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ABSTRAK 

 

Lilis Marshanda Medis. Eksistensi BTN Syariah KCP Parepare Dalam 

Mengembangkan Strategi Pemasaran Syariah (dibimbing oleh Ibu Muzdalifah 

Muhammadun dan ibu Ulfa Hidayati). 

 

Pemasaran Syariah merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari suatu inisiator 

kepada stakeholders, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan 

prinsip-prinsip muamalah dalam Islam. Penelitian ini dilakukan pada BTN Syariah 

KCP Parepare dengan tujuan untuk mengetahui bagaimana strategi yang dilakukan 

oleh BTN Syariah KCP Parepare menerapkan sifat shiddiq, amanah, tabliq dan 

fathanah dalam sistem bauran pemasaran kepada masyarakat luas serta 

mempertahankan sifat pemasaran Islami di setiap kegiatan pemasaran untuk 

mempertahankan eksistensinya.  

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif, dan dalam 

mengumpulkan data menggunakan metode penelitian lapangan (field research)dan 

teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, interview, dan 

dokumentasi. Adapun teknik analisis data yang digunakan yaitu reduksi data (data 

reduction), penyajian data (data display), dan verifikasi (verifikation).  

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa: 1) Strategi bauran 

pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare dalam mempertahankan eksistensinya yaitu 

pada produk menggunakan strategi bundling product, strategi harga yaitu adil dan 

transparan, tempatnya strategis dan berada ditengah kota, dan promosi menggunakan 

strategi pendekatan langsung, pemanfaatan media sosial dan pelayanan yang baik. 2) 

Strategi pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare sudah menerapkan pemasaran 

Islami sesuai sifat yang diterapkan Nabi Muhammad SAW yaitu menerapkan dan 

mengedepankan sifat jujur (shiddiq) kepada nasabah agar dapat meningkatkan rasa 

percaya nasabah, memberikan pemahaman tentang jenis-jenis produk sesuai sifat 

amanah (Terpercaya), karyawan diberi training cara berkomunikasi dengan baik dan 

sopan kepada nasabah sebelum bekerja sesuai sifat tabliq (Komunikatif), dan sifat 

fathanah (Kecerdasan) mengadakan berbagai program pelatihan bagi karyawan baik 

dari segi pelayanan, pemasaran maupun bidang masing-masing.  

 

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Pemasaran Syariah, BTN Syariah KCP Parepare 
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TRANSLITERASI DAN SINGKATAN 

 
A. Transliterasi  

Pedoman Transliterasi Arab Latin yang merupakan hasil keputusan bersama 

(SKB) Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan R.I Nomor: 158 

Tahun 1987 dan Nomor: 0543b/U/1987. 

1. Konsonan  

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat 

dilihat pada halaman berikut: 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ث

 Ŝa Ŝ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha ḥ ha (dengan titik di bawah) ذ

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De ز

 Żal Ż zet (dengan titik di atas) ش

 Ra R Er ر
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 Zai Z Zet ز

 Sin S Es ش

 Syin Sy es dan ye ظ

 Şad Ş es (dengan titik  di bawah) ص

 Dad ḍ de (dengan titik  di bawah) ض

 Ta ṭ te (dengan titik  di bawah) ط

 Za ẓ zet (dengan titik  di bawah) ظ

 ain „ koma terbalik ke atas„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ن

 Lam L El ل

 Mim M Em و

ٌ Nun N En 

 Wau W We و

 Ha H Ha ْـ
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 hamzah ‟ Apostrof ء

 Ya Y Ye ى

Hamzah (ء) yang diawal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda apapun. Jika ia 

terlketak ditengah atau diakhir, maka ditulis dengan tanda (‟). 

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia terdiri atas vokal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal tunggal (monoftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harakat, transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah A A اَ 

 Kasrah I I اِ 

 Dammah U U اُ 

 

b. Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harakat 

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fathahdanyá‟ A a dan i ـيَْ 

 fathah dan wau Au a dan u ـوَْ 

 

Contoh: 

 kaifa : كَيْفَ 

 ḥaula : ْوَْلَ 
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3. Maddah  

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

 
Harakat dan  

Huruf 

Nama 
Huruf dan 

Tanda 
Nama  

ـاَ  |  ـيَ    fathahdan  alif dan yá‟ Ā a  dan garis di atas 

 kasrahdan  yá‟ Î i  dan garis di atas ـيِْ 

 dammahdan  wau Û u  dan garis di atas ـوُْ 

 

Contoh:  

 māta  : يَاثَ 

رَيَي     :  ramā 

ليِْمَ         :  qīla 

ًُوْث  yamūtu :    يَ

 

4. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua: 

a. Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan 

dhammah, trasliterasinya adalah [t]. 

b. Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya 

adalah [h]. 
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 Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta 

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

 
 rauḍah al-jannah atau rauḍatul jannah : رَوْضَتُ اندََُّتِ 

سِيُْتَُ انَْفاضِهتَُ  ًَ  al-madīnah al-fāḍilah atau al-madīnatul fāḍilah : انَْ

تُ  ًَ  al-hikmah   :               انَْحِكْ

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydid ( ْْ ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan 

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh:  

 Rabbanā : رَبَُّا

 Najjainā : َدَّيَُْا

 al-haqq : انْحَك  

 al-hajj   :            انْرح  

ىَ   nu‟ima : َعُِّ

 aduwwun„ : عَسُو  

Jika huruf bertasydid diakhir sebuah kata dan didahului oleh huruf (kasrah), 

maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah (i). 

 

 Ali (bukan „Aliyy atau  „Aly)„ : عَهيِِّ 
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 Arabi (bukan „Arabiyy atau „Araby)„ : عَرَبيِ  

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf لا(alif lam 

ma‟arifa). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi seperti biasa, 

al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah. Kata 

sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya. Kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar 

(-). 

Contoh: 

صُ  ًْ  al-syamsu(bukanasy-syamsu) : انشََّ

نْسَنتَُ   al-zalzalah (bukan az-zalzalah) : انَسَّ

 al-falsafah : انَْفهَْطَفتَُ 

 al-bilādu :        انَْبلِازَُ 

7. Hamzah  

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (‟) hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Namun, bila hamzah terletak 

di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif. 

Contoh: 

 ٌَ  ta‟muruna : تاَيُْرُوْ

 ‟al-nau : انََُّوْعُ 

 syai‟un : شَيْء  

 umirtu :        أيُِرْثُ 
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8. Kata Arab yang lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia 

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat 

yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau 

sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tau lazim digunakan dalam dunia 

akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi diatas. Misalnya, kata 

Al-Qur‟an (dari Qur‟an), Sunnah, Alhamdulillah, dan munaqasyah. Namun, bila 

kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian kosa kata arab, maka harus 

ditransliterasi secara utuh.  

Contoh: 

Fīẓilāl al-qur‟an 

Al-Sunnah qabl al-tadwin 

Al-ibārat bi „umum al-lafẓ lā bi khusus al-sabab 

9. Lafz al-jalalah (الله) 

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf 

hamzah. 

 

Contoh: 

  billah   :   باِللِ     dīnullah  :زِيُْاُاللهِ 

Adapun ta‟ marbutah diakhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalalah, 

ditransliterasi dengan huruf [t]. 

 

Contoh: 

تِ اللهِ  ًَ  hum fī rahmatillāh   :ْىُ في رَ حْ
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10.  Huruf Kapital 

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), dalam 

transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenal ketentuan tentang penggunaan huruf 

kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 

kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, tempat, 

bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata 

sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri 

tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka 

huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital (Al-).  

 

Contoh: 

Wa mā Muhammadunillā rasūl 

Inna awwalabaitinwudi‟alinnāsilalladhī bi Bakkatamubārakan 

SyahruRamadan al-ladhīunzilafih al-Qur‟an 

Nasir al-Din al-Tusī 

Abū Nasr al-Farabi 

Al-Gazali 

Al-Munqiz min al-Dalal 

 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan abu 

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus 

disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi.  

 

Contoh: 

Abū al-Walid Muhammad ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abū al-Walīd 

Muhammad (bukan: Rusyd, Abū al-Walid Muhammad Ibnu) 

 

Naṣr Ḥamīd Abū Zaid, ditulis menjadi: Abū Zaid, Naṣr Ḥamīd (bukan: Zaid, 

Naṣr Ḥamīd Abū) 
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B. Singkatan  

 Beberapa singkatan yang dilakukan adalah: 

swt. : subḥānahū wa ta‟āla 

saw. : ṣhallallāhu „alaihi wa sallam 

a.s. : „alaihi al-sallām 

H : Hijrah 

M : Masehi 

SM : Sebelum Masehi 

l. : Lahir tahun (untuk tahun yang masih hidup saja) 

w. : Wafat tahun 

QS …./….: 4 : QS al-Baqarah/2:187 atau QS Ibrahīm/…, ayat 4 

HR : Hadis Riwayat 

 

Beberapa singkatan dalam bahasa Arab: 

صفحّ ص=  

 بسوٌ يكاٌ = زو

 صهي الله عهيت وضهى = صهعى

 طبعت = ط

 بسوٌ َاشر = زٌ

 إني آذرْا/آذرِ =  اند

 خسء = ج 

Beberapa singkatan yang digunakan secara khusus dalam teks referensi perlu 

dijelaskan kepanjangannya, diantaranya sebagai berikut: 
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ed.             : 

 

 

et al.         : 

 

 

Cet.           : 

Terj.          : 

 

Vol.          :  

 

 

No.           :  

Editor (atau, eds. [dari kata editors] jika lebih dari satu orang editor). 

Karena dalam bahasa Indonesia kata “editor” berlaku baik untuk satu 

atau lebih editor, maka ia bisa saja tetap disingkat ed. (tanpa s). 

“Dan lain-lain” atau “dan kawan-kawan” (singkatan dari etalia). Ditulis 

dengan huruf miring. Alternatifnya, digunakan singkatan dkk. (“dan 

kawan-kawan”) yang ditulis dengan huruf biasa/tegak. 

Cetakan. Keterangan frekuensi cetakan buku atau literatur sejenis. 

Terjemahan (oleh). Singkatan ini juga digunakan untuk penulisan karya 

terjemahan yang tidak menyebutkan nama pengarannya. 

Volume.Dipakai untuk menunjukkan jumlah jilid sebuah buku atau 

ensiklopedia dalam bahasa Inggris. Untuk buku-buku berbahasa Arab 

biasanya digunakan kata juz. 

Nomor. Digunakan untuk menunjukkan jumlah nomor karya ilmiah 

berkala seperti jurnal, majalah, dan sebagainya. 
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BAB I 

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia merupakan suatu perwujudan 

dari permintaan masyarakat yang membutuhkan suatu sistem perbankan alternatif 

yang selain menyediakan jasa perbankan/keuangan yang sehat, juga memenuhi 

prinsip-prinsip syariah.
1
 Menurut Undang-Undang RI Nomor 10 Tahun 1998 tanggal 

10 November 1998 tentang perbankan, yang dimaksud dengan bank adalah badan 

usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 

menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk 

lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
2
 Masyarakat 

merupakan salah satu aset yang paling penting, karena pada kenyataannya tidak akan 

ada satupun organisasi atau perusahaan, terutama lembaga keuangan yang akan 

mampu tumbuh dan bertahan apabila ditinggalkan oleh pelanggan atau nasabahnya. 

Maka dari itu, bank harus dapat membuat nasabahnya merasa aman dan yakin untuk 

menyimpan dananya di bank tersebut. 

Pada era yang semakin modern ini kebutuhan masyarakat terhadap layanan 

bank semakin tinggi dan harus diprioritaskan sesuai kebutuhan masing-masing. Hal 

tersebut menuntut bank sebagai lembaga keuangan untuk kreatif dalam memasarkan 

produk sesuai dengan kebutuhan masyarakat.
3
 Pemasaran merupakan suatu proses 

                                                           

1
Ikatan Bankir Indonesia, Memahami Bisnis Bank Syariah (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2014), h. 43 

2
Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2016), 

h. 76 

3
Kasmir, “Pemasaran Bank” (Jakarta: Kencana, 2008), h. 15 
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perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, penentuan proses produk, 

promosi dan tempat atau distribusi, sekaligus merupakan proses sosial dan 

manajerial untuk mencapai tujuan.
4
 

Pentingnya strategi pemasaran dalam sebuah bisnis jika dijalankan dengan baik 

bermanfaat untuk mengkomunikasikan tentang informasi produk yang dihasilkan 

kepada konsumen mulai dari kelebihannya, fitur, dan sejumlah informasi detail 

mengenai produk. Strategi pemasaran disebut pula sebagai darah perusahaan, yang 

artinya tanpa mempunyai strategi perusahaan pemasaran yang baik maka penjualan 

pun sulit untuk memperoleh hasil yang maksimal. Strategi pemasaran berperan 

penting dalam menjaga pertumbuhan usaha dalam jangka waktu panjang.  

Dalam konteks pemasaran syariah, strategi pemasaran yang efektif harus 

memperhitungkan nilai-nilai dan prinsip-prinsip syariah dalam pengembangan 

produk dan layanan, dan mempromosikan nilai-nilai tersebut kepada konsumen. 

Misalnya, organisasi dapat menggunakan promosi yang menekankan keunggulan 

produk dan layanan syariah dalam memenuhi kebutuhan finansial konsumen secara 

prinsip-prinsip syariah.  

Salah satu grand theory yang cocok dengan strategi pemasaran syariah adalah 

teori pemasaran sosial (social marketing theory). Teori ini berfokus pada bagaimana 

organisasi dapat menggunakan prinsip-prinsip pemasaran untuk mempengaruhi 

perilaku sosial yang diinginkan. Pemasaran sosial memiliki fokus utama yaitu 

mempelajari apa yang diinginkan dan dibutukan oleh masyarakat bahwa produk 

tersebut tidak ada atau belum dikenal oleh masyarakat. Untuk mengenalkan produk 

                                                           
4
Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran  (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016), h. 25 
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tersebut kepada masyarakat dibutuhkan proses perencanaan pemasaran yang dikenal 

dengan marketing mix yang terdiri dari product (produk), price (harga), place 

(lokasi), dan promotion (promosi).
5
 Namun, dalam pemasaran syariah, ada aspek 

tambahan yang harus diperhatikan, yaitu kepatuhan terhadap prinsip-prinsip syariah 

dalam produk dan layanan yang ditawarkan. Dengan memperhatikan nilai-nilai dan 

prinsip-prinsip syariah dalam pengembangan produk dan layanan, serta 

mengaplikasikan prinsip-prinsip pemasaran sosial, organisasi dapat mengembangkan 

strategi pemasaran syariah yang efektif dan mempromosikan penggunaan produk 

dan layanan syariah dalam kegiatan finansial. 

Pemasaran itu selalu dikaitkan dengan perdagangan. Selain itu, dalam kegiatan 

perdagangan (muamalah) Islam melarang adanya unsur manipulasi atau penipuan.  

Sebagimana Nabi Muhammad saw. dalam hadis berikut:  

إيَّاكُىْ وكَثْرَةَ »وضهى يمول: عٍ أبي لتازة رضي الله عُّ : أَّ ضًع رضول الله صهي الله عهيّ 

حَكُ  ًْ  انحَهفِِ في انبيع، فإَّ يُُفَِّكُ ثى يَ

Terjemahnya: 

 “Jauhkanlah dirmu dari banyak bersumpah dalam penjualan, karena 

sesungguhnya ia memanipulasi (iklan dagang) kemudian menghilangkan 

keberkahan.” HR. Muslim, An- Nasa‟i dan Ibnu Majah
6
  

                                                           
5
Muhammad Agisna Andree, “Strategi Social Marketing Public Relations Perpustakaan 

Nasional Republik Indonesia Dalam Menuju Indonesia Gemar Membaca” (Skripsi Sarjana; Jurusan 

Komunikasi Dan Penyiaran Islam: Jakarta, 2014). 

6
Sunshine Blog, Strategi Marketing Syariah. 

http://nurulisdinaa.blogspot.com/2016/06/strategi-marketing-syariah.html  (5 April 2023)  (Catatan: 5 

April 2023 adalah ketika situs tersebut diakses) 

http://nurulisdinaa.blogspot.com/2016/06/strategi-marketing-syariah.html
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Islam menganjurkan umatnya untuk memasarkan produk dan menetapkan 

harga yang tidak berbohong alias harus berkata jujur atau benar. Pada dasarnya ada 

beberapa sifat dalam etika pemasaran syariah yang harus dilakukan oleh seorang 

produsen yaitu bersifat jujur, amanat dan nasihat. Jujur artinya tidak ada unsur 

penipuan. Misalnya dalam hal promosi atau penetapan harga. Amanat dan nasihat 

bahwa seseorang produsen dipercaya memberi yang terbaik dalam produksinya, 

sehingga membawa kebaikan dalam penggunaannya. 

Namun, pada kenyataannya tidak semua Lembaga Perbankan Syariah dapat 

menjalankan strategi dengan maksimal dan sesuai prinsip syariah. Pada BTN 

Syariah KCP Parepare penerapan strategi pemasaran masih kurang maksimal pada 

aspek promosi. Promosi merupakan sebuah strategi yang dilakukan untuk 

menginformasikan serta mempengaruhi target konsumen untuk akhirnya tertarik 

pada produk.  Hal ini dapat menimbulkan masalah dalam pemasaran mengingat 

banyaknya Lembaga Keuangan Syariah baik bank maupun non bank menawarkan 

produk-produk yang sama hanya saja penamaan produk dan keunggulan diberikan 

berbeda, yang pada akhirnya akan berdampak pada menurunnya volume nasabah. 

Berikut jumlah Nasabah BTN Syariah KCP Parepare pada tahun 2022 sampai 

dengan 2023. 

Tabel 1.1 Jumlah Nasabah BTN Syariah KCP Parepare Tahun 2022-2023
7
 

Jumlah Nasabah Tahun 2022 9.587 Nasabah 

Jumlah Nasabah Tahun 2022 7.042 Nasabah 

                                                           
7
Sahril, Teller  wawancara oleh Lilis Marshanda Medis pada tanggal 22 Mei 2023 
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Dari observasi awal didapatkan infornasi bahwa faktor penurunan ini sebagian 

disebabkan oleh kurang maksimalnya pemasaran yang dilakukan oleh pihak BTN 

Syariah KCP Parepare. Berbagai upaya pemasaran telah dilakukan oleh bank-bank 

syariah saat ini, tidak terkecuali BTN Syariah KCP Parepare. Strategi pemasaran 

yang dilakukan berdasarkan hasil wawancara oleh bapak Sahril selaku Teller, antara 

lain adalah promosi melalui media sosial, promosi melalui brosur dan banner. 

Strategi tersebut belum sepenuhnya mengadopsi strategi bauran pemasaran 

(marketing mix). 

Berdasarkan uraian diatas, maka tujuan penelitian ini adalah untuk memahami 

lebih mendalam tentang eksistensi BTN Syariah KCP Parepare dalam 

mengembangkan strategi pemasaran syariah. 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang di atas, masalah pokok penelitian ini dirumuskan 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi bauran pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare dalam 

mempertahankan eksistensinya? 

2. Bagaimana strategi pemasaran syariah di BTN Syariah KCP Parepare? 

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan dari pelaksanaan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare dalam 

mempertahankan eksistensinya. 

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran syariah di BTN Syariah KCP Parepare. 
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D. Kegunaan Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu bahan referensi yang dapat 

digunakan sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai karya 

ilmiah yang dapat mendukung pengembangan ilmu pengetahuan dan sebagai 

bahan masukan yang dapat mendukung peneliti yang tertarik pada bidang 

penelitian yang sama, yang ada relevansinya 

2. Manfaat  Praktis 

a. Bagi penulis penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam 

menambah ilmu praktis di lapangan dengan ilmu yang telah ditekuni selama 

kuliah dan menambah pengalaman sehingga dapat lebih baik dalam melakukan 

pekerjaan dan siap menghadapi dunia kerja yang sebenarnya. 

b. Bagi Jurusan, Penelitian Penelitian ini diharapkan menjadi tambahan referensi 

bagi perpustakaan IAIN Parepare khususnya jurusan S1 Perbankan Syariah.



 
 

7 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Penelitian Relevan 

Penelitian yang akan dilakukan ini merujuk pada penelitian-penelitian 

terdahulu mengenai Eksistensi BTN Syariah KCP Parepare Dalam Mengembangkan 

Strategi Pemasaran Syariah. Berikut penelitian-penelitiannya : 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Putroe Mikyal pada tahun 2019 yang berjudul 

“Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Islam Terhadap Produk Tapenas iB 

Hasan PT. BNI Syariah Banda Aceh”. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui penerapan strategi marketing mix sesuai perspektif Islam dalam 

memasarkan produk Tapenas iB Hasanah. 

Persamaan penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada 

metode penelitiannya yang menggunakan metode kualitatif. Perbedaan pada 

penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada objek penelitian, 

pada penelitian ini hanya meneliti satu produk yaitu Tapenas Ib Hsanah. 

Dari hasil penelitian menunjukkan, PT. BNI Syariah Banda Aceh sudah 

menerapkan strategi marketing mix dan konsep marketing mix 4P (product, price, 

place, promotion) yang sesuai dengan perspektif Islam dalam memasarkan 

produk Tapenas Ib Hsanah.
8
 

                                                           

8
Putroe Mikyal, “Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Islam Terhadap Produk Tapenas 

iB Hasan PT. BNI Syariah Banda Aceh” (Skripsi Sarjana; Jurusan Perbankan Syariah: Banda Aceh, 

2019) 
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2. Penelitian yang dilakukan Ayu Asterina pada tahun 2019 yang berjudul 

“Implementasi Marketing Mix Syariah Pada Produk Tabungan iB Hasanah 

Dalam Meningkatkan Nasabah Bni Syariah Cabang Banda Aceh”. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana implementasi marketing mix 

syariah pada tabungan iB Hasanah dalam peningkatan basabah BNI Syariah 

kantor cabang Banda Aceh.. 

Persamaan penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada 

metode penelitiannya yang menggunakan metode kualitatif. Perbedaan pada 

penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada objek penelitian, 

pada penelitian ini hanya meneliti satu produk yaitu Tabungan iB Hasanah. 

Dari hasil penelitian menunjukkan, Strategi pengembangan produk-produk 

BMT Sidogiri Capem Rambipuji dimulai dengan mengidentifikasi masalah 

kebutuhan dan keinginan nasabah terhadap produk dan pelayanan, memodifikasi 

produk dengan harga terjangkau sesuai dengan kebutuhan nasabah, 

memanfaatkan peluang lokasi yang strategis, strategi promosi yang jujur dan 

pelayanan jemput bola agar produk tetap banyak diminati oleh oleh masyarakat.
.9

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Intan Ardella Pada Tahun Tahun 2021 Yang 

Berjudul “Analisis Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Produk KPR Pada Pengalihan Utang (Take Over) di Bank Syariah Indonesia 

Cabang Madiun”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

promosi yang dilakukan oleh BSI Madiun serta faktor apa saja yang menjadi 

penghambat strategi promosi yang dilakukan oleh BSI Madiun  

                                                           
9
Ayu Asterina, “Implementasi Marketing Mix Syariah Pada Produk Tabungan iB Hasanah 

Dalam Meningkatkan Nasabah Bni Syariah Cabang Banda Aceh” (Skripsi Sarjana; Jurusan Perbankan 

Syariah: Banda Aceh, 2019) 
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Persamaan penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada 

metode penelitiannya yang menggunakan metode kualitatif. Perbedaan pada 

penelitian terdahulu dan penelitian penulis yaitu terdapat pada objek penelitian, 

pada penelitian ini hanya meneliti satu produk yaitu Produk KPR Pada 

Pengalihan Utang (Take Over). 

Dari hasil penelitian menunjukkan, promosi yang digunakan oleh BSI 

Madiun diantaranya dengan menggunakan periklanan, penjualan pribadi, 

promosi penjualan dan publisitas. Salah satu strategi promosi yang masih kurang 

efektif yaitu penjualan pribadi hal ini karena pihak BSI Madiun tidak melakukan 

tatap muka langsung dengan nasabah melainkan dengan menggunakan media 

sosial yang tingkat keberhasilannya kurang dari 50 %. Sementara itu, kegiatan 

promosi juga dibatasi akibat adanya wabah pandemic covid – 19 yang belum 

usai. Sementara faktor yang menjadi penghambat strategi promosi yang 

dilakukan oleh BSI Madiun yaitu kurangnya pengetahuan serta pemahaman 

masyarakat serta kondisi pandemic covid – 19 yang mengharuskan pihak bank 

membatasi hingga memberhentikan sementara kegiatan seperti sosialisasi serta 

pameran sementara waktu.
10

 

B. Tinjauan Teori 

Penelitian ini menggunakan kerangka teoritis atau konsep-konsep yang 

menjadi acuan teori dalam menganalisis dan menjawab permasalahan-permasalahan 

yang akan diteliti. Adapun tinjauan teori yang digunakan dalam penelitian, yaitu: 
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Arif Setiawan, “Strategi Pemasaran Produk Perbankan Syariah Untuk Menarik Minat 

Menabung Masyarakat Milenial” (Skripsi Sarjana; Jurusan perbankan Syariah: Lampung, 2021) 
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1. Teori Eksistensi 

a. Pengertiann Eksistensi 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, eksistensi adalah 

keberadaan, kehadiran, yang mengandung unsur bertahan. Sedangkan dalam 

kamus filsafat Lorens, eksistensi berasal dari bahasa latin Exitere disusundari 

ex yang artinya keluar dan sistere yang artinya tampil atau muncul.
11

 

Eksistensi bukan hanya berarti “ada” atau “berada” seperti “ada” atau 

“beradanya” barang lain, akan tetapi eksistensi sebagai pengertian khusus 

hanya untuk manusia, yakni berada secara khusus manusia. Manusia yang 

dalam keberadaannya itu sadar akan dirinya sedang berada, berada di dunia 

dan menghadapi dunia, sebagai subjek yang menghadapi objek, bersatu 

dengan realitas sekitarnya.
12

 

Eksistensi juga dikemukakan oleh Abidin Zaenal sebagai sutau proses 

yang dinamis, suatu, menjadi atau mengada. Ini sesuai dengan asal kata 

eksistensi itu sendiri, yakni existetre, yang artimya keluar dari, melampaui 

atau mengatasi. Jadi eksistensi tidak bersifat kaku dan terhenti, melainkan 

lentur atau kenyal dan mengalami perkembangan atau sebaliknya 

kemunduran, tergantung pada kemampuan dalam mengaktualisasikan 

potensi-potensinya.
13
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Sary Eva Yanti, “ Eksistensi Radio Repubik Indonesia (RRI) Palembang pada Era Media 

Online” (Skripsi Sarjana; Jurusan Jurnalistik: Palembang, 2015) 

12
Muhammad Mufid, Etika dan Filsafat Komunikasi Cet. Ke-4 (Jakarta: Kencana, 2015), h. 

103 

13
Sary Eva Yanti, “ Eksistensi Radio Repubik Indonesia (RRI) Palembang pada Era Media 

Online” (Skripsi Sarjana; Jurusan Jurnalistik: Palembang 2015) 
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b. Ciri-ciri Eksistensi 

1) Kesadaran diri yaitu kemampuan untuk mengenali kekuatan dan 

kelemahan diri sendiri, apa yang mampu dilakukan, dan bagaimana cara 

melakukannya.  

2) Kepercayaan diri yaitu kemampuan individu untuk melihat sisi positif 

dari suatu peristiwa.  

3) Harga diri yaitu bagaimana individu memfokuskan pada orang yang 

dilayani atau individu bekerja.  

4) Kesadaran akan mendesakan yaitu kesadaran mengenai pentingnya peran 

yang ada dalam dirinya untuk segera direalisasikan. 

5) Kesadaran yang kuat akan misi pribadi yaitu visi tentang apa yang perlu 

dilakukan dan semangat serta fokus dalam melakukannya. 

6) Daya tarik pribadi yaitu sesuatu yang menjadi daya tarik individu 

sehingga dapat mempengaruhi penilaian orang lain terhadap dirinya. 

7) Kesadaran dan rasa hormat akan keunikan diri yaitu tidak membanding-

bandingkan diri dengan orang lain, atau mengkuatirkan apa yang tidak 

dimiliki diri. 

8) Konsisten terhadap kehidupan yaitu tidak terombang-ambing dengan 

setiap ide atau peluang baru atau perubahan kejadian.  

9) Ketenangan dan kedamaian yaitu tetap berkepala dingin meskipun sedang 

menghadapi banyak masalah.
14
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Munawarah “Eksistensi Bank Muamalat Indonesia di Kota Palangkaraya” (Skripsi Sarjana; 

Jurusan Perbankan Syariah: Palangkaraya, 2019) 
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2. Teori Strategi Pemasaran 

a. Teori Strategi 

Menurut buku Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) tahun 2007, 

Strategi: (1) ilmu dan seni menggunakan semua sumber daya bangsa-bangsa 

untuk melaksanakan kebijaksanaan tertentu di perang dan perdamaian; (2) ilmu 

dan seni memimpin bala tentara untuk menghadapi musuh dalam perang, untuk 

mendapatkan kondisi yang menguntungkan; (3) rencana yang cermat mengenai 

kegiatan untuk mencapai sasaran khusus; (4) tempat yang baik menurut siasat 

perang.
15

 

Menurut Gerald Michaelson bahwa strategi adalah suatu rencana yang 

akan diterapkan dengan melakukan berbagai hal yang tetap. Strategi merupakan 

faktor yang penting dalam mencapai tujuan perusahaan, keberhasilan suatu usaha 

tergantung pada kemampuan pemimpin dalam merumuskan strategi yang 

digunakan.
16

 

Jauch dan Glueck menyatakan bahwa strategi adalah rencana yang 

disatukan, menyeluruh dan terpadu yang mengaitkan keunggulan perusahaan 

dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa 

tujuan utama perusahan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh 

perusahaan.  

                                                           
15

Kamus Besar Bahasa Indonesia. (KBBI). 2007. Kamus versi online/daring. 

https://kbbi.web.id/strategi (9 Februari 2023). (Catatan: 9 Februari 2023 adalah ketika situs tersebut 

diakses)  

16
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Menurut Hamel dan Prahalad yang dikutip Rangkuti “Strategi merupakan 

alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka 

panjang, program tindak lanjut, serta prioritas alokasi sumber daya”.
17

 

Menurut Prof. DR. Onong Uchyana Efendi, MA strategi pada hakekatnya 

adalah perencanaan (planning) dan manajemen untuk mencapai tujuan tersebut, 

strategi tidak berfungsi sebagai peta jalan yang hanya memberikan arah saja, 

melainkan harus mampu menunjukkan bagimana taktik operasionalnya. 

Berdasarkan penjelasan para ahli mengenai pengertian strategi diatas 

dapat disimpulkan bahwa strategi adalah sekumpulan pemahaman dan ketentuan 

yang dijadikan dasar, peta jalan organisasi dalam mengoperasionalkan SDM 

yang meliputi perencanaan dan petunjuk praktis bagaimana taktik operasional 

organisasi dalam mencapai tujuan. 

b. Teori Pemasaran  

American Marketing Association (AMA) mendefinisikan pemasaran 

sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan harga, promosi 

dan distribusi dari ide-ide, barang-barang dan jasa-jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individual dan organisasional.  

Sedangkan Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai proses 

sosial dan manajerial yang dilakukan seseorang atau kelompok untuk 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penawaran, dan pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang lainnya.
18

 

                                                           

17
Mas Min, 20 Pengertian Strategi Menurut Pendapat Para Ahli Terlengkap. 

https://www.pelajaran.co.id/pengertian-strategi-menurut-pendapat-para-ahli-terlengkap/ (9 Februari 

2023).  (Catatan: 9 Februari 2023 adalah ketika situs tersebut diakses)  

18
Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis  (Jakarta: Rineka Cipta, 2009). 



14 
 

 
 

Menurut Abdullah dan tantric pemasaran adalah kegiatan 

mensosialisasikan dengan mempromosikan barang atau jasa, komponen klasik 

dari pemasaran adalah 4p, yaitu produk (product), harga (price), tempat (place), 

dan promosi (promotion).
19

 

Berdasarkan pemaparan diatas, dapat dipahami bahwa pemasaran 

produk adalah proses perencanaan konsep, harga, promosi dan pendistribusian 

ide-ide barang maupun jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan 

individu dan untuk mencapai tujuan organisasi. 

3. Pemasaran Syariah  

Islam membenarkan adanya kegiatan muamalah, selama kegiatan tersebut 

tetap berada pada jalan yang di halalkan Allah SWT, dimana sepanjang proses 

transaksinya tidak mengandung hal- hal yang terlarang oleh ketentuan syariah.  

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia melalui proses 

pertukaran. Imam al-Qurtubi menyebut bahwa Syariah artinya adalah agama 

yang ditetapkan oleh Allah swt. untuk hambaNya terdiri dari berbagai hukum 

dan ketentuan.  

Menurut Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula pemasaran 

Syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses 

penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari suatu inisiator kepada 

stakeholdersnya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan 

prinsip-prinsip muamalah dalam Islam. 
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a. Perbedaan Pemasaran Syariah dan Konvensional  

Hal yang membedakan antara pemasaran konvensional sebagaimana 

dinyatakan di atas adalah bahwa dalam pemasaran syariah mendasarkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai kepada nilai-nilai syariah. 

Pemasaran syariah (shariah marketing), merupakan disiplin bisnis strategi 

yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari 

inisiator kepada stakeholdersnya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam islam. Jadi, pemasaran 

konvensional tidak mendasarkan ketuhanan (nilai-nilai keagamaan) dalam 

aktivitas pemasarannya. Sedangkan, dalam pemasaran syariah harus selalu 

disadari bahwa setiap aktifitas termasuk aktifitas pemasaran senantiasa 

diawasi oleh Allah swt.
20

 

Pada pemasaran konvensional yang diperhatikan adalah bagaimana agar 

produk baru dikenal oleh pasar dan diterima, demikan pula produk yang 

sudah ada dengan mementingkan keuntungan produk saja. Artinya, dalam 

pemasaran konvensional tidak mengenal halal atau haram, sehingga barang 

atau produk apapun asalkan memberikan keuntungan boleh dijual atau 

dipasarkan. Sedangkan, dalam pemasaran syariah, produk yang dijual harus 

di pasaran haruslah produk yang dihalalkan oleh syariat, sehingga produk 

tersebut dapat memberikan keberkahan bagi orang yang mengkonsumsinya. 

Oleh karena itu, di dalam islam tujuan dari berbisnis tidak semata-mata 

mengejar keuntungan materi sebagai tolak ukur keberhasilannya.  
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b. Tujuan dari penerapan syariah  

Untuk kemaslahatan manusia, karena Allah swt. menurunkan perintah 

maupun larangan agar terjaga keseimbangan dalam kehidupan dan 

manusia memperoleh kemaslahatan bagi dirinya. Allah swt. dalam firman 

Q.S. An-nisa/9:29:  

ٰٓعَنْٰٓي ٰٓ ارَةً ٰٓتِجَ وْنَ
ُ
ٰٓتَك نْ

َ
ٰٓا آْ

َّ
ٰٓاِل بَاطِلِ

ْ
ٰٓبِال مْ

ُ
ٰٓبَيْنَك مْ

ُ
ك
َ
مْوَال

َ
ٰٓا وْْٓا

ُ
ل
ُ
ك
ْ
ٰٓتَأ ا

َ
ٰٓل مَنُوْا

ٰ
ٰٓا ذِيْنَ

َّ
ٰٓال يُّهَا

َ
ا

مْٰٓرَحِيْمًآٰ
ُ
انَٰٓبِك

َ
ٰٓك َ ٰٓاللّٰه مْٰٰٓٓاِنَّ

ُ
نْفُسَك

َ
وْْٓآٰا

ُ
آٰتَقْتُل

َ
مْٰٰٓٓوَل

ُ
نْك  تَرَاضٍٰٓم ِ

Terjemahnya: 

"Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), 

kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di 

antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah 

Maha Penyayang kepadamu.".
21

  

Pemasaran syariah tidak hanya sebuah pemasaran yang ditambahkan 

syariah karena ada nilai-nilai lebih pada pemasaran. Tetapi, lebih jauhnya 

pemasaran berperan dalam syariah dan syariah berperan dalam 

pemasaran. Pemasaran yang berperan dalam syariah diartikan sebagai 

perusahaan yang berbasis syariah yang diharapkan dapat bekerja dan 

bersikap profesionalitas dalam dunia bisnis, karena dengan 

profesionalitas maka dapat menumbuhkan kepercayaan pada konsumen 

atau pembeli.  

Syariah yang berperan dalam pemasaran bermakna sebagai suatu 

pemahaman akan pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada 

pemasaran, sehingga diharapkan perusahaan tidak akan serta merta 

menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi saja. Ia juga harus 
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berusaha untuk menciptakan dan menawarkan bahkan dapat merubah 

suatu nilai (values) kepada para stakeholders sehingga perusahaan 

tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi 

bisnis yang berkelanjutan (sustainable).  

Pemasaran syariah dapat terlaksana dengan optimal apabila dalam 

aktivitas sehari-hari, seorang pemasar memposisikan Tuhan sebagai 

stakeholder utama dan sebagai satu-satunya pemilik kepentingan (the 

ultimate stakeholder). Akuntabilitas dan responsibilitas diterjemahkan 

sebagai pertanggungjawaban di Padang Mahsyar (yaumul hisab) kelak, 

yang merupakan pengadilan abadi terhadap segala yang dilakukan 

(termasuk pelaku bisnis), baik yang tersurat maupun tersirat.
22

 

c. Karakteristik Pemasaran Syariah 

1) Siddiq (Kejujuran)  

Siddiq merupakan suatu sifat kejujuran/benar yang dimiliki 

oleh manusia, dan selalu melandasi ucapan, kenyakinan, serta 

perbuatan berdasarkan ajaran Islam tanpa adanya pertentangan yang 

disengaja antara ucapan dan perbuatan. Kejujuran merupakan ajaran 

Islam yang mulia. Hal ini berlaku dalam semua kegiatan muamalah, 

lebih-lebih terhadap transaksi jual-beli dan lembaga keuangan baik 

berupa jasa atau pun barang. Kejujuran bukan datang dari luar, tetapi 

berasal dari dalam hati yang terus-menerus mengetuk dan 

memberikan cahaya agar selalu berbuat kebaikan. Dalam konteks 

menjalankan sebuah bisnis Islam tidak hanya benar dalam 
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perkataan/ucapan namun juga dituntut benar dalam segala 

perbuatan.
23

 

Orang yang jujur tidak berdusta dalam melakukan berbagai 

macam transaksi bisnis. Dalam suatu pelayanan harus memiliki sifat 

jujur pada nasabah. Selain itu kreatif, berani, dan percaya diri juga 

mencerminkan kemauan berusaha mencari dan menemukan peluang 

bisnis yang baru, prospektif, dan berwawasan masa depan, namun 

tidak mengabaikan prinsip kekinian. Hal ini mungkin hanya bisa 

dilakukan oleh seorang pebisnis memiliki kepercayaan diri dan 

keberanian untuk berbuat sekaligus siap menanggung berbagai 

macam resiko. 

2) Amanah (Terpercaya)  

Amanah merupakan fondasi dasar dalam kegiatan sosial 

manusia. Amanah memiliki peranan penting dalam relasi 

interpersonal individu. Sikap dan perilaku amanah mampu 

membentuk hubungan positif antar individu dan kelompok. Amanah 

merupakan pondasi dasar dalam kehidupan bermasyarakat termasuk 

dalam kegiatan muamalah. Amanah merupakan perekat sosial dalam 

membangun solidaritas yang bertujuan untuk membentuk kerja sama 

sesama individu.  

Definisi amanah cakupannya sangat luas. Amanah meliputi 

segala sesuatu yang berkaitan hubungannya manusia antar manusia, 

manusia dengan sang penguasa alam semesta (Allah SWT). Menurut 
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Ibnu Katsir amanah adalah semua tugas atau pembebanan agama 

yang meliputi perkara dunia dan akhirat yang ditujukan kepada 

manusia dari segi bahasa Indonesia amanah adalah segala sesuatu 

yang dititipkan kepada orang lain, setia, dan dapat dipercaya. Dari 

segi bahasa amanah berasal dari bahasa Arab yang berarti aman, jujur, 

dan dapat dipercaya. Amanah merupakan kepercayaan yang diberikan 

kepada seseorang untuk menjaganya dan seseorang itu dapat 

dipercaya. Orang yang amanah adalah orang yang dapat menjalankan 

tugas yang diberikannya dengan baik.
24

 

3) Tabligh (komunikatif)  

Sifat tabligh artinya komunikatif, kemampuan berkomunikasi 

dengan baik. Istilah ini juga diterjemahkan dalam bahasa manajemen 

sebagai supel, cerdas, deskripsi tugas, cepat tanggap, kerja tim. 

Tabligh memiliki nilai dasar yang berarti komunikatif, menjadi 

sebuah pelayanan bagi publik, bisa berkomunikasi dengan efektif, 

menjadi contoh yang baik dan bisa mendelegasikan wewenang 

kepada orang lain.
25

 

4) Fathanah (kecerdasan)  

Sifat fathanah artinya kecerdasan intelektual, emosional, dan 

spiritual. Dalam melakukan kegiatan ekonomi dan bisnis 

mengharuskan setiap kegiatan yang dilakukan harus berdasarkan ilmu 
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keterampilan, jujur, benar, dan bertanggung jawab. Para pelaku bisnis 

harus cerdas dan kaya akan wawasan agar bisnis yang dijalankan bisa 

efektif, efisien, dan berkembang cepat sehingga mampu bersaing 

dengan pelaku bisnis lainnya dan agar tidak menjadi korban 

penipuan.
26

 

4. Teori Bauran Pemasaran 

Dalam memasarkan suatu produk atau jasa dalam sebuah perusahaan, 

diperlukan suatu pendekatan yang mudah dan fleksibel yang biasa disebut 

sebagai bauran pemasaran (marketing mix). Berbeda dengan bauran pemasaran 

konvensional, bauran pemasaran syariah merujuk kepada kaidah fiqih “Al-ashlu 

fil-muamalah al-ibadahilla ayyadulla dalilun „ala tahmirha” yaitu bahwa pada 

dasarnya semua bentuk muamalah boleh dilakukan kecuali ada dalil yang yang 

melarangnya. Beberapa ahli bauran pemasaran mengemukakan marketing mix 

sebagai berikut: 

Menurut Sumarmi dan Soeprihanto “Bauran pemasaran adalah kombinasi 

dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari system pemasaran yaitu 

produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lain definisi bauran 

pemasaran adalah kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan 

untuk dapat mempengaruhi tanggapan konsumen”. Sedangkan menurut Buchari 

Alma, “Bauran pemasaran (marketing mix) adalah strategi mengkombinasikan 

kegiatan-kegiatan marketing, agar tercipta kombinasi maksimal sehingga akan 

muncul hasil paling memuaskan”.  
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Dari definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bahwa marketing mix 

merupakan kombinasi dari faktor-faktor yang dapat dikendalikan oleh 

perusahaan dan dapat membentuk suatu sistem pasar dalammencapai tujuan 

perusahaan dalam pasar sasaran. 

Marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan 

digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam 

pasar sasarannya.Variabel atau kegiatan tersebut perlu pula dikombinasikan dan 

dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan 

tugas/kegiatan pemasarannya.
27

 Teori bauran pemasaran menurut Abdullah dan 

tantric terdiri dari 4P, yakni:
28

 

a. Produk (Product)  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, 

pengalaman, organisasi dan informasi.
29

 Produk juga merupakan unsur 

pertama yang mampu memberikan kesan yang signifikan terhadap 

konsumen, seberapapun hebatnya promosi dan murahnya harga, produk tetap 

menjadi kunci utama sumber kebutuhan yang harus memuaskan konsumen. 

Saat produk tidak bisa berperan seperti itu, maka semua elemen lain menjadi 

tidak berarti.
30
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Dalam hal ini strategi produk menetapkan cara penyediaan produk yang 

tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para konsumennya 

dan sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka 

panjang, melaui peningkatan penjualan dan peningkatan share pasar. Faktor-

faktor yang terkandung dalam suatu produk adalah mutukalitas, penampilan, 

pilihan yang ada, gaya, merek, pengemasan, jenis dan pelayanan.
31

 

Menurut Kotler dan Keller, inti merek yang baik adalah produk yang 

hebat.Produk adalah elemen kunci dalam penawaran pasar. Pemimpin pasar 

biasanya menawarkan produk dan jasa yang bermutu tinggi yang 

memberikan nilai pelanggan yang unggul.
32

 

Dalam praktinya, produk terdiri dari dua jenis, yaitu yang berkaitan 

dengan fisik atau benda berwujud dan tidak berwujud. Benda berwujud 

merupakan produk yang dapat dilihat, diraba, atau dirasakan. Contohnya, 

buku, meja, kursi, rumah, mobil dan lain-lain, sedangkan produk yang tidak 

berwujud biasanya disebut jasa.Jasa dapat disediakan dalam berbagai wahana 

seperti pribadi, tempat, kegiatan, organisasi dan ide-ide. 

Produk sama halnya dengan perbankan konvensional, produk yang 

dihasilkan dalam perbankan syariah bukan berupa barang, melainkan berupa 

jasa. Ciri khas jasa yang dihasilkan harus mengacu pada nilia-nilai syariah 

atau yang diperbolehkan dalam Al-Quran, tetapi agar bisa lebih menarik 

minat konsumen terhadap jasa perbankan yang dihasilkan, produk tersebut 
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harus tetap melakukan strategi diferensiasi dan diversifikasi agar mereka mau 

beralih dan mulai menggunakan jasa perbankan syariah.
33

 

Produk yang berkualits tinggi yang berhasil diciptakan oleh bank akan 

memberikan berbagai keuntungan baik dalam jangka maupun jangka 

panjang. Adapun keuntungan produk plus antara lain :
34

 

1) Dapat meningkatkan penjualaan, mengingat nasabah akan tertarik untuk 

membeli dan mempertahankan produk yang memiliki nilai lebih dengan 

terus melakukan transaksi.  

2) Menimbulkan rasa bangga bagi nasabah yang memiliki produk pulsnya di 

tengah-tengah masyarakat.  

3) Menimbulkan rasa kepercayaan yang tinggi sehingga dapat 

mempertahankan nasabah lama dan menggaet nasabah baru. 

4) Menimbulkan kepuasan tersendiri bagi nasabah yang bersangkutan.  

b. Harga (Price)  

Strategi harga adalah bagaimana bank menetapkan harga 

produknya.Harga bagi Bank Konvensional adalah bunga.Harga tersebut 

terdiri dari harga beli (Bunga Simpanan) dan harga jual (Bunga Kredit). 

Selisih dari harga jual beli ini merupakan keuntungan bank dan kita kenal 

dengan namaSpread Based. Disamping itu, bankdapat pula menentukan harga 

berdasarkan beban atau biaya yang harus di tanggung nasabah, seperti biaya 

administrasi, biaya kirim, iuran, biaya tagih, biaya profisi dan komisi, atau 

biaya sewa. Biaya-biaya ini dalam dunia perbankan kita kenal dengan nama 
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Fee Based. Penentuan harga berdasarkan Spread Based dan Fee Based ini 

dikenal dalam Bank Konvensional. Sedangkan bagi Bank Syariah di kenal 

dengan nama bagi hasil atau Profit and Loss Sharing. Untuk menentukan 

harga bank dapat menggunakan beberapa metode dan penggunaan masing-

masing metode tergantung bank yang bersangkutan.
35

 

Penerjemahan harga dalam perbakan syariah bisa di Analogikakan 

dengan melihat seberapa besar pengorbanan yang di lakukan oleh konsumen 

untuk mendapatkan manfaat dalam bentuk jasa yang setimpal atas 

pengorbanan yang telah di keluarkan oleh konsumen tersebut.
36

 

Dalam praktisi perbankan syariah, harga disebut sebagai margin 

keuntungan.Besaran margin di tentukan oleh bank kepada nasabah, namun 

bedanya adalah nasabah bisa memilih jenis margin yang di inginkan sesuai 

kemampuan bayar nasabah. Tujuan Penentuan Harga Penentuan harga oleh 

suatu bank di maksudkan untuk berbagai tujuan yang hendak di capai. Secara 

umum tujuan penentuan harga adalah sebagai berikut : 

1)  Untuk Bertahan Hidup Dalam hal ini, bank menentukan harga semurah 

mungkin dengan maksud produk atau jasa yang ditawarkan laku di 

pasaran, misalnya untuk bunga simpanan tinggi dan bunga pinjam rendah 

tetapi dalam kondisi masih menguntungkan.  

2) Untuk Memaksimalkan Laba Tujuan harga ini dengan mengharapkan 

penjualan yang meningkat sehingga laba dapat di tingkatkan.Penentuan 

harga biasanya dapat di lakukan dengan harga murah atau tinggi.  
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3) Untuk Membesar Market Share Penentuan harga ini dengan harga yang 

murah sehingga di harapkan jumlah pelanggan meningkat dan di 

harapkan pula pelanggan pesaing beralih ke produk yang di tawarkan 

seperti penentuan suku bunga simpanan yang lebih tinggi dari pesaing. 

4) Mutu Produk Tujuan adalah memberikan kesan bahwa produk atau jasa 

yang di tawarkan memiliki kualitas yang tinggi dan biasanya harga jual di 

tentukan setinggi mungkin.  

5) Karena Pesaing Dalam hal ini, penentuan harga dengan melihat harga 

pesaing. Tujuannya adalah agar harga yang di tawarkan jangan melebihi 

harga pesaing , artinya bunga simpnan di atas pesaing dan bunga 

pinjaman di bawah pesaing. 

c. Tempat (Place) 

Tempat yang dimaksud disini adalah lokasi berdirinya perusahaan. 

Tempat yang baik adalah tempat yang mampu dan mudah dijangkau oleh 

semua pelanggan yang ada.Inti dari tempat yang strategis dimana lokasi 

tersebut padat penduduknya dan potensial untuk memberikan kemajuan 

untuk perusahaan. 

Strategi lokasi atau lay out bagi bank adalah bagaimana menentukan 

lokasi suatu cabang bank. Pertimbangan penentuan lokasi biasanya dekat 

dengan masyarakat atau pasar atau pusat industri. Sedangkan strategi 

penentuan lay out adalah strategi mengenai tata letak gedung dengan segala 

sarana dan prasarana yang dimiliki. Lay out juga dilakukanterhadap ruangan 

yang akan digunakan dengan menggunakan berbagai cara.
37
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Menyebarkan unit pelayanan perbankan hingga ke pelosok daerah 

merupakan keharusan baik tiap-tiap unit perbankan. Tujuannya adalah 

sehingga konsumen dari kalangan kecil pun dapat terangkum semua, inilah 

yang disebut sebagai penetrasi pasar, yakni menjangkau atau mempeluas 

cakupan jangkauan sebuah unit usaha. Pada dasarnya, modal akan relative 

mahal, namun strategi ini cukup baik untuk dilakukan, terlebih lagi jika 

perusahaan mampu hadir sebagai pelaku usaha tunggal di daerah tersebut, ini 

akan menjadi keuntungan besar dikemudian hari. Jika perbankan syariah 

ataupun konvensional dapat meluas hingga menguasai seluruh pelosok 

daerah Indonesia, maka bisa dipastikan lembaga perbankan akan cepat 

berhasil. 

d. Promosi (Promotion) 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, promosi adalah (1) kenaikan 

pangkat (tingkat); naik pangkat (tingkat); (2) hal memperoleh gelar doktor; 

(3) pemberian gelar doktor yang dilakukan dengan upacara khusus; (4) 

perkenalan (dalam rangka memajukan usaha, dagang, dan sebagainya); 

reklame.
38

 

Promosi adalah suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan 

membujuk pasar tentang produk atau jasa yang baru pada perusahaan.
39

 

Strategi promosi terhadap produk yang ditawarkan kepada nasabah baru atau 

calon nasabah. Promosi juga dilakukan untuk mempertahankan nasabah 
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120 



27 

 

 

lama. Promosi dapat dilakukan dengan cara melalui iklan, promosi penjualan, 

publisitas, dan penjualan pribadi. Bagi bank, penjualan pribadi dilakukan 

melalui seluruh karyawan merupakan salah satu promosi yang terbaik.
40

 

C. Kerangka Konseptual 

1. Eksistensi 

Eksistensi dalam kamus besar bahasa Indonesia adalah keberadaan, 

kehadiran yang mengandung unsur bertahan.
41

 Secara etimologi, eksistensi 

berasal dari bahasa Inggris yaitu excitence; dari bahasa latin existere yang berarti 

muncul, ada, timbul, memilih keberadaan aktual. Dari kata ex berarti keluar dan 

sistere yang berarti muncul atau timbul. Ini sesuai dengan asal kata eksistensi itu 

sendiri, yakni existere, yang artinya keluar dari, melampaui atau mengatasi. 

Terdapat empat pengertian, (pertama) keberadaan adalah apa yang ada.(kedua) 

keberadaan adalah apa yang memiliki aktualitas. (ketiga) keberadaan adalah 

segala sesuatu yang dialami dan menekankan bahwa sesuatu itu ada. (keempat) 

keberadaan adalah kesempurnaan.
42

 

2. Strategi Pemasaran Syariah 

Strategi pemasaran syariah digunakan oleh pengusaha untuk mencapai 

tujuan organisasi/ perusahaannya sesuai dengan yang telah ditetapkan 

sebelumnya serta dalam seluruh prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-

prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. Hal ini dilakukan demi pengembangan 
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keunggulan bersaing yang berkesinambungan yang bisa dilakukan melalui pasar 

yang akan dimasuki dan program yang digunakan untuk melayani pasar 

sasarannya. 

BTN Syariah KCP Parepare sebagai salah satu bank syariah yang 

menawarkan berbagai produk dan jasa di Kota Parepare. Di tengah-tengah 

persaingan yang semakin ketat setiap harinya, tentu BTN Syariah akan berusaha 

melakukan pemasaran untuk menghadapi persaingan tersebut serta menggali 

lebih jauh serta mendalam tentang bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh bank-bank lain dalam menghadapi persaingan usaha.  

D. Kerangka Pikir 

Kerangka adalah garis besar atau rancangan isi kerangka (dalam hal ini 

skripsi) yang dikembangkan dari topik yang telah ditentukan, ide-ide atau 

gagasan yang terdapat dalam kerangka pikir pada dasarnya adalah penjelas atau 

ide bawahan topik. Dengan demikian kerangka merupakan rincian topik atau 

berisi hal-hal yang bersangkutan paut dengan topik. 

Berdasarkan proposal yang membahas tentang Eksistensi BTN Syariah 

KCP Parepare Dalam Mengembangkan Strategi Pemasaran Syariah, kerangka 

pikrr ini bertujuan sebagai landasan sistematis untuk berfikir dalam menguraikan 

masalah-masalah yang dibahas dalam proposal ini. Bagan kerangka piker yang 

disajikan dibawah ini, peneliti menguraikan masalah Eksistensi BTN Syariah 

KCP Parepare Dalam Mengembangkan Strategi Pemasaran Syariah. Secara 

sederhana untuk mempermudah penelitian ini, peneliti membuat bagan kerangka 

pikir sebagai berikut: 
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Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

STRATEGI PEMASARAN                      

BTN SYARIAH KCP PAREPARE  

Bauran Pemasaran 

 

EKSISTENSI 

1) Produk 

2) Harga 

3) Tempat 

4) Promosi 

 

1) Shiddiq 

2) Amanah 

3) Tabligh  

4) Fathanah  

Prinsip Syariah 

 



30 
 

   
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A.  Jenis Penelitian  

Berdasarkan pada judul yang diangkat oleh peneliti, maka dari penelitian ini 

ialah penelitian menggunakan penelitian kualitatif, yaitu dimana penelitian yang 

bertujuan agar menjelaskan bahwa fenomena sosial atau kejadian serta peristiwa. 

Sehingga peneliti ini adalah dalam istilah penelitian lapangan (field research), yaitu 

meneliti peristiwa ataupun kejadian yang ada pada lingkungan sebagaimana adanya. 

Hal tersebut sesuai dengan penjelasan penelitian kualitatif yaitu prosedur penelitian 

yang mewujudkan data-data deskriptif, seperti kata-kata yang tertulis dan tuturan dari 

setiap seseorang maupun pada yang diamati.
43

 

Adapun pada penelitian deskriptif tidak diartikan untuk mempelajari hipotesis 

tertentu, tetapi hanya untuk mengilustrasikan apa adanta tentang suatu variabel, 

keadaan ataupun gejala.
44

 

Metode penelitian kualitatif merupakan sebagai tata cara atau prosedur 

penelitian yang mendapatkan data deskriptif seperti kata dan lisan dari orang-orang 

yang berprilaku dapat diamati, pada pendekatan tersebut ditujukan pada dasar dan 

individu secara holistik atau menyeluruh, sehingga pada penelitian ini tidak boleh ada 

kata menutup indvidu atau suatu organisasi pada variabel dan juga hipotesis, namun 

sangat perluh diperhatikan sebagai bagian dari suatu keutuhan. 
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B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan tempat proses penelitian berlangsung agar 

mampu memberikan kejelasan terhadap proses penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti serta ruang lingkup pada penelitian ini memiliki batasan wilayah yang 

jelas. Objek penelitian ini dilakukan di lingkup wilayah Bank BTN Syariah KCP 

Parepare , yang beralamat di Jl. Andi Makkasau No.59D Parepare. 

2. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian dilaksanakan selama 2 sampai 3 bulan yaitu dari bulan April 

sampai bulan Juli. 

C. Fokus  Penelitian 

Fokus penelitian ini dimaksudkan untuk membatasi studi kualitatif dari penelitian 

yang diteliti. Penelitian ini berfokus pada Strategi BTN Syariah KCP Parepare Dalam 

Mengembangkan Pemasaran Syariah 

D. Jenis dan Sumber data 

1. Jenis Data 

a. Data Primer 

Data primer merupakan jenis data yang diperoleh secara langsung dari 

informan melalui wawancara dan observasi langsung di lapangan. Informan 

adalah orang yang dikategorikan sebagai sampel dalam penelitian yang merespon 

pertanyaan-pertanyaan peneliti. Dalam penelitian ini yang merupakan sumber 

data utama adalah Operation Staff, Loan Data Entry, Financing Service, dan 

Teller Service  Bank BTN Syariah KCP Parepare. 
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b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara tidak 

langsung serta melalui perantara. Data sekunder yang dimaksudkan yaitu 

dokumen-dokumen yang diharapkan sebagai informasi pelengkap dalam 

penelitian. Data sekunder yang diperoleh berasal dari kepustakaan, internet, 

artikel yang berkaitan dan lain-lain. Data sekunder ini dapat digunakan sebagai 

sarana pendukung untuk memahami masalah yang akan diteliti. 

2. Sumber Data 

Penelitian ini menggunakan data dokumenter (documentary data). Data 

dokumenter adalah jenis data penelitian yang antara lain berupa: faktur, jurnal, 

surat-surat, notulen hasil rapat, memo atau dalam bentuk laporan program. Data 

ini memuat apa dan kapan suatu kejadian atau transaksi, serta siapa yang terlibat 

dalam suatu kejadian. Data dokumenter dalam penelitian dapat menjadi bahan 

atau dasar analisis yang kompleks yang dikumpulkan melalui metode observasi 

dan analisis dokumen yang dikenal dengan konten analisis, antara lain berupa 

kategori isi, telaah dokumen, pemberian kode berdasarkan karakteristik kejadian 

atau transaksi. Sebagian dari teori mengatakan menurut Lofland yaitu hasil atau 

sumber dari data dalam penelitian kualitatif adalah kata-kata dan tindakan 

sepenuhnya ialah tambahan misalnya dokumen dan sebagainya.
45

 

E. Teknik Pengumpulan dan Pengolahan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 
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Dalam pembahasan ini untuk mengambil data sangat penting dalam 

menentukan kualitas data yang dikumpulkan dan kualitas data itu juga pada 

gilirannya sangat menentukan kualitas penelitian yang dilakukan. Adapun 

instrumen yang digunakan sebagai berikut. 

a. Pengamatan (Observasi)  

Pengamatan (Observasi) adalah kegiatan pengumpulan data dengan 

melakukan penelitian langsung terhadap kondisi lingkungan objek penelitian 

yang mendukung kegiatan penelitian, sehingga didapat gambaran secara jelas 

tentang kondisi objek penelitian tersebut. 

b. Wawancara (Interview) 

Wawancara atau interview merupakan proses memperoleh keterangan 

dengan cara Tanya jawab sambil bertatap muka antara seseorang yang 

berusaha menggali informasi dengan orang yang diwawancarai untuk 

mendapat informasi yang kongkrit terkait dengan permasalahan yang 

diteliti.
46

 

Peneliti dalam penelitian ini menggunakan metode wawancara tidak 

terstruktur yaitu wawancara yang dalam pelaksanaannya lebih bebas 

dibandingkan dengan wawancara terstruktur. Pewawancara memberikan 

pertanyaan kepada informan namun dapat berkembang dan lebih bebas sesuai 

dengan situasi dan informasi yang dibutuhkan oleh informan. Wawancara 

tidak terstruktur bertujuan untuk menemukan permasalahan secara lebih 

terbuka, dimana pihak yang di wawancarai dimintai pendapat dan ide-idenya. 
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Dalam penelitian ini wawancara dilakukan secara langsung dengan informan, 

mengenai strategi BTN Syariah KCP Parepare Dalam Mengembangkan 

Pemasaran Syariah. Adapun wawancara tersebut dilakukan dengan subjek 

penelitian yaitu pegawai Bank BTN Syariah KCP Parepare. Strategi BTN 

Syariah KCP Parepare Dalam Mengembangkan Pemasaran Syariah.  

c. Dokumentasi  

Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data berupa kata-

kata tertulis yang mengandung keterangan dan penjelasan serta pemikiran 

tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan masalah penelitian. 

Teknik dokumentasi berproses dan berawal dari menghimpun dokumen, 

memilih-milih dokumen sesuai dengan tujuan penelitian, mencatat dan 

menerangkan, menafsirkan dan menghubung-hubungkan dengan fenomena 

lain. Metode ini digunakan peneliti untuk memperoleh data di Bank BTN 

Syariah KCP Parepare sebagai proses penunjang penelitian. Beberapa 

dokumen yang diperoleh peneliti dalam ilmiah ini, adalah sejarah Bank BTN 

Syariah KCP Parepare, visi dan misi BTN Syariah, produk-produk BTN 

Syariah, struktur organisasi, data jumlah nasabah selama 3 tahun terakhir dan 

data-data yang berhubungan erat dengan masalah yang akan dianalisis 

peneliti. 

2. Teknik Pengolahan Data 

Pengolahan data merupakan Langkah peneliti untuk menjaring data 

yang sebenarnya, pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah koding. Koding Data Kualitatif adalah aktivitas memberi label pada 

bagian-bagian data kualitatif untuk mengidentifikasi, menandai, dan 
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mengelompokkan data yang mirip dengan tujuan mengidentifikasi tema dan 

membuat data lebih mudah dikelola. Koding wajib dilakukan agar data-data 

kualitatif teridentifikasi, dikelompokkan, dan terkelola secara sistematis 

sehingga penelitian kita bersifat transparant bagi peneliti lain yang ingin me-

review atau mengulang penelitian kita. 

F. Uji Keabsahan Data  

Teknik uji keabsahan data merupakan cara yang dilakukan oleh peneliti untuk 

mengukur kepercayaan daalam proses pengumpulan data penelitian. Uji keabsahan 

data dalam penelitian kualitatif meliputi uji credibilitas, transferability, 

dependability dan confirmability
47

 

Pada penelitian ini menggunakan uji creadibility atau kreadibilitas pada 

dasarnya menggantikan konsep data dapat dinyatakan kredibel apabila adanya 

persamaan antara apa yang dilaporkan peneliti dengan apa yang sesungguhnya 

terjadi pada objek yang diteliti. Uji kreadibilitas data atau kepercayaan data 

penelitian kualitatif dalam penelitian ini dengan menggunakan metode triangulasi.  

Triangulasi data adalah salah satu contoh pengukuran derajat kepercayaan yang 

bisa digunakan dalam proses pengumpulan data penelitian. Trianggulasi data 

memanfaatkan sesuatu yang ada diluar data sebagai pembanding seperti:
48
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1. Membandingkan data dari metode yang sama dari sumber yang berbeda dengan 

memanfaatkan teori lain untuk memeriksa data dengan tujuan penjelasan 

banding.  

2. Membandingkan sumber data yang sama dari observasi dengan data dari 

wawancara. 

3. Membandingkan apa yang dilakukan orang didepan umum dengan apa yang 

dikatakan secara pribadi dan manfaatkan penelitian atau pengamat lain untuk 

meluruskan dalam pengumpulan data. 

Tujuan triangulasi adalah untuk meningkatkan kekuatan teoritis, metodologis, 

maupun interpreatif dari penelitian kualitatif. Triangulasi diartikan juga sebagai 

kegiatan pengecekan data melalui beragam sumber, teknik, dan waktu.  

Adapun jenis-jenis trangulasi yang digunakan dalam penelitian yaitu: 

1. Triangulasi Sumber, dapat dilakukan dengan cara melakukan pengecekan 

data yang telah diperoleh melalui berbagai sumber.  

2. Triangulasi Teknik, dapat dilakukan dengan melakukan pengecekan pada 

kepada sumber yang sama, namun dengan teknik yang berbeda.
49

 

Uraian diatas dapat dipahami bahwa teknik uji keabsahan data merupakan cara 

peneliti untuk mengukur kepercayaan dalam proses pengumpulan data penelitiaan 

dengan cara seperti membandingkan metode yang sama, membandingkan sumber 

data yang sama dan membandingkan perkataan orang didepan umum maupun secara 

pribadi. Hal ini dilakukan agar data yang dikumpulkan peneliti, menjamin keabsahan 

datanya tersebut. 
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G. Teknik Analisis Data 

Bodgan dan Biklen menyatakan bahwa analisis data adalah proses pencarian 

dan pengaturan secara sistentik hasil wawancara, cacatan-cacatan, dan bahan-

bahan yang dikumpulkan untuk meningkatkan pemahaman terhadap semua hal 

yang dikumpulkan dan memungkinkan menyajikan apa yang ditemukan.  

Teknik analisis data yang dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara 

terus menerus sampai tuntas, dalam penelitian kualitatif menurut Melis dan 

Huberman yaitu:
50

 

1. Reduksi Data (Data Reduction)  

Proses redukasi data merupakan proses berfikir sensitif yang memerlukan 

kecerdasan dan keluasan, serta kedalaman wawasan yang tinggi. Jika 

menemukan segala sesuatu dipandang asing, tidak dikenal, belum memiliki pola, 

justru itulah yang harus diperhatikan dalam peneliti dalam meredukasi data. Jadi 

meredukasi data merupakan tahap awal dalam penelitian kualitatif dengan 

melakukan pengamatan serta klarifikasi data yang lebih pokok untuk di bahas. 

 

2. Penyajian Data (Data Display)  

Teknik penyajian data dalam penelitian kualitatif dapat dilakukan dalam 

berbagai bentuk seperti tabel,grafik dan sejenisnya. Lebih dari itu penyajian data 

bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bangan, hubungan antara kategori, 

flowchart dan sejenisnya.
51
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3. Penarikan Simpulan (ConclusionDrawing/Verification) 

Penarikan simpulan dan verifikasi simpulan awal yang dikemukakan masih 

bersifat sementara, dan akan berubah jika tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat 

untuk mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila 

simpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang 

valid dan konsisten saat penelitian kembali kelapangan mengumpulkan data, 

maka simpulan yang dikemukakan merupakan simpulan kredibel. Jadi dalam 

penarikan simpulan suatu temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada. 

Temuan dapat berubah deskripsi atau gambaran suatu objek yang sebelumnya 

masih belum jelas atau gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas, dapat 

berubah hubungan kausai atau interatif, hipotesis. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Strategi Bauran Pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare dalam 

Mempertahankan Eksistensi. 

Untuk menerapkan konsep pemasaran yang efektif dalam mempertahankan 

eksistensi, perusahaaan memerlukan strategi pemasaran yang baik.  Rencana strategi 

pemasaran disusun atas dasar pemilihan target pasar dalam bentuk strategi bauran 

pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran merupakan perangkat alat pemasaran 

faktor yang dapat dikendalikan product, price, place, promotion yang dipadukan oleh 

bank untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar sasaran. 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu 

dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu bank. Dalam strategi 

pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan 

perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. Dengan demikian, strategi 

pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang apa 

yang akan dilakukan perusahaan dalam menggunakan setiap kesempatan atau peluang 

pada beberapa pasar sasaran. Dalam hal ini dibutuhkan dua bagian yang sangat 

penting dan saling berkaitan, untuk mencapai keberhasilan kegiatan pengembangan 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yang 

dituju dan acuan pemasaran yang dijalankan untuk sasaran pasar.  
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Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BTN Syariah KCP Parepare 

diantaranya yaitu: 

a. Produk  

BTN Syariah merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang 

menawarkan berbagai macam produk seperti produk pembiayaan, produk 

penghimpunan dana, dan jasa-jasa perbankan lainnya. 

Strategi produk yang diterapkan BTN Syariah KCP Parepare adalah dengan 

bundling product yaitu pengelompokan dua atau lebih produk dalam satu Stock 

Keeping Unit (SKU). Dengan melakukan bundling, nasabah bisa membeli dua 

jenis atau  lebih produk dengan memberikan diskon. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Adhyatma 

Ahmad selaku Loan Data Entry BTN Syariah KCP Parepare, yang 

mengungkapkan bahwa: 

“kami melakukan strategi produk dengan cara melakukan bundling 

product, contohnya pada saat membuka tabungan KPR atau akan 

melakukan akad KPR kita akan arahkan nasabah  tersebut dengan 

membuka tabungan Haji sekalian agar mendapat potongan harga.”
52

 

Berdasarkan paparan diatas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare melakukan strategi produk melalui pendekatan pada nasabah dengan 

cara bunding product yang dimana beberapa produk dikelompokkan bersama dan 

ditawarkan sebagai satu unit dengan potongan harga. Strategi ini digunakan untuk 

mendorong pelanggan agar membeli lebih banyak produk. 
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b. Harga  

Harga menjadi sesuatu yang sangat penting, artinya bila harga suatu barang 

terlalu mahal dapat mengakibatkan barang menjadi kurang laku, dan sebaliknya 

bila menjual terlalu murah, keuntungan yang didapat menjadi berkurang. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Adhyatma 

Ahmad selaku Loan Data Entry BTN Syariah KCP Parepare, yang 

mengungkapkan bahwa: 

“dalam penentuan harga disini sesuai dengan kesepakatan antara 

nasabah dan pihak bank. Contohnya pada produk KPR itu ada 

namanya SP3K (Surat Perjanjian Persetujuan Pemberian Kredit) yang 

dimana sebelum melakukan akad, akan  dijelaskan pada nasabah 

tentang harga jual bank, harga keuntungan bank dan sebagainya.”
53

 

Berdasarkan paparan diatas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare dalam menentukan harga sudah adil dan transparan, dimana kedua belah 

pihak yang bertransaksi sudah setuju dan mengetahui hal-hal mengenai produk 

beserta margin yang diperoleh pihak bank.  

c. Tempat 

Tahap berikutnya adalah menentukan metode penyampaian produk atau jasa 

ke pasar melalui rute-rute yang efektif hingga tiba pada tempat yang tepat, dan 

harapan produk atau jasa tersebut berada ditengah tengah kebutuhan dan 

keinginan konsumen yang membutuhkan produk tersebut. Penentuan lokasi suatu 

cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang sangat penting, bank yang 

terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan nasabah dalam berurusan 

dengan bank. Disamping lokasi yang strategis, hal ini juga mendukung lokasi 
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tersebut adalah gedung dan ruangan bank itu sendiri. Penetapan layout yang baik 

dan benar akan menambah kenyamanan nasabah dalam berhubungan dengan 

bank. Pada akhirnya, lokasi dan layout merupakan dua hal yang tidak terpisahkan 

dan harus merupakan suatu panduan yang serasi dan sepadan. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Rizki 

Ananda selaku Financing Service BTN Syariah KCP Parepare, yang 

mengungkapkan bahwa: 

“penempatan bank BTN Syariah ini sudah strategis yaitu ditengah kota 

yang menjangkau semua kantor-kantor beserta bank-bank lain dan disini 

bersebelahan dengan masjid jadi memudahkan nasabah melakukan 

ibadah walaupun masih memiliki urusan yang belum selesai.”
54

 

Berdasarkan paparan diatas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare dalam strategi tempat pihak bank dengan cara memasarkan produk 

tersebut yaitu menjaga jenis lokasi. BTN Syariah KCP Parepare dalam melakukan 

pemilihan tempat yang menjangkau semua kantor-kantor beserta bank-bank lain. 

d. Promosi   

Marketer perlu mempertimbangkan beberapa faktor dalam menciptakan dan 

mengantarkan pesan yang efektif. (Faktor-faktor ini meliputi, pembatasan tipe 

media yang digunakan, kemampuan untuk mempromosikan produk-produk 

tertentu, citra periklanan, grup sosial dan aturan pemerintah. Setiap pesan yang 

disampaikan dalam promosi akan menawarkan dua hal, yaitu alasan untuk 

membeli (melalui iklan) dan insentif untuk membeli (melalui promosi penjualan). 

Adapun strategi promosi yang dilakukan BTN Syariah KCP Parepare dalam 

mempertahankan eksistensinya antara lain: 
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1) Pendekatan secara langsung 

Bank BTN Syariah melakukan promosi melalui pendekatan yang 

dilakukan para marketing kepada nasabah lama maupun nasabah baru. 

Pendekatan yang dilakukan dengan cara door to door. Sesuai namanya, teknik 

ini adalah sebuah metode dengan mendatangi langsung calon nasabah untuk 

memasarkan berbagai macam produk dan layanan bank. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Sahril 

selaku Teller Service BTN Syariah KCP Parepare, yang mengungkapkan 

bahwa: 

“strategi kami yaitu door to door, karena BTN Syariah kan 

menawarkan pembiayaan, tentu saja berkaitan dengan pengusaha. 

Kami jarang ikut bersosialisasi di instansi-instansi karena rata-rata 

pasti PNS, pegawai dan karyawan karena pasti hanya sedikit yang 

memiliki usaha.”
55

 

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare pada pemasaran produk pembiayaan yaitu door to door dengan 

target pasar  para pengusaha, dari rumah ke rumah pengusaha yang ada di 

kota Parepare. 

2) Pemanfaatan Media Sosial 

Media sosial sebagai media promosi sangat menunjang lancarnya 

komunikasi dengan memanfaatkan semua media sosial seperti WhatsApp, 

Facebook dan Instagram untuk mempromosikan produk produk di BTN 

syariah KCP Parepare. 
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Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Sahril 

selaku Teller Service BTN Syariah KCP Parepare, yang mengungkapkan 

bahwa: 

“kami melakukan promosi melalui berbagai media sosial seperti 

WhatsApp, Facebook, Instagram dan lainnya. Anggaran khusus 

promosi sebenarnya ada, tetapi hanya untuk event-event tertentu 

itupun jarang. Hanya tunjangan pulsa yang ada untuk promosi melalui 

media sosial untuk telepon dan komunikasi.”
56

 

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare dalam pemanfaatan anggaran untuk promosi sebenarnya ada tetapi 

tidak seberapa, ada anggaran besar untuk melaksanakan event-event tertentu 

tetapi jarang dilakukan. Namun terdapat tunjangan pulsa untuk melakukan 

promosi melalui media sosial. 

3) Pelayanan yang baik 

BTN Syariah KCP Parepare melayani nasabah dengan penuh keikhlasan, 

bagi BTN syariah nasabah adalah raja yang harus dihormati. pihak bank selalu 

melayani nasabah dengan jujur dan transparan. Serta pihak bank akan 

menjelaskan kelemahan dan keuntungan dari produk serta memberikan 

penjelasan mengenai manfaat produk tersebut.  

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Sahril 

selaku Teller Service BTN Syariah KCP Parepare, yang mengungkapkan 

bahwa: 

 “disini karyawan diarahkan untuk memberikan pelayanan yang 

terbaik kepada nasabah dengan menawarkan beragam produk yang sesuai 

harapan nasabah dengan jujur dan transparan. Hal ini selalu di evaluasi 

dalam setiap briefing yang dilakukan sebelum memulai aktivitas di kantor 
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dengan memberikan arahan-arahan untuk kemajuan BTN syariah sesuai 

target target yang dinginkan.”
57

 

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare selalu berusaha memberikan pelayanan yang optimal kepada 

nasabah dengan menjelaskan kelemahan dan keuntungan dari produk serta 

memberikan penjelasan mengenai manfaat produk secara transparan, 

menempatkan nasabah dengan kedudukan yang sama dan sejajar serta selalu 

mengedepankan kemaslahatan yang berlaku secara universal dan turut 

diaplikasikan dalam semua produk dan jasa yang ada di BTN Syariah KCP 

Parepare. 

2. Strategi Pemasaran Syariah di BTN Syariah KCP Parepare. 

Menurut prinsip Ekonomi Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi 

semangat beribadah kepada Allah, berusaha semaksimal mungkin untuk 

kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 

sendiri. Islam agama yang sangat luar biasa. Islam agama yang lengkap, yang berarti 

mengurusi semua hal dalam hidup manusia. Islam agama yang mampu 

menyeimbangkan dunia dan akhirat; antara hablum minallah (hubungan dengan 

Allah) dan hablum minannas (hubungan sesama manusia). Islam menghalalkan 

umatnya berniaga, bahkan Rasulullah SAW sejak muda beliau dikenal sebagai 

pedagang jujur. “Sepanjang perjalanan sejarah, kaum muslimin merupakan simbol 

sebuah amanah dan di bidang perdagangan, mereka berjalan di atas adab islamiah,” 

ungkap Syekh Abdul bin Fathi as-Sayyid Nada dalam Ensiklopedi Adab Islam 

menurut Alquran dan Assunnah. 
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Persaingan yang sehat adalah persaingan yang akan membawa suatu 

perusahaan menjadi lebih baik. Nabi Muhammad SAW telah member contoh teladan 

untuk menjadi insan yang baik dalam berkomunikasi dan dalam berdagang di 

antaranya menerapkan sifat seperti shiddiq (benar atau jujur), amanah (terpercaya), 

tabligh (komunikatif) dan fathanah (cerdas). Adapun realisasi strategi pemasaran 

syariah pada BTN Syariah KCP Parepare dan kaitannya dengan penerapan sifat Nabi 

Muhammad SAW yaitu sebagai berikut:  

a. Shiddiq (Kejujuran)  

Kejujuran adalah sifat utama dan kunci dalam perdagangan. Perdagangan 

yang di lakukan atas dasar prinsip kejujuran, yaitu yang di dasarkan pada sistem 

nilai yang bersumber dari agama islam dan aspek spiritual yang senantiasa 

melekat pada praktek-praktek pelaksanaanya, maka usaha perdagangan yang 

terjadi akan mendatangkan keuntungan kepada semua pihak yang terlibat. Akan 

tetapi perdagangan yang di lakukan dengan cara yang tidak jujur, dimana 

mengandung unsure penipuan (gharar), maka aka nada pihak yang dirugikan.  

Berdasarkan hasil wawancara informan BTN Syariah KCP Parepare Bapak 

M. Imam Mirza selaku Operation Staff, mengungkapkan bahwa: 

“Kami menawarkan produk-produk BTN Syariah KCP Parepare sesuai 

dengan prinsip syariah yaitu jujur dimana dalam mengenalkan produk 

kepada calon nasabah kami menjelaskan secara rinci dan tidak ada unsur 

tipu menipu. Setiap staff karyawan ataupun marketer selalu 

mengedepankan kebenaran informasi saat melakuakan pemasaran atau 

pelayanan terhadap nasabah dan calon nasabah tanpa terkecuali.”58
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Dari penjelasan di atas dapat di ketahui bahwa BTN Syariah KCP Parepare 

dalam melakukan pemasaran sudah menerapkan sifat shiddiq (jujur atau benar) 

dengan selalu memberi bimbingan yang baik secara materi maupun perilaku 

terhadap seluruh staff di BTN Syariah KCP Parepare mengedepankan sifat jujur 

kepada nasabah, karena sifat jujur dapat meningkatkan rasa percaya nasabah.  

b. Amanah (Terpercaya) 

Sifat amanah harus di miliki oleh setiap mukmin, amanah di tampilkan 

dalam keterbukaan, kejujuran, dan berupaya menghasilkan yang terbaik dalam 

segala hal, apalagi yang memiliki pekerjaan terkait dengan pelayanan kepada 

masyarakat.  

Berdasarkan hasil wawancara informan BTN Syariah KCP Parepare Bapak 

M. Imam Mirza selaku Operation Staff, mengungkapkan bahwa: 

“Strategi yang digunakan oleh staff dan marketer di BTN Syariah KCP 

Parepare ini yaitu agar senantiasa bersikap terbuka kepada nasabah, 

dengan mengoptimalkan riset pemasaran untuk mengetahui keingin yang 

paling di inginkan oleh konsumen. Setiap memasarakan suatu produk 

kami selalu memberikan pemahaman tentang jenis-jenis produk yang 

dapat di pilih calon nasabah yang sesuai untuk kepentingan nasabah 

masing-masing, memberi masukan, pengetahuan dan juga saran kepada 

calon nasabah. Disini marketer bertanggung jawab akan kebeneran 

informasi dan wujud tanggung jawab kepada calon nasabah BTN 

Syariah KCP Parepare.”
59

 

Dari penejelasan di atas dapat dilihat bahwa BTN Syariah KCP Parepare 

setiap memasarakan suatu produk kami selalu memberikan pemahaman tentang 

jenis-jenis produk dan sudah menerapkan sifat amanah (terpercaya). Karena, BTN 

Syariah KCP Parepare mengedepankan rasa tanggung jawab atas lingkungan 
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sekitar, bukan semata-mata hanya ingin memperkenalkan produk kepada 

masyarakat.  

c. Tabligh (Komunikatif)  

Mengajak sekaligus melaksanakan ketentuan ajaran islam dengan 

penyampaian suatu informasi dengan benar, tidak boleh mengandung unsur 

kebohongan dan tidak mengada-ngada atau melebih-lebihkan produk. Tabligh 

yang di sampaikan dengan hikmah, sabar, argumentatif dan persuasif akan 

menumbuhkan hubungan kemanusiaan yang semakin solid dan kuat.  

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Aspar 

selaku Financing Service BTN Syariah KCP Parepare, yang mengungkapkan 

bahwa: 

“Setiap karyawan dan staff yang ada di BTN Syariah KCP Parepare 

harus mengedepankan argumentasi yang tepat jika dihadapkan pada  

persoalan lapangan, serta cara berkomunikasi yang bagus kepada 

nasabah, karena sebelum bekerja di BTN Syariah KCP Parepare 

melakukan training kerja yang cukup lama . Staff marketer diajarkan 

berargumentasi sopan saat training serta Staff marketer belajar kepada 

marketer lain yang sudah lebih dulu di dunia marketing dan jauh lebih 

berpengalaman di bidang komunikasi kepada nasabah.”
60

 

Dari penejelasan di atas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare sudah menerapkan sifat tabligh (komunikati) yaitu dengan training, staff 

dan marketer diajarkan cara berkomunikasi dengan baik dan sopan kepada 

nasabah sebelum bekerja di BTN Syariah KCP Parepare. 
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d. Fathanah (Kecerdasan)  

Perpaduan antara pengetahuan dan hapalan, dalam artian harus kreatif dan 

harus bisa menginformasikan suatu produk kepada konsumen.  

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber yaitu Bapak Aspar 

selaku Financing Service BTN Syariah KCP Parepare, yang mengungkapkan 

bahwa: 

“Setiap 1 bulan atau sekali 3 bulan ada program refreshemt ketentuan 

produk dari BTN Pusat, karena produk-produk ada banyak agar tidak 

mudah dilupakan oleh para staff dan marketer. Dimana pada program ini 

para staff dan marketer itu dijelaskan kembali ketentuan produk-produk 

yang ada BTN. Dan juga ada program penelitian berkala dimana selama 

1 tahun minimal diadakan 3 kali pelatihan sesuai bidang masing-masing 

untuk meningkatkan kompetensi atau untuk mempelajari bidang baru 

yang akan dijalani. Makanya dari segi kecerdasan itu sudah pasti dengan 

memberikan pelatihan secara berkala secara langsung maupun dengan 

pelatihan via online.”
61

 

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa BTN Syariah KCP 

Parepare kreatif dan inovatif dalam menerapkan sifat fathanah (cerdas) yaitu 

dengan mengadakan berbagai program pelatihan bagi staff baik dari segi 

pelayanan, pemasaran maupun bidang masing-masing yang sudah ditentukan oleh 

pihak BTN Pusat. 
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B. Pembahasan Penelitian 

1. Strategi Bauran Pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare. 

Pemasaran syariah merupakan pemasaran spiritual yang dikenal dengan istilah 

“bisikan nurani” dan panggilan hati yang berupa aspek kejujuran, empati, cinta, dan 

kepedulian terhadap sesama.
62

 Bauran pemasaran Islam adalah sebuah disiplin bisnis 

strategis yang keseluruhan prosesnya tidak boleh bertentangan dengan akad prinsip-

prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.
63

  

a. Produk (Product) 

Produk adalah bagian dari elemen marketing mix. Dalam perspektif 

pemasaran Islam, produk yang ditawarkan haruslah barang/jasa yang terjamin 

halal, tidak membawa efek negatif atau kotor pada pikiran, terhindar dari riba dan 

maysir, produk juga harus dalam kepemilikan yang sah, diserah terimakan dengan 

jelas dan juga tepar secara kualitas dan kuantitasnya.
64

 

Dalam Al-qur‟an, keberadaan produk dinyatkan dalam dua istilah, yaitu 

attayyibath dan arrizq. At-tayyibat mengacu pada sesuatu yang baik. Ar-rizq 

mengacu pada produk yang diberkahi Tuhan, pemberian yang menyenangkan dan 

ketetapan Tuhan. Berbeda dengan pandangan ekonomi konvensional, yang 

menyebut produk adalah semua barang yang bisa dipertukarkan. Sedangkan 

produk menurut syariah Islam adalah sesuatu yang memiliki manfaaat, dapat 

dikonsumsi, berdampak pada perbaikan baik itu material, moral, maupun spiritual 

bagi konsumen. Barang yang dilarang untuk dikonsumsi dan membawa dampak 
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negatif pada konsumen tidak disebut produk dalam Islam karena produk dalam 

Islam haruslah barang yang secara moral memiliki daya guna. 

b. Harga (Price) 

Dalam Islam dilarang menentukan harga murah di bawah pasar, dilarang 

praktik maysir atau memperoleh keuntungan tanpa berusaha, mengubah harga 

tanpa diikuti perubahan pada kuantitas dan kualitas produk, dilarang membohongi 

pelanggan untuk mendapat keuntungan, diskriminisasi harga diantara pelaku 

bisnis, dilarang melakukan propaganda palsu media, perjudian, dilarang 

menimbun barang yang akan berdampak pada kelangkaan. Islam menekankan 

praktik pricing policy secara sehat dan mengikuti hukum permintaan dan 

penawaran yang terjadi secara alami (mekanisme pasar).
65

 

Tujuan mekanisme penetapan harga dalam Islam sesuai dengan Maqashid 

Asy-syariah yaitu menciptakan kemaslahatan dan menghindari mudharat antara 

sesama manusia. Andai saja Rasulullah saat itu langsung melakukan penetapan, 

maka akan kontradiktif dengan mekanisme pasar. Namun pada kondisi tertentu, 

dengan dalil Maqashid asy-syariah, penentuan harga menjadi suatu kewajiban 

dengan maksud menciptakan maslahat bagi manusia dengan menghindari 

kerusakan (mafsadat).
66

 

c. Tempat (Place) 

Tempat sebagai elemen marketing mix didefinisikan sebagai penyaluran dan 

tempat usaha yang menentukan kesuksesan strategi pemasaran secara efisien. 
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Distribusi dalam Islam memegang nilai-nilai etis yang mencakup penggunaan 

packing keamanan yang memadai, penyesuaian antara pengiriman dengan harga 

yang dibebankan, menghindari pengiriman dengan melalui transportasi yang 

dapat menimbulkan kecacatan pada barang barang, dan mekanisme return secara 

jelas. 

Keputusan dalam penyaluran produk/layanan dengan pertimbangan 

memperoleh keuntungan yang besar belum tentu pilihan yang paling tepat untuk 

kesejahteraan. Oleh karena itu, peran mekanisme lokasi distribusi dapat 

memunculkan nilai untuk mengangkat standar hidup yang lebih baik dengan 

menyediakan layanan penuh etika.
67

 

Perusahaan perlu memperhatikan pentingnya konsumen dalam memutuskan 

pembelian, tempat yang mudah diakses oleh pembeli dan berada pada lingkungan 

keramaian merupakan tempat yang sesuai dalam penentuan lokasi usaha, jika 

terjadi kesalahan dalam penentuan lokasi atau tempat, maka hal itu akan 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. Lokasi adalah tempat yang 

dipandang strategis untuk usaha yang ditinjau dari segi jarak, dan tingkat 

kemudahan transportasi.  

d. Promosi (Promotion) 

Dalam pemasaran Islami, dibolehkan melakukan kegiatan promosi yang 

bertujuan uuntuk mempertahankan loyalitas pelanggan lama dan menarik minat 

pelanggan baru. Praktek promosi dalam pemasaran Islami, haruslah dilakukan 

dengan santun, dilarang menghina suku, agama, dan ras, dilarang menggunakan 
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fantasi yang berlebihan, juga dilarang menjadikan perempuan sebagai objek untuk 

memikat pelanggan, selain itu dilarang melakukan penipuan terhadap konsumen 

juga dilarang bersumpah atas nama Allah untuk membujuk konsumen agar 

membeli suatu barang.
68

 

1) Pendekatan secara langsung 

Strategi ini merupakan salah satu strategi yang digunakan untuk menarik 

minat masyarakat dalam menggunakan pembiayaan di BTN Syariah KCP 

Parepare. Dimana dalam menggunakan strategi ini bertujuan bisa 

berkomunikasi secara langsung kepada calon nasabah untuk mempengaruhi 

agar dapat menggunakan produk pembiayaan di BTN Syariah KCP Parepare. 

Strategi tersebut sesuai dengan pendapat Indriyono Gitosudarmo dimana 

strategi tersebut dapat dikatakan dengan personal selling yang merupakan 

interksi antar individu, saling bertemu muka yang dirujukan untuk 

menciptkan, meperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan 

pertukaran yang saling menguntungkan.
69

  

Sama halnya dengan pendapat Kasmir dimana sosialisasi tatap muka akan 

memberikan keuntungan yaitu salah satunya dapat menjelaskan tentang 

produk-produk yang dimiliki kepada masyarakat secara rinci, dapat menjalin 
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hubungan dengan akrab, dapat secara langsung memengaruhi nasabah untuk 

menggunakan produk.
70

 

Adapun strategi sosialisasi tatap muka yang dilakukan oleh BTN Syariah 

KCP Parepare yaitu dengan sistem silaturahmi atau door to door, dengan 

mendatangi secara langsung satu persatu rumah calon nasabah dengan tujuan 

menjalin silaturahmi dengan calon nasabah agar terjalin keakraban diantara 

keduanya. Dengan hal tersebut BTN Syariah KCP Parepare akan bisa lebih 

mudah untuk memperkenalkan produknya dengan menjalin keakraban secara 

kekeluargaan melalui silaturahmi. 

2) Pemanfaatan Media Sosial 

Dalam media promosi, diperlukan suatu komunikasi pemasaran yang baik. 

Saat ini, komunikasi pemasaran semakin lama semakin berkembang seiring 

dengan perkembangan teknologi. Di era ini, media social tidak terlepas dari 

komunikasi pemasaran di media social.  

Pemasaran melalui media social adalah segala bentuk komunikasi 

nonpersonal berbayar, tentang sebuah organisasi, produk, jasa, atau ide yang 

menggunakan media social sebagai medianya. Sosial community yang terdiri 

dari berbagai bentuk interaksi mulai dari forum, situs jejaring social (facebook 

dan Instagram), dunia virtual, games, situs berbagi (youtube), hingga 

microblogging (twitter). Hal ini sejalan dengan teori Philip Kotler yaitu 
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pemasaran melalui media social dimana pengiklan (produsen) dapat langsung 

berdialog atau berinteraksi dengan para konsumennya.
71

 

Di BTN Syariah KCP Parepare dengan menggunakan media sosial 

sebagai media promosi sangat menunjang lancarnya komunikasi dengan 

memanfaatkan berbagai media sosial seperti WhatsApp, Facebook dan 

Instagram untuk mempromosikan lebih luas mengenai produk produk di BTN 

syariah KCP Parepare. 

3) Pelayanan yang baik 

Pelayanan adalah kunci keberhasilan dalam berbagai usaha atau kegiatan 

yang bersifat jasa, perannya akan lebih besar dan bersifat menentukan 

manakala dalam kegiatan-kegiatan itu terdapat kompetensi (persaingan) dalam 

usaha merebut pemasaran atau langganan.  

Standar layanan perbankan sangat penting mengingat industri perbankan 

berkembang semakin cepat seiring dengan kebutuhan nasabah yang juga 

semakin meningkat atau kompleks, serta membutuhkan standar penampilan 

layanan, pengetahuan dan keterampilan mengenai produk dan jasa yang 

ditawarkan oleh bank. Dalam konsep Islam, pelayanan yang berkenaan 

dengan tampilan fisik hendaknya tidak menunjukan kemewahan. Fasilitas 

yang membuat konsumen merasa nyaman memang penting namun bukanlah 

fasilitas yang menonjolkan kemewahan.
72
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Dalam strategi pemasaran BTN syariah KCP memberikan layanan yang 

baik dan menawarkan beragam produk yang sesuai harapan nasabah dengan 

prinsip syariah sehingga nasabah akan membeli suatu produk karena butuh 

dan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ayu 

Asterina yang mengatakan bahwa “Dengan adanya penerapan marketing mix syariah 

telah memberikan kemudahan bagi BNI syariah dalam memasarkan produknya 

sehingga menjadikan produk tabungan iB Hasanah salah satu produk unggulan di 

BNI syariah KCP Banda Aceh. Tabungan iB Hasanah sendiri merupakan tabungan 

transaksional dengan munggunakan akad mudarabah atau wadiah yang dilengkapi 

dengan kartu ATM/Debit, serta didukung e-bangking, internet bangking seperti, SMS 

bangking, dan phone bangking.” 

2. Strategi Pemasaran Syariah di BTN Syariah KCP Parepare. 

Pemasaran Islam merupakan kegiatan dari serangkaian bisnis atau 

perdagangan dengan menawarkan produk kepada konsumen dengan tujuan 

memperoleh keuntungan dan mengutamakan kepuasan konsumen dengan dilandasi 

nilai Islam dan jiwa Islam. 

Islam menganjurkan setiap pedagang ataupun pemasar untuk menerapkan 

sifat-sifat Nabi Muhammad SAW, meliputi : 
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a. Shiddiq (Jujur) 

Shidiq (jujur) dapat diartikan adanya kesesuaian/keselarasan antara apa yang 

disampaikan/diucapkan dengan apa yang dilakukan/kenyataan yang ada. 

Kejujuran juga memiliki arti kecocokan dengan kenyataan atau fakta yang ada.
73

 

Salah satu sifat dan sikap yang termasuk fadlilah ialah ash-Shidiq yang 

berarti benar dan jujur. Yang dimaksud disini ialah berlaku benar dan jujur baik 

dalam perkataan maupun dalam perbuatan.  

Sikap benar ini adalah salah satu fadlilah yang menentukan status dan 

kemajuan perseorangan dan masyarakat. Menegakan prinsip kebenaran adalah 

salah satu sendi kemaslahatan dalam hubungan antara manusia dengan manusia 

dan antara satu golongan dengan golongan lainnya.
74

 

b. Amanah (Terpercaya) 

Al-Amanah menurut arti bahasa ialah: kesetiaan, ketulusan hati, 

kepercayaan (tsiqah) atau kejujuran. Yang dimaksud dengan amanah disini ialah 

suatu sifat dan sikap pribadi yang setia, tulus hati dan jujur dalam melaksanaan 

sesuatu yang dipercayakan kepadanya, berupa harta benda, rahasia maupun tugas 

kewajiban. 

Amanah (dapat dipercaya), amanah perdefinisi adalah titipan berharga yang 

dipercayakan allah kepada kita atau aset penting yang dipasrahkan kepada kita. 
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Konsekuensi sebagai penerima amanah tersebut, kita terikat secara moral untuk 

melaksanaan amanah itu dengan baik dan benar.
75

 

Al-qaradhawi mengatakan bahwa diantara nilai transaksi yang terpenting 

dalam bisnis adalah al-amanah „kejujuran‟. Ia merupakan puncak moralitas iman 

dan karakteristi yang palig menonjol dari orangorang yang beriman. Bahkan, 

kejujuran merupakkan karateristik para nabi. Tanpa ada kejujuran, kehidupan 

agama tidak akan berdiri tegak dan kehidupan dunia tidak akan berjalan baik.  

Sebelumnya, kebohongan adalah pangkal cabang kemunafikan dan ciri 

orang-orang munafik. Cacat pasar perdagangan di dunia kita dan yang paling 

banyak memperburuk citra perdagangan adalah kebohongan, manipulasi, dan 

mencampur aduk kebenaran dengan kebatilan, baik secara dusta dalam 

menerankan spesifikasi barang dagang dan mengunggulkannya atas yang lainnya, 

dalam meberitahukan tentang harga jualnya kepada orang lain maupun tentang 

banyaknya pemesanan dan lain sebagainya.  

c. Tabligh (Komunikatif) 

Sifat tabligh artinya komunikatif dan argumentatif. Tabligh artinya 

menyampaikan sesuatu dengan tidak mengurangi sedikitpun yang diterimanya. 

Setiap muslim mempunyai tanggung jawab mengajak, dan memberitahu. 

Pedagang wajib menyampaikan keunggulan dan kekurangan produknya, agar 

mampu menjadi komunikator yang baik. Orang tabligh akan menyampaikan 

dengan benar dan jujur tanpa unsur kebohongan. Tabligh juga diartikan dengan 
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keterbukaan, bukan menyampaikan apa yang harusnya dirahasiakan, tidak juga 

mengabaikan unsur waktu, tempat dan sasaran.
76

 

Orang yang bersifat tabligh memiliki sifat komunikatif, sopan, menghormati 

satu sama lain dan ramah, mereka akan menyampaikan pesan secara benar dengan 

kalimat yang lemah lembut dan menyenangkan. Pelaku usaha harus bersikap 

ramah dan komunikatif sehingga mampu menarik konsumen. Sifat tabligh 

merupakan keahlian mengkomunikasikan atau menginformasikan produk dan 

membangun hubungan bisnis dengan banyak orang yang dapat meyakinkan 

pembeli akan kualitas, manfaat dan kegunaan dari sebuh produk. 

Pebisnis yang bersifat tabligh akan berbicara dengan bahasa yang mudah 

dipahami. Pedagang dan pembeli harus saling menghormati. Bersikap sopan dan 

tersenyum saat melayani pelanggan dan tidak memaksa pelanggan membeli 

produk yang ditawarkan. Menyampaikan keunggulan produk, dan menarik tanpa 

meninggalkan kejujuran dan kebenaran. Pebisnis harus menjadi komunikator 

yang baik yang dapat berbicara bijaksana dan serius kepada mitra bisnisnya. 

d. Fathanah (Cerdas) 

Fathanah artinya mengetahui, paham secara mendalam dan menghayati semua 

tugas dan kewajiban. Sifat ini menumbuhkan kreativitas dan kemampuan yang 

bermanfaat untuk perkembangan usaha yang dijalankan. Dengan menerapkannya, 

semua bisa dilakukan dengan pengetahuan, kecerdikan dan maksimalisasi potensi 

pikiran untuk mencapai tujuan. 
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Fatanoh artinya memiliki pengetahuan yang luas, mengetahui dan memahami 

produk dan jasa. Fathanah juga bisa diartikan dengan kecerdikan dan 

kebijaksanaan. Kecerdasan yang dimaksud adalah kecerdasan emosional dan 

spiritual, yaitu kemampuan memberikan makna ibadah pada setiap aktivitas yang 

dilaksanakan.50 Hakikat fathanah dapat dilihat sebagai strategi hidup setiap 

muslim. Dalam rangka mendekatkan diri kepada Allah SWT, seorang muslim 

harus memaksimalkan segala potensi yang diberikan berupa akal. Kecerdasan 

emosional mengubah keseimbangan jiwa seseorang, yang dapat membuatnya 

berfikir logis, objektif, bahkan tubuh yang sehat dan seimbang. Ketika kecerdasan 

emosional dan spiritual berfungsi dengan baik, hatinya akan terlindung dari segala 

niat jahat.
77
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan 

dalam BAB IV, maka disajikan beberapa simpulan dari keseluruhan hasil 

penelitian yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi bauran pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare  dalam 

mempertahankan eksistensi ada 4 yaitu bauran pemasaran 4P ada produk, 

harga, tempat dan promosi. Strategi produk yang diterapkan BTN Syariah 

KCP Parepare adalah dengan bundling product yaitu pengelompokan dua 

atau lebih produk dalam satu Stock Keeping Unit (SKU). Dari segi harga, 

strategi yang diterapkan adalah adil dan transparan, dimana kedua belah 

pihak yang bertransaksi sudah setuju dan mengetahui hal-hal mengenai 

produk beserta margin yang diperoleh pihak bank. Strategi tempat, 

penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang 

sangat penting, BTN Syariah KCP Parepare memudahkan nasabah dalam 

berurusan dengan bank karena lokasi yang strategis. Strategi promosi 

BTN Syariah KCP Parepare yaitu pendektan langsung, pemanfaatan 

media sosial dan pelayanan yang baik. 

2. Strategi Pemasaran di BTN Syariah KCP Parepare  ada 4, yaitu Shiddiq 

(Kejujuran), Amanah (terpercaya), Tabligh (komunikatif), dan fathanah 

(cerdas). BTN Syariah KCP Parepare dalam melakukan pemasaran sudah 

menerapkan sifat shiddiq (jujur) dengan selalu memberi bimbingan yang 

baik secara materi maupun perilaku terhadap seluruh staff di BTN Syariah 
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KCP Parepare mengedepankan sifat jujur kepada nasabah, karena sifat 

jujur dapat meningkatkan rasa percaya nasabah. BTN Syariah KCP 

Parepare setiap memasarakan suatu produk kami selalu memberikan 

pemahaman tentang jenis-jenis produk dan sudah menerapkan sifat 

amanah (terpercaya). BTN Syariah KCP Parepare sudah menerapkan sifat 

tabligh (komunikatif) yaitu dengan training, staff dan marketer diajarkan 

cara berkomunikasi dengan baik dan sopan kepada nasabah sebelum 

bekerja di BTN Syariah KCP Parepare. BTN Syariah KCP Parepare 

kreatif dan inovatif dalam menerapkan sifat fathanah (cerdas) yaitu 

dengan mengadakan berbagai program pelatihan bagi staff baik dari segi 

pelayanan, pemasaran maupun bidang masing-masing yang sudah 

ditentukan oleh pihak BTN Pusat. 

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian dalam mengembangkan strategi pemasaran 

syariah, saran yang dapat penulis kemukakan adalah BTN Syariah KCP 

Parepare dapat mempertahankan prinsip syariah yang telah diterapkan, baik 

yang diterapkan kepada karyawan maupun nasabah. Agar nasabah merasa 

percaya pada Bank BTN Syariah Parepare, maka prinsip ini harus terus 

diterapkan dengan terus berusaha meningkatkan kinerja dalam pemasaran 

islami agar sifat-sifat shiddiq, amanah, tabligh dan fathanah dapat di terapkan 

bukan hanya saat melayani nasabah namun dapat juga diterapkan dalam 

kehidupan sehari-hari. 
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