, (Jakarta: PT 

RajaGrafindo persada, 2013), hlm. 113. 

37 Ibid., hlm. 115. 

https://id.wikipedia.org/wiki/Kredit_pemilikan_rumah
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1) Murabahah dengan pesanan 

Dalam murabahah berdasarkan pesanan, bank melakukan 

pembelian barang setelah ada pemesanan dari nasabah, dan dapat 

bersifat mengikat atau tidak mengikat nasabah untuk membeli 

barang yang dipesannya (bank dapat meminta uang muka pembelian 

kepada nasabah). 

2) Murabahah Tunai atau cicilan 

Pembayaran murabahah dapat dilakukan secara tunai atau 

cicilan. Dalam murabahah juga diperkenankan adanya perbedaan 

dalam harga barang untuk cara pembayaran yang berbeda. 

Murabahah muajjal dicirikan dengan adanya penyerahan barang di 

awal akad dan pembayaran kemudian (setelah awal akad), baik 

dalam bentuk angsuran maupun dalam bentuk lump sum 

(sekaligus). 

d. Syarat Murabahah 

1) Penjual memberitahu biaya modal kepada nasabah. 

2) kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang ditetapkan. 

3) kontrak harus bebas dari riba. 

4) penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat atas 

barang sesudah pembelian. 
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5) penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan 

pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara utang.38  

e. Skema Murabahah 

 

Gambar 1.1 skema Murabahah.39  

 

H. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini termasuk dalam penelitian lapangan (field 

research), yakni kegiatan penelitian di lingkungan tertentu untuk 

mengadakan pengamatan dan memperoleh data. Penelitian ini akan 

dilakukan di Bank BTN Syariah  cabang Yogyakarta. 

Sedangkan untuk metode penelitian, penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kualitatif atau sering disebut metode penelitian 

naturalistic karena penelitian ini dilakukan dalam kondisi alamiah (natural 

setting). Metode kualitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk 

                                                           
 38 Muhammad Syafi’I Antonio, Islamic Banking Bank Syariah: Dari Teori ke Praktek, 

(Jakrata: Gema Insani, 2001), hlm.102. 

 39 Ibid,. hlm.107. 
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meneliti pada kondisi yang alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen) 

dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data 

dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif, dan 

hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari generalisasi.40  

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) Pimpinan  

2) Karyawan Pemasaran 

3) Nasabah 

b. Obyek Penelitian 

Sedangkan istilah Obyek Penelitian menunjukkan pada apa yang 

menjadi titik perhatian suatu penelitian. Adapaun yang menjadi obyek 

penelitian ini adalah startegi bauran pemasaran produk pembiayan 

KPR BTN iB di bank BTN Syariah cabang Yogyakarta. adapun aspek 

yang menajadi fokus dalam penelitian ini yaitu analisis memilih pasar 

sasaran, pengembangan bauran pemasaran jasa (marketing mix7p’s), 

serta analisis strategi pemilihan media. 

 

 

                                                           
 40 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2014), hlm. 1. 
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3. Metode Pengumpulan Data 

Untuk mempermudah di dalam mengumpulkan data dan untuk 

mendapatakan fakta kebenaran yang terjadi dan terdapat pada subyek atau 

obyek. Metode yang digunakan, diantaranya: 

a. metode interview atau wawancara 

Wawancara adalah salah satu pengumpulan data pencarian 

informasi dengan cara bertanya langsung kepada responden.41 

Sistematis wawancara berlandaskan teknik wawancara bebas terpimpin 

artinya dalam wawancara ini penelitian akan menggunakan pedoman 

wawancara dan kemudian pertanyaan akan berkembang sejalan dengan 

jawaban subyek. 

Dalam melakukan wawancara, selain harus membaca instrumen 

sebagai pedoman untuk wawancara, maka pengumpulan data juga dapat 

menggunakan alat bantu seperti tape recorder, gambar, brosur dan 

material laiinya yang dapat membanntu pelaksanaan wawancara 

menjadi lancer.42 

Metode ini dilakukan dengan pihak-pihak yang bersangkutan 

yang berkaitan dengan masalah gambaran umum dan manajemen 

pemasaran meliputi: 

1) Pimpinan Bank BTN Syariah cabang Yogyakarta 

2) Karyawan Pemasaran 

                                                           
 41 Sutrisno Hadi, Metodolgi Research, jilid 1, (Yogyakarta: Andi Offset, 1989), hlm. 4. 

 42 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, hlm. 73. 
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3) Nasabah 

b. Metode Observasi 

Observasi sebagai metode ilmiah bisa diartikan sebagai 

pengamatan yang sistematik baik secara langsung maupun tidak 

langsung terhadap fenomena-fenomena yang diteliti.43 Secara umum 

observasi dapat dilaksanakan dengan partisipasi berarti pengamatan ikut 

menjadi peserta dalam kegiatan. Sedangkan observasi non partisipasi 

berarti pengamat bertindak sebagai pengamat diluar kegiatan. 

Dalam penelitian ini digunakan 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.44 Metode ini peneliti gunakan untuk 

memperoleh data yang mencatat, diantara meliputi letak geografis, 

sejarah awal berdirinya, visi, misi, tujuan didirikannya serta struktur 

organisasi. 

 

 

                                                           
 43 Abbudin Nata, Metodologi Studi Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 1990), hlm. 187. 

 44 Ibid., hlm. 64. 
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4. Metode Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, 

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.45 

Penelitian ini bertujuan untuk menerangkan tentang strategi 

bauran pemasran produk pembiayaan KPR BTN iB 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.46 Jenis 

triangulasi data atau triangulasi sumber, triangulasi metode, triangulasi 

teori dan triangulasi peneliti. 

Peneliti dalam penelitian ini melakukan pengecekan dengan 

menggunkan triangulasi pengumpulan data. Hal ini bertujuan untuk 

memperoleh data yang valid dan dapat di pertanggungjawabkan. 

Pengecekan data dengan triangulasi metode diperoleh dari metode 

                                                           
 45 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2008), hlm. 335. 

 46 Djaman Satori dan Aan Komarin, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 

2009), hlm. 170. 
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wawancara, observasi dan dokumentasi yang akan dibandingkan dengan 

hasilnya. 

 

Gambar 1.2 Triangulasi metode. 

 

Setelah menggunakan triangulasi metode, triangulasi 

keabsahan data dilakukan dengan triangulasi sumber, yakni mengecek 

keabsahan data dari atau narasumber wawancara atau satu sumber 

dengan sumber yang lain. Dalam hal ini antara direktur, karyawan 

pemasaran, dan nasabah. 

 

 

Gambar 1.3 Triangulasi Sumber.47 

 

 

 

                                                           
 47 Ibid., hlm. 372. 
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I. Sistematika Pembahasan 

Dalam pembahasan penyusunan skripsi ini, peneliti membagi menjadi 

empat bab, masing-masing memuat sub-sub bab, antara lain: 

BAB I, berisi pendahuluan dalam penelitian yang membahas poko-

pokok permasalahan, meliputi: penegasan judul, latar belakang, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat dan kegunaan penelitian, kajian pustaka, 

kerangka teori, metode penelitian, dan sistematika pembahasan. 

BAB II, diuraikan tentang gambaran umum Bank BTN Syariah 

Cabang Yogyakarta, yaitu tentang letak geografis, sejarah berdirinya, visi dan 

misi serta budaya kerja Bank BTN syariah, bagan dan struktur organisasi, serta 

jenis produk. 

BAB III, pembahasan. Bab ini berisi tentang permasalahan pokok 

yang akan dibahas dalam penelitian ini, dengan obyek penelitian penetapan 

pasar sasaran, bauran pemasran jasa dan strategi pemiliham media di Bank BTN 

Syariah Cabang Yogyakarta. 

BAB IV, berupa penutup yang memuat kesimpulan dan saran. 

 

 

 



BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarakan penelitian yang telah dilaksanakan serta hasil yang 

diperoleh dan dideskripsikan pada bab-bab sebelumnya, dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

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

Syariah dibedakan menjadi perwilayah, besar kecil nya pembiayan 

berdasarkan kebutuhan dan kapasitas dari calon debitur KPR BTN iB dalam 

mengajukan pembiayaan. Untuk KPR BTN iB segmentasinya mengarah 

pada pasar konsumen dengan penghasilan profesi di atas empat juta. Tetapi 

segmentasi pasar juga menyesuaikan berdasarkan pasar yang ada. Jika calon 

nasabah berpenghasilan dibawah empat juta maka akan di arahkan ke produk 

KPR Subsidi. Dalam hal ini segmentasi pasar bersifat fleksibel. 

Penetapan Pasar Sasaran, dalam memasarkan produk pembiayaan KPR BTN 

iB tidak hanya berdasarkan penghasilan saja, startegi penetapan pasar 

sasaran juga menerima nasabah yang non-muslim jika ingin melakukan 

pembiayaan KPR di BTN syariah ini selagi calon nasabah mau dan 

menerima persyaratan dan ketentuan dari pihak bank BTN Syariah.  
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Dalam menetapkan posisi pasar, cara yang dilakukan oleh BTN Syariah 

yogyakrta adalah memasarkan produk yang professional dimana bank BTN 

Syariah dikemas untuk bisnis perumahan.  

2. Strategi yang digunakan oleh BTN Syariah Cabang Yogyakarta dalam 

memasarkan produk KPR BTN iB menggunakan akad Murabahah adalah 

menggunakan metode bauran pemasaran yang terdiri strategi produk 

(product), strategi penentuan harga (price), strategi promosi (promotion), 

strategi penentuan lokasi (place), orang (people), bukti fisik (physical 

evidence) dan proses (process). Yang dikenal bauran pemasaran marketing 

mix 7P’s. Strategi bauran pemasaran yang paling menonjol digunakan 

sebagai strategi pemasaran yang dilakukan oleh bank BTN Syariah dalam 

memasarkan produk KPR BTN iB adalah strategi people dan process. 

People, menekankan pada acara gathering periodik bersama pihak 

developer. Dengan acara tersebut pihak bank bekerja sama dengan developer 

untuk mengembangkan produk KPR lebih luas lagi ke wilayah-wilayah yang 

ditentukan. Process mengguankan standart pembiayaan yang telah 

ditentukan oleh kantor pusat BTN Syariah dengan sistem 151 yaitu 7 hari 

kerja. Dengan program itu dalam melaksanakan pembiayaan secara mudah 

dan cepat akan membuat calon debitur merasa nyaman. 

B. Saran-Saran 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan di atas, ada 

beberapa saran yang dapat dikemukakan dan perlu kiranya dipertimbangkan : 
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1. Strategi promosi, bank BTN Syariah akan lebih baik menggunakan semua 

media. Baik media cetak seperti koran yang di tingkatkan, media 

elektronik seperti iklan di tv dan radio di lakukan lagi. Media luar ruang 

akan lebih baik di pasang di pusat kota, media internet di tambahkan tidak 

hanya website tetapi membuat facebook khusus BTN Syariah Yogyakarta. 

2. Strategi pemasaran. Dalam memasarkan produk sebaiknya nasabah bena-

benar paham akan produk yang akan di ajukan. Agar tidak menjadi salah 

paham antara nasabah maupun pihak bank BTN Syariah. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 



Kompetitor BTN Syariah khusus pada produk KPR 

 

 Bank Konvensional 

1. Bank BCA (KPR BCA) 

2. Bank Mandiri (KPR Graha Mandiri) 

3. Bank BNI (BNI Griya) 

4. Permata Bank (Permata KPR) 

5. Bank Mega (Mega Griya) 

 Bank Syariah 

1. Bank Muamalat (KPR Muamalat iB) 

2. Bank BCA Syariah (KPR iB) 

3. Bank Mandiri Syariah ( Griya BSM) 

4. Bank BNI Syariah (Griya iB Hasanah) 

5. Bank Permata Syariah (Permata KPR iB) 



INTERVIEW GUIDE 

 

Wawancara 1: Pimpinan Bank BTN Syariah Yogyakarta 

 Produk Pembiayaan KPR BTN iB 

1 apa yang di maksud dengan KPR BTN iB? 

2. Apa dasar hukum produk pembiayaan pembiayaan KPR BTN iB? 

3. Untuk golongan apa saja yang bisa menggunakan pembiayaan KPR BTN iB? 

4. Apa saja persyaratan nasabah untu mengajukan pembiayaan KPR BTN iB? 

5. Bagaimana alur dan mekanisme lengkap pengajuan KPR BTN iB? 

6. Bagai mana perkembangan produk KPR BTN iB dari tahun ke tahun? 

7. Apakah produk KPR BTN iB ini merupakan salah satu produk unggulan BTN 

Syariah? 

8. Siapa pesaing yang paling dominan dalam produk KPR BTN Syariah? 

9. Apa keunggulan produk ini sehingga dapat menarik minat masyarakat? 

10. Langkah-langkah apa saja yang akan ditempuh untuk kedepannya dalam 

memasarkan produk KPR BTN Syariah? 

11. untuk saat ini berapa jumlah nasabah pembiayaan KPR BTN iB? 

12. Untuk menghindari setoran macet, apakah ada batasan minimal dan maksimal 

dalam mengajukan pembiayaan? 



13. apakah ada sanki untuk nasabah yang terlambat dalam membayar setoran? 

14. Berapakah jumlah SDM yang dimiliki BTN Syariah Yogyakarta khususnya 

dalam bidang marketing KPR? 

15. Bagaimana upaya yang dilakukan BTN Syariah dalam menghadapi persaingan 

di sector lokasi? 

16. Bagaimana dalam mensosialisasikan produk KPR BTN iB?  

Wawancara 2: Staff Marketing 

 Prosedur pengajuan pembiyaan 

1. Tugas sebagai marketer? 

2. Untuk pembinaan terhadap nasabah membutuhkan berapa hari? 

3. Agunan yang digunakan untuk mengajukan pembiayaan KPR BTN iB? 

4. Pembiayaan minimal dan maksimal yang yang bisa diajukan? 

5. Bagaiaman cara penagihannya? 

6. Akad dan Nisbah yang digunakan? 

 Strategi Pemasaran 

7. Apakah Bank BTN Syariah Yogyakarta ini dirasa sudah strategis? 

8. Untuk transfer Bank? 

9. Lalu siapa saja yang bermitra kerja dengan Bank BTN syariah? 

10. Bagaimana startegi dalam menentukan posisi pasar khusus nya dalam produk 

KPR?  

11. Bagaimana untuk strategi penetapan harga? 

12. Bagaimana untuk target pembiayaan?  



13. Startegi apa yang digunakan untuk menjalin hubungan dengan nasabah? 

14. selama menjadi marketer bagaimana upaya promosi penjualan yang sudah 

dilaksnakan selama ini? 

15. Bagaimana Strategi pemasaran yang diterapkan BTN Syariah dalam 

memasarkan produk KPR BTN iB untuk mayarakat berpenghasilan rendah? 

16. bagai mana dengan strategi personal selling? Apakah ada reward? 

17. Bagaimana promosi untuk media cetak? 

 17. Bagaimana promosi untuk media luar ruangan? 

18. Bagaimana promosi untuk media elektronik? 

19. Bagaimana promosi untuk media internet? 

Wawancara 3: Nasabah 

1. Sudah berapa lama menjadi nasabah Bank BTN? 

2. memiliki produk KPR syariah sudah berapa lama? 

3.Bagaimana  kesan selama menjadi nasabah Bank BTN? 

4. bagaimana awal mula mengetahui Bank BTN Syariah Yogyakarta? 

5. berapa lama pencarian dana dalam mengajukan pembiayaan KPR BTN iB? 

6. Bagaimana dengan bagi hasil yang telah disepakati? 
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Wawancara dengan pimpinan 

 

Wawancara dengan staff marketing 

 

 



Wawancara dengan nasabah 1 
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SUNAN KAlilAGA 

YOCYAIiiAITA 

KEMENTERIAN AGAMA 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN KALIJAGA 

FAKULTAS DAKWAH DAN KOMUNIKASI 
JI. Marsda Adisucipto Telp. (0274) 515856 Fax. (0274) 552230 Yogyakarta 55281 email: fd@uin-suka.ac.id 

SURA T KETERANGAN 
Nomor: UrN.03IDD.3/PP.0091 % 1120 16 

Wakil Dekan Bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama Fakultas Dakwah dan Komunikasi 

UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta menerangkan bahwa: 

Nama : Janatun 

NIM : 12240067 

Jurusan : Manajemen Dakwah (MD) 

Telah mengikuti Ujian Baca Tul is AI-Qur'an yang diadakan oleh Fakultas Dakwah dan 

KOlllunikasi UrN Sunan Kalijaga Yogyakarta dan dinyatakan LULUS dengan nilai 90 (A). 

Delllikian Surat Keterangan ini dibuat sebagai salah satu syarat untuk mendaftar munaqosyah. 

Yogyakarta, 29 Februari 2016 













Membaca Surat 

Mengingat 

Diijinkan Kepada 

LokasVResponden 
Waktu 
Lampiran 
Dengan Ketentuan 

Tanda Tangan 
Pemegang Izin 

JANATUN 

Tembusan Kepada : 

PEMERINTAHAN KOTA YOGYAKARTA 

DINAS PERIZINAN 
JI. Kenari No. 56 Yogyakarta 55165 Telepon 514448, 515865, 515865, 515866, 562682 

Fax (0274) 555241 
E-MAIL : perizinan@jogjakota.go.id 

HOTLINE SMS: 081227625000 HOT LINE EMAIL : upik@jogjakota.go.id 
WEBSITE : www.perizinan.jogjakota.go.id 

SLJRAT IZIN 

NOMOR : 070/2313 

44~ 1/~4 
Dari Surat izinl Rekomendasi dari Gubernur Kepala Daerah Istimewa Yogyakarta 
Nomor : 070/REGNI144/6/2016 Tanggal : 10 Juni 2016 

1. Per"turan Gubernur Daerah istimewa '(ogyakarta Nomor : 18 Tahun 2009 tentang 
Pedoman Pelayanan Perizinan, Rekomendasi Pelaksanaan Survei, Penelitian, 
Pendataan, Pengembanyan, Pengkajian dan Studi Lapangan di Daerah Istimewa 
Yogyakart". 

2. Peraturan Daerah Kota Yogyakarta Nomor 10 Tahun 2008 tentang Pembentukan, 
Susunan, Kedudukan dan Tugas Pokok Dinas Daerah; 

3. Peraluran Walikota Yogyakarta Nomor 29 "iahun 2007 tentang Pemberian Izin 
Penelitian, Praktek Kerja Lapangan dan Kuliah Kerja Nyata di Wilayah Kota 
Yogyakarta; 

4. Peraturan Walikota Yogyakal1a Nomor 85 Tahun 2008 t&ntang Fungsi, Rineian Tugas 
Dinas Perizinan Kota Yogyakarta; 

5. Peraturan Walikota Yogyakarta Nomer 20 tahun 2014 tentang Penyelenggaraan 
Perizinan pad a Pemerintah Kota Yogyakarta; 

Nama 
No. Mhsl NIM 
Pekerjaan 
Alamat 
Penanggungjawab : 
Keperluan 

Kota Yogyakarta 

JANATUN 
12240067 
Mahasiswa Fak. Dakwah & Komunikasi - UIN SUKA Yk 
JI. Marsda Adisueipto, Yogyakarta 
Dr. H. Okrisal Eka Putra, Le., M.Ag. 
Melakukan Penelitian dengan judul Proposal : STRA TEGI BAURAN 
PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN KPR BTN IB DI BANK BTN 
SYARIAH YOGYAKARTA 

7 Juni 2016 sid 7 September 2016 
Proposal dan Daftar Pertanyaan 
1. Wajib Memberikan Laporan hasil Penelitian bcrupa CD kepada Walikota Yogyakarta 

(Cq. Dinas Perizinan Kota Yogyakarta) 
2. Wajib Menjaga Tata tertib dan menaati ketentuan-ketentuan yang berlaku setempat 
3. izin ini tidak disalahguna~.an untuk tujuan tertentu yang dapat mengganggu 

k~setabilan pemel'intahan da~ hanya diperlukan untuk keperiuan ilmiah 
4, Surat i1.in ini sewaktu-waktu dapat dibatalkan apabila t i da~ dipenuhinya 

ketentuan-ketentuan tersebut diatas 

Kemudian diharap para Pejabal Pemerintahan setempat dapat memberikan bantuan 
seperiunya 

Dikeluarkan di : Yogyakarta 
/..;=:== Pada Tanggal : 1~ JUlli 20 16 

/"~ ,) \ A H Ii ....... 
. I! ... Y--';' ? :;PI!. Sekretaris 

/' .:( ___ ..----- 7' 
, ';.---, \ fi-" -!i------f-

'\~ ~ .. ~.~ DrS'.Ti.d
LAN 

SUMANTRI 

J·O ~P?-~~0041993031008 
,,~GY~ - ' 

• 

Yth 1Waiikota Yogyakarta (sebagai laporan) 
2.Ka. Biro Administrasi Pembangunan Setda DIY 
3. Pim~. BTN Syariah Yogyakarta 
4.Ybs. 



PEMERINTAH DAERAH DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA 
SEKRETARIAT DAERAH 

Kompleks Kepatihan, Danurejan , Telepon (0274) 562811 - 562814 (Hunting) 

YOGYAKARTA 55213 

SURAT KETERANGAN I IJIN 
070/RE G1V/14416/20 16 

opetllllOr1GY,hOO_Com 

Membaca Sural : WAKIL DEKAN BIDANG AKADEMIK Nomor : UIN,02lWD,I/PP,01,211169/2016 
FAK, DAKWAH DAN KOMUNIKASI 

Tanggal : 30 MEl 2016 Perihal : IJIN PENELITIAN/RISET 

MengLngal : 1 . Peraluran Pemerinlah Nomer 41 Tahun 2006, lenlang Penzlnan bagi Perguruan TInggi Asing . Lembaga Penelilian dan 

Pengembangan ASing . Badan Usaha ASLng dan Orang Asing dalam melakukan Kegitan Penelilian dan Pengembangan di 
Indonesia ; 

2. Peraturen Menteri D2 1am Negan Nomen 20 Tahu n 2011, tentang Pedoman Penelitian dan Pengembangan di lingkungan 
Kemen trian Da lam Negen dan Pemenntah Daerah , 

3 Pera lUran Gubemur Daera h Ishmewa Yogyakarta Nomor 37 Tahun 2008 , ten tang Rindan Tugas dan Fungsi Satuan Organisas; dl 
Ungkungan Sekretanat Daerah dan Sekrelarial Dewan Perwakilan Rakyat Daerah . 

4 Peraturan Gubemur Daerah ISILmewa Yogyakarta Nomor 18 Tahun 2009 tentang Pedoman Pelayanan Penzman , Rekomendasl 

Pelaksanaan SurveL, Penehllan, Pendalaan , Pengembangan. Pengkajian . dan Siudl Lapangan di Daerah ISlimewa Yogyakarta . 

DIIJINKAN untuk melakukan keglalan surv~lIpen e HtLan/pendataan/pengembangan /pengkajian/stud l lapangan kepada : 

Nama : JANATUN NIP/NIM : 12240067 
Alamal : FAKULTAS DAKWAH DAN KOMUNIKASI , MD, UIN SUNAN KALiJAGA YOGYAKARTA 
Judul : STRATEGI BAURAN PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN KPR BTN IB DI BANK BTN 

SYARIAH YOGYAKARTA 
Lokasl 

Waklu : 7 JUNI 2016 sid 7 SEPTEMBER 2016 

Dengan Ke tenluan 

1. Menyerahkan sural keterangan /ijin surveilpenelitian/pendataanJpengembangan/pengkajian /stud ; lapangan -) dari Pemerinlah Daerah DIY 
kepada BupaliIWahkola melalui instilusi yang berwenang mengeluari<an ijin dimaksud ; 

2. Menyerahkan soft copy hasil penelitia nnya ba lk kepada Gubemur Oaerah Islimewa Yogyakarta melalui Biro Administrasi Pembangunan Selda 
DIY dalam compact disk (CD) maupun mengunggah (u pload) melalui websile adbang .jogjaprov.go.id dan menunJukkan cetakan asli yang sudah 
dlsahkan dan dlbubuhl cap mSlltUSL. 

J IJln Inl hanya dlpergunakan unluk keperluan IImlah, dan pemegang ijin wajib menlaati ketenluan yang berlaku dllokasi kegiatan; 

4 Ijin penelil lan dapal diperpanJang makSlmal2 (dua) kali dengan menunjukkan sural ini kembali sebelum berakhir waktunya setelah mengajukan 
perpanlangan meialul website adbang _JogJaprov.go.Id, 

5 IJln yang dLbenkan dapal dlbalalkan sewaktuow"Iktu apablla pemegang IJin Inl tldak memenuhl kelentuan yang berlaku . 

Tembusan . 

1, GUBERNUR DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA (SEBAGAI LAPORAN) 
2. WAll KOTA YOGYAKARTA C,Q DINAS PERIJINAN KOTA YOGYAKARTA 

Dlkeluarkan di Yogyakarta 

Pada l.ngg.1 7 JUNI 201 ~ 
A.n Sekrelaris Daerah 

Asisten Perekonomian dan Pembangunan 

tJb. 

MM 

3. WAKIL DEKAN BIDANG AKADEMIK FAK, DAKWAH DAN KOMUNIKASI , UIN SUNAN KALIJAGA 
YOGYAKARTA 

4. YANG BERSANGKUTAN 



- , I.' ,- t 

Nomor 

Lamp. 

Hal 

KJ<:MEN'l'J:;HJAN At;AMA 

.. , UNIVERSITAS [SLAM . IEGERI SUNA KALiJAG A · · " 

FAKULTAS DAKWAH DAN KOMUNIKASI 
JI. Marsda AdisuciplO, Ttlp. 0274·515856, Fa,., 0274·552230 Yogyakarta 55281 . E-mail: fd@ulIl-suka.ac.id 

: UIN.02/ DD.I /PN.01.1 1I"9120 16 

: I (sa tu) eks proposal penelitian 

Yogyakarta,)O Mei 2016 

: PERMOliONAN IJI N PENELITIAN 

Kepada Yth. 

Gubemur Pemerimah DIY 

C.q. Kabiro Administrasi Pembangunan 

Sekretariat Daerah Istimewa Yogyakarta 

Kepatihan. Danurejan 
Di Yogyakarta 

Assalamu'alaikum \Yr. wb. 

Disampaikan dengan hormat bahwa terkait dengan bahan penulisan skripsi , dengan ini ' kami 
mengajukan permohonan ijin mengadakan riset/penelitian bagi mahasiswa Fakultas Dakwah dan 
Komunikasi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta dengan data sebagai berikut: 

Nama 

NIMlJurusan 

Alamat 

Judul Skripsi 

Pembimbing 

Metode Penelitian 

Waktu 

Lokasi Peneli:ian 

Janatun; 
I 2240067/MD; 

Winduaji Rt 6 Rw 5 Kec. Paguyangan Kab. Brebes; 

STRATEGI BAURAN PEMASARAN PRODUK 
PEMBIA Y AAN KPR BTN IB DI BANK BTN SY ARIAH 
YOGYAKARTA; 

Dr. H. Okrisal Eka Putra. Le. M.Ag.: 

Kuantitatif I Kualitatif' 

6 Juni 2016 - 6 Agustus 2016; 

BANK BTN SYARIAH YOGYAKARTA 

Sebagai bahan pertimbangan, be.sama ini kami sampaikan desain penelitian dimaksud sebagaimana 

terlampir. 

Demikian surat kami, atas perhatian dan kerjasamanya, diucapkan terima kasih. 

Wassalamu'alaikum wr. wb. 

Tembusan: 

I. Dekan (sebagai laporan); 

2.Mahasiswa yang bersangkutan ; 

). Pertinggal. 



CURRICULUM VITAE 

 

Nama Lengkap : Janatun 

Tanggal Lahir  : Brebes, 1 Januari 1993 

Jenis Kelmain  : Perempuan 

Agama   : Islam 

Nama Ayah   : Kuseri 

Nama Ibu   : Daisah 

Alamat Rumah : Dk. Benda Winduaji rt6 rw 5 kecamatan paguyanagn  

     kabupaten Brebes 

Alamat Yogyakarta : winduaji, rt 6 rw 5. Kec. Paguyangan, Kab. Brebes 

Email   : Jane.irba@gmail.com 

Riwayat Pendidikan : 

1. 1999-2005 : SD Winduaji 01 

2. 2005-2008 : SMP Islam Ta’alumul Huda Bumiayu 

3. 2008-2011 : MAN Purwokerto 02 

4. 2012-2016 : UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta 
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