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ABSTRAK

EMILDA MEIFIRA GOMBO. Analisis Strategi Marketing Kredit Pemilikan
Rumah (KPR) Di Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Pembantu Syariah
Pekalongan.

Sebagai Negara dengan populasi penduduk muslim terbanyak, Indonesia
memiliki potensi yang besar dalam perkembangan keuangan syariah. Hal utama
yang diperhatikan di bank syariah yaitu meningkatkan produk, layanan dan
pengembangan jaringan. Ada banyak bank syariah di Indonesia yang memiliki
produk KPR sejenis tidak hanya BTN KCPS Pekalongan, namun BTN KCPS
Pekalongan termasuk bank yang sudah bekerjasama dengan pemerintah untuk
program KPR bersubsidi inilah yang menjadi daya tarik masyarakatnya. BTN
KCPS Pekalongan juga mampu bersaing dengan bank-bank syariah lain dalam segi
harga, kualitas, dan layanan. Untuk menjadi produk unggulan tentunya diperlukan
strategi marketing yang bagus. Penelitian ini bertujuan untuk membentuk pola
marketing sebelum melakukan penjualan produk dan menentukan strategi
marketing yang tepat dalam melakukan penjualan KPR.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field Reseach) dengan
metode deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data menggunakan metode
wawancara dengan manager serta marketing BTN KCPS Pekalongan, observasi
dengan mengamati lingkungan maupun cara kerja di BTN KCPS Pekalongan, dan
dokumentasi tentang gambar di BTN KCPS Pekalongan.

Berdasarkan hasil penelitian, bahwa BTN KCPS Pekalongan sebelumnya
membuat pola marketing terlebih dahulu sebelum melakukan penjualan. Yang perlu
diperhatikan dalam membuat pola marketing yaitu menentukan visi dan misi,
menentukan target pasar, menyusun strategi marketing, menentukan
budget/anggara, membuat daftar yang berisi hal-hal yang harus dikerjakan, dan
melakukan evaluasi. Setelah membuat pola marketing dalam menjalankan
bisnisnya menggunakan strategi Direct Selling, bauran pemasaran (marketing mix)
atau 7P (Product, Price, Promotion,People,Process dan Phisical Evidence),
strategi STP (Segmentasi, Targetting, dan Positioning).

Kata Kunci: Pola Marketing, Strategi Marketing.

vii



ABSTRACT

EMILDA MEIFIRA GOMBO. Analysis of The Marketing Strategy For Home
Ownership Loans (KPR) at The State Savings Bank Pekalongan Sharia Sub-
Branch Office.

As a country with the largest muslim population, Indonesia has great
potential in the development of Islamic finance. The main thing to pay attention to
in Islamic banks is to improve service products and network development. There
are many Islamic banks in Indonesia that have similar mortgage products, not only
BTN KCPS Pekalongan, but BTN KCPS Pekalongan, including banks that have
collaborated with the government for the subsidized mortgage program. Other
Islamic banks in terms of price, quality and service. To become a superior product,
of course, a good marketing strategy is needed. This study aims to establish a
marketing pattern before selling product and determining the right marketing
strategy in selling mortgages.

This type of research is field research (field research) with a qualitative
descriptive method. Data collection techniques using interviews with managers and
marketing of BTN KCPS Pekalongan bank observation by observing the
environment and work methods at BTN KCPS Pekalongan, and documentation
about pictures at BTN KCPS Pekalongan.

Based on the result of the study, BTN KCPS Pekalongan previously made
a marketing pattern before making a sale. What needs to be considered in making a
marketing pattern in determining the vision and mission, determining the target
market, developing a marketing strategy, determining the budget, making a list of
things that must be done and evaluating it. After making a marketing pattern in
running the business using the direct selling strategy, the marketing mix (marketing
mix) or 7P (Product, Price, Promotion, People, Process, and Physical Evidence),
the STP strategy (Segmentation, Targeting and Positioning).

Keywords: Marketing Pattern, Marketing Strategy.
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Dari tahun ke tahun perkembangan ekonomi Islam di Indonesia
berkembang secara bertahap dan cukup pesat dimana akan menjadi ekonomi
Islam terbesar di dunia. Dalam membangun sistem ekonomi Islam lembaga
keuangan saat ini menggunakan prinsip syariah sebagai prosesnya, baik dalam
skala makro maupun mikro. Dalam mempercepat pertumbuhan ekonomi
nasional lembaga keuangan syariah di Indonesia memiliki posisi dan peranan
penting berdasarkan landasan hukum yang berperan dalam mengoptimalkan
serta memberikan penawaran yang baik. (Umam, 2013)

Kerangka mekanisme sistem perbankan pada umumnya di perekonomian
Indonesia memunculkan perbankan syariah yang berada di Indonesia pada tahun
1992. Adanya perbankan syariah dapat menjadi pilihan untuk sistem perbankan
Islam dengan tujuan agar terpenuhi segala harapan yang menginginkan sistem
keuangan syariah, bank syariah memiliki prinsip keuntungan yang bebas dari
riba inilah yang membedakan bank syariah dengan bank konvensional lainnya.
Penerapan dan pelayanan dari perbankan syariah kedepannya diperkirakan akan
semakin beragam dan kompleks, berbagai resiko tentunya akan semakin sulit
dihadapi. Sejak perbankan syariah dan bank konvensional beroperasi di
lingkungan yang sama mereka tentunya akan menjadi pesaing. Yang
dikhawatirkan bagi perbankan syariah adalah persaingan dihadapi tidak hanya

dengan bank konvensional saja, tetapi dengan bank konvensional yang



mempunyai unit syariah juga. Keadaan tersebut tentu menuntut perbankan
syariah untuk meningkatkan kinerjanya. (Kusumaningtias, 2009)

Berdasarkan Undang-Undang Republik Indonesia nomor 21 tahun 2008
tentang Perbankan Syariah, menyatakan bahwa bank Syariah adalah bank yang
menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut
jenisnya terdiri atas bank umum syariah dan bank pembiayaan rakyat syariah.
Sedangkan unit usaha syariah merupakan unit kerja dari kantor pusat bank umum
konvensional yang berfungsi sebagai kantor induk dari kantor atau unit yang
melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah.

Prinsip syariah adalah prinsip hukum dalam islam dimana kegiatan sistem
perbankan harus sesuai fatwa atau aturan yang sudah dikeluarkan oleh lembaga
yang berwenang dalam penetapan fatwa dibidang syariah. Fungsi utama bank
syariah adalah mengumpulkan dan memberikan dana masyarakat.
Penghimpunan dana harus didasari oleh akad wadiah (titipan) biasanya
berbentuk tabungan, deposito dan giro, berdasarkan prinsip akad mudharabah
dalam bentuk tabungan dan deposito maupun giro. Adapun peminjaman dana
biasanya menghimpun dan menyalurkan dana masyarakat berbentuk prinsip
usaha patungan (musyarakah), memperoleh keuntungan dari menjual produk
(murabahah) serta memesan produk yang pembiayaannya lewat -cara
menyetorkan angsuran(istishna), menggadaikan produk bernilai (rahn),
menyewa (ijarah/IMBT) dan berbagai aktifitas usaha lainnya. (BTN, 2017)

Dewasa ini, sangat berperan penting lembaga keuangan syariah dalam

memenuhi kebutuhan masyarakat kita. Hal ini dikarenakan bank syariah



menggunakan prinsip-prinsip yang cukup menguntungkan bagi masyarakat,
seperti prinsip keadilan, transparansi, responsibilitas, akuntabilitas, dan
kemandirian. Kredit Pemilikan Rumah (KPR) merupakan salah satu produk
pembiayaan yang telah dikembangkan oleh bank syariah. KPR syariah
merupakan pembiayaan yang diberikan kepada perorangan untuk memenuhi
sebagaian atau keseluruhan kebutuhan akan rumah dengan menggunakan akad
murabahah dimana pembayarannya telah ditetapkan di awal sesuai dengan
kesepakatan antara bank syariah dengan nasabah. (Oktavianingrum, 2016)

Dari banyaknya perbankan syariah di kota Pekalongan waktu ini, BTN
KCPS Pekalongan termasuk bank syariah yang sering digunakan untuk
keperluan KPR (Kredit Pemilikan Rumah). Selain itu beberapa produknya juga
mendukung untuk program KPR tersebut, seperti adanya beberapa produk
pembiayaan diantaranya, pembiayaan KPR BTN bersubsidi iB, KPR BTN
platinum iB, KPR BTN indent iB, serta pembiayaan lain serta berkaitan dengan
kontruksi maupun hunian. Dimana dalam pelaksanaannya bank tersebut
membutuhkan seseorang yang mampu mempromosikan salah satu program yaitu
KPR yang nantinya mampu memberikan keuntungan untuk pihak bank dan
seseorang itu biasanya bertugas sebagai marketing.

Marketing adalah seorang/karyawan yang bertanggung jawab untuk
menjual jasa/produk yang sedang dipasarkan atau diperkenalkan dengan
melakukan promosi ke berbagai tempat atau wilayah yang terdapat banyak
peluang, distribusi, hingga menyusun strategi agar pada saat melakukan kegiatan

secara langsung sudah mengetahui tujuan dan rencana yang akan dilakukan



nantinya hingga mampu melakukan pengembangan produk. Dalam praktiknya,
marketing biasanya dimulai dengan riset pasar dan menganalisis kebutuhan
konsumen berdasarkan personal pembeli. Menurut Kurtz (2008), pengertian
strategi pemasaran adalah keseluruhan program perusahaan dalam menentukan
target pasar dan memuaskan konsumen dengan membangun kombinasi elemen
dari marketing mix: product, people, place, price, promotion, process, dan
physical evidence.

Strategi pemasaran pembiayaan kredit pemilikan rumah (KPR) syariah di
bank tabungan Negara (BTN) syariah kantor cabang pembantu (KCP) Ciputat
Tanggerang Selatan adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh pemilik
KPR bisa dikatakan cukup baik sebagai mana yang sudah dijelaskan oleh
peneliti, strategi marketing campuran antara lain strategi barang, strategi
menentukan tempat, strategi memasang harga, strategi mengenalkan produknya
dalam memasarkan sebuah produk yang digunakan oleh pihak bank BTN
Syariah. (Masturoh, 2019)

Analisis strategi promosi untuk meningkatkan produk kredit kepemilikan
rumah (KPR) di bank BRI syariah kantor cabang jombang dimana pihak bank
untuk mencapai target produk KPR nya dengan menggunakan strategi promosi
melalui periklanan seperti contoh brosur, banner, media sosial, dan sebagainya.
(Ambarsari, 2020)

Strategi marketing yang selama ini dilakukan di BTN Syariah dibuat
jadwal dari kantor misalnya ada yang jaga kantor ada juga yang keliling di

lapangan semua dilakukan secara bergantian setidaknya kita bisa menemui



konsumen secara langsung di lapangan dan ada juga yang standby di kantor
untuk mengantisipasi jika ada konsumen yang datang ke kantor secara langsung.
Selain itu setiap seminggu sekali para marketing berkumpul dan membagikan
brosur secara door to door ke sekolahan, kantor dinas, atau kerumah-rumah
warga, biasanya yang bertugas itu marketing bagian lapangan. Agar waktu
menjadi efektif para marketing membuat jadwal sendiri untuk melakukan
kunjungan ke wilayah-wilayah tertentu yang mereka anggap kuasai sehingga
waktu kunjungan yang mereka lakukan menjadi teratur.

Dalam hal promosi biasanya para marketing melakukan door to door,
membuat iklan di medsos (facebook dan instagram), membuat grup wa khusus
untuk para pekerja freelance yang ingin bergabung memasarkan perumahan agar
mempermudah komunikasi para marketing, dan membagi brosur. Biasanya
pihak perusahaan perumahan KPR membuat promo khusus misalnya, potongan
DP beberapa persen, gratis pajak pembeli, gratis pembuatan sertifikat dan balik
nama, serta promo-promo lainnya yang membuat menarik para konsumen untuk
mengambil KPR tersebut. Tentunya jika para konsumen jadi mengambil
perumahan KPR tersebut akan menguntungkan pihak BTN Syariah Pekalongan
yang ikut kerjasama dengan perumahan KPR tersebut.

Dalam melaksanakan strategi marketing tentunya akan ada kendala yang
terjadi misalnya, banyak perusahaan KPR yang memasang potongan DP besar-
besaran, lokasi perumahan biasanya juga menjadi pertimbangan berat untuk para
konsumen mengambil keputusan dari situ strategi marketing harus benar-benar

dilakukan untuk meyakinkan para konsumen agar tetap tertarik. Strategi yang



menjadi andalan para marketing yang dinilai paling efektif adalah media sosial
disini para marketing dituntut harus memposting tentang perumahan setiap hari
dengan jadwal tertentu misal sebelum jam 7 pagi, siang sebelum jam 12, dan
malam setiap jam 8. Ketentuan tersebut sudah diatur oleh pihak perusahaan
sehingga salah satu strategi tersebut harus dilakukan oleh para marketing.

Pola pemasaran yang biasa dilakukan para marketing dituntut setiap
bulannya harus memenuhi target minimal yang ditentukan oleh pihak
perusahaan untuk satu bulan atau dua bulan ada pemakluman jika tidak terjadi
target namun, jika bulan ketiga tetap tidak memenubhi target biasanya ada sanksi
khusus yang dilakukan oleh pihak perusahaan kepada marketing dan jika
memenuhi target akan ada bonus khusus untuk marketing yang berhasil menjual
perumahan KPR sehingga para marketing semangat untuk memenuhi target
setiap bulannya. Terkadang para marketing memiliki cara khusus dalam menarik
minat para konsumen agar tertarik membeli perumahan KPR dan mereka lebih
sering melakukan promosi dilapangan karena hasilnya akan lebih banyak
menarik perhatian para konsumen dan mereka bisa lebih leluasa untuk
mempromosikan perumahan KPR.

Bersumber pada data yang diperoleh pihak BTN KCPS Pekalongan bahwa
jumlah data nasabah pengambilan perumahan KPR di tahun 2021-2023
berjumlah 783 nasabah. Jumlah nasabah pada pengambilan KPR di BTN KCPS
Pekalongan belum terjadinya kenaikan atau penurunan jumlah penjualan

perumahan kredit pemilikan rumah (KPR).



Sementara itu perumahan KPR dikatakan bersubsidi artinya harganya
murah karena dapat bantuan dari pemerintah untuk mengurangi beban
masyarakat yang berpenghasilan rendah tetapi mengapa terkadang masih banyak
tenaga marketing yang mengeluhkan sulitnya menjual perumahan KPR, maka
dari itu saya ingin meriset strateginya. Apakah karena strateginya yang masih
salah, apakah karena letak perumahan berpengaruh, apakah karena lingkungan
atau kondisi sekitar berpengaruh. Sehingga sulit bagi marketing untuk menjual
KPR tersebut. Sedangkan pihak perusahaan sudah melakukan semaksimal
mungkin dengan banyak promosi, iklan serta banyak potongan-potongan harga
agar pembeli tertarik. Apakah karena persaingan semakin banyak, sehingga sulit
untuk menjualnya. Untuk itu maka perlu dianalisis kembali terkait strategi
marketing KPR di BTN syariah cabang Pekalongan ini untuk mengetahui sejauh
mana efektifitas strategi marketing tersebut dan kendalanya.

. Rumusan Masalah

Uraian tersebut berlandaskan pada latar belakang, maka rumusan masalah
yang dibahas di dalam penelitian ini dapat disusun sebagai berikut:

1. Bagaimana pola marketing pada kredit pemilikan rumah di BTN kantor
cabang pembantu syariah Pekalongan?

2. Bagaiman strategi marketing pada kredit pemilikan rumah di BTN kantor
cabang pembantu syariah Pekalongan?

. Tujuan Penelitian

Adanya rumusan masalah diatas oleh karena itu tujuan dari penelitian ini

sebagai berikut:



1. Untuk mengetahui pola marketing pada kredit pemilikan rumah di BTN
kantor cabang pembantu syariah Pekalongan.
2. Untuk mengetahui strategi marketing pada kredit pemilikan rumah di BTN
kantor cabang pembantu syariah Pekalongan.
D. Manfaat Penelitian
Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik
secara teoritis maupun praktis, yaitu:
1. Manfaat Teoritis
Hasil dari ini dapat dijadikan landasan dalam pengembangan pada
kinerja marketing kredit pemilikan rumah di suatu lembaga keuangan syariah.
Pada penelitian itu bisa dijadikan nilai lebih di bidang keuangan syariah di
Indonesia sebagai pengetahuan ilmiah.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan kemampuan
peneliti dalam hal penulisan, dan menambah wawasan sekaligus
memperoleh pengetahuan yang lebih mengenai kinerja marketing terhadap
kepuasan nasabah yang terdapat dalam prinsip ekonomi syariah.
b. Bagi Pembaca
Hasil dari penelitian ini diharapkan para pembaca dapat mengetahui
dan menambah wawasan mengenai strategi marketing kredit pemilikan
rumah (KPR) yang terdapat dalam prinsip ekonomi islam. Selain itu, untuk

bidang akademis diharapkan dari hasil ini dapat dijadikan rujukan dan



sebagai referensi bagi para mahasiswa untuk melakukan penelitian yang
sejenis.
E. Sistematika Pembahasan
Sistem pembahasan pada skripsi mempunyai tujuan untuk memudahkan
penulis membuat sistematika dan memperoleh gambaran menyeluruh secara
sederhana untuk mempermudah bahasan. Sistematika disajikan saling berkaitan
antara bab satu dengan bab lainnya dalam skripsi ini. Berikut gambaran umum
pembahasan:
BAB 1 : PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi tentang uraian latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan masalah, dan manfaat penelitian,
serta sistematika pembahasan.
BABII : LANDASAN TEORI
Pada bab ini membahas teori yang digunakan, telaah
pustaka serta kerangka berpikir. Teori yang dibahas
mengenai strategi, marketing, kepuasan nasabah dan KPR
(Kredit Pemilikan Rumah). Hal ini terkait dengan tema
penelitian ini. Kemudian telaah pustaka yang memuat
tentang penelitian terdahulu yang menjadi referensi
penelitian.
BAB III : METODE PENELITIAN
Pada bab ini memuat secara rinci metode penelitian yang

digunakan peneliti beserta alasannya, jenis penelitian,



BAB IV

BABV

10

pendekatan penelitian, subjek penelitian, sumber data,
teknik pengumpulan data serta analisis data yang

digunakan.

: HASIL PEMBAHASAN

Dalam bab ini menjelaskan tentang analisis mengenai
strategi marketing kredit pemilikan rumah (KPR) pada

BTN kantor cabang pembantu syariah Pekalongan.

: PENUTUP

Dalam bab ini berisi tentang kesimpulan dalam penelitian

dan juga saran untuk pembaca.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan yang telah penulis lakukan mengenai Analisis

Strategi Marketing Kredit Pemilikan Rumah (KPR) Di BTN Kantor Cabang

Pembantu Syariah Pekalongan, dapat diambil kesimpulan bahwa:

1. Dalam penjualan perumahan KPR di BTN KCPS Pekalongan sebelum terjun
ke konsumen perlu adanya terlebih dahulu rencana atau pola marketing
sebelum melakukan penjualan. Adapun hal-hal yang perlu diperhatikan pada
saat akan membuat pola marketing sebagai berikut :

a. Menentukan visi dan misi.

b. Menentukan target pasar.

c. Menyusun strategi marketing (direct selling, marketing mix, STP) dan
strategi konten.

d. Menentukan budget/anggaran.

e. Membuat daftar berisi hal —hal yang harus dikerjakan.

f. Melakukan evaluasi.

2. Produk KPR yang ada di BTN KCPS Pekalongan tergolong produk baru
namun sudah banyak peminatnya dengan nasabah dari tahun 2021 sampai
dengan 2023 berjumlah 783 orang. Dengan adanya keberhasilan tersebut
tidak luput dengan strategi marketing yang digunakan selama ini, strategi
yang digunakan adalah direct selling atau tatap muka dimana marketing dan

konsumen bertemu secara langsung. Tidak hanya itu saja strategi yang
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digunakan juga ada cara khusus yang digunakan marketing yaitu bauran
pemasaran (marketing mix) berikut adalah aspek bauran pemasaran yang
dilakukan di BTN KCPS Pekalongan diantaranya : Product (produk), Price
(harga), Promotion (promosi), Place (tempat), People (orang), dan Physical
evidence (bukti fisik) dan STP (Segmentasi, Targetting, Positioning).
B. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, peneliti memberikan saran sebagai berikut :

1. Diharapkan kepada pihak BTN KCPS Pekalongan.
Diharapkan untuk mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk KPR
dan layanan di BTN KCPS Pekalongan agar bisa maju lebih pesat dan mampu
bersaing dengan kompetitor sejenis.

2. Bagi masyarakat umum dan nasabah BTN KCPS Pekalongan.
Diharapkan untuk selalu mempercayakan produk KPR dari BTN KCPS
Pekalongan yang sudah bekerjasama dengan pemerintah serta mendukung
upaya pembangunan nasional sehingga BTN KCPS Pekalongan bisa menjadi
lebih besar dan unggul dari segi produknya.

3. Bagi peneliti selanjutnya.
Diharapkan pada peniliti selanjutnya bisa memperluas cakupan bahasan
mengenai penjualan KPR di BTN KCPS Pekalongan untuk menghasilkan

informasi yang lebih maksimal dan memberikan manfaat bagi pembaca.
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