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A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi Islam di Indonesia sampai tahun 2002 mengalami
pertumbuhan yang sangat signifikan. Hal ini ditandai dengan maraknya kajian-
kajian ekonomi Islam di lingkungan perguruan tinggi dan banyak lembaga
keuangan, perbankan, asuransi dan berbagai bisnis lainnya yang berbasis Islam
serta makin tingginya kesadaran masyarakat Indonesia dalam menerapkan syariat
Islam di segala aspek kehidupan khususnya perekonomian.!

Dalam perkembangannya ekonomi Islam melahirkan perbankan syariah.
Perbankan syariah juga dikenal sebagai Islamic banking, kata Islamic pada awalnya
dikembangkan sebagai suatu respon dari kalangan ekonomi dan praktisi. Perbankan
syariah yang berusaha mengakomodir berbagai pihak yang menginginkan agar
tersedianya jasa keuangan yang dilaksanakan sejalan dengan nilai moral dan
prinsip-prinsip syariat Islam, khususnya yang berkaitan dengan pelarangan praktik
riba, kegiatan yang bersifat spekulatif yang serupa dengan perjudian (maysir)
ketidakpastian (gharar) dan pelanggaran. Prinsip keadilan dalam transaksi, serta
keharusan penyaluran dana investasi pada kegiatan usaha yang etis dan halal secara

syariah.? Allah berfirman dalam Q.S. al-Bagarah/ 2:275.

Veithzal Rivai, Comercial Bank Manajement: Manajemen Perbankan dari Teori ke
Praktik (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), him. 500.

2Zainul Arifin, Dasar-dasar Manajemen Bank Syariah (Jakarta: Alfabet, 2007), him. 128.



”padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba ... .”3

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 memenubhi prinsip-prinsip syariah.*

Seiring dengan perkembangan tersebut mulai banyak bermunculan
lembaga-lembaga keuangan, khususnya lembaga keuangan bank yang
menggunakan sistem perbankan syariah, salah satunya adalah BNI Syariah lahir
untuk memperkenalkan dan memberikan produk-produk perbankan yang
berlandaskan syariah. BNI Syariah merupakan bank pertama yang didirikan dan
dimiliki oleh Pemerintah Indonesia dengan nama usaha PT Bank Negara Indonesia.
Pada tanggal 29 April 2000 didirikan Unit Usaha Syariah (UUS) BNI dan pada
tanggal 19 Juni 2010 dengan beroperasinya BNI Syariah sebagai Bank Umum
Syariah (BUS). Dalam rangka memberikan alternatif pelayanan perbankan kepada

masyarakat Kalimantan Selatan yang mayoritas beragama Islam.®

3Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan terjemahnya (Surabaya: CV Fajar Mulya, 2012),
him 47.

4M. Sulhan dan Ely Siswanto, Manajemen Bank Konvensional Dan Syariah (Malang: UIN
Malang Press, 2008), him. 140.

*http://ww.bni.co.id/id-id/tentangkami/sejarah.aspx (27 April 2017).



BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin mempunyai berbagai macam
produk pembiayaan untuk menunjang kebutuhan masyarakat dalam mengajukan
pembiayaan.® Salah satu produk pembiayaan di BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin yaitu pembiayaan Griya iB Hasanah. Pembiayaan Griya iB Hasanah
adalah salah satu solusi yang diberikan BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
untuk masyarakat yang kekurangan dana namun ingin memiliki rumah. Adapun
keunggulan dari produk pembiayaan Griya iB Hasanah yaitu :

1. Maksimal pembiayaan sampai dengan Rp. 5 Milyar
2. Jangka waktu pembiayaan sampai dengan 15 tahun
3. Margin kompetitif

4. Uang muka yang ringan

5. Angsuran tetap sampai dengan lunas

Kegiatan pemasaran adalah suatu kegiatan yang selalu harus dilakukan
dalam organisasi tidak terkecuali perbankan. Pentingnya kegiatan pemasaran bagi
perbankan karena ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat
pengguna jasa perbankan. Hal lain yang tidak kalah penting adalah upaya untuk
menghadapi persaingan antar organisasi perbankan yang dari waktu ke waktu
semakin meningkat.’

Bagi dunia perbankan yang merupakan badan usaha yang berorientasi

profit, kegiatan pemasaran sudah merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah

®http://ww.bnisyariah.co.id/produk-dan-layanan (27 April 2017).

’Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah (Jakarta: Salemba Empat, 2013), him.
39.
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merupakan suatu keharusan untuk dijalankan. Tanpa kegiatan pemasaran jangan
diharapkan kebutuhan dan keinginan pelanggannya akan terpenuhi. Oleh karena itu,
bagi dunia usaha apalagi seperti usaha perbankan perlu mengemas kegiatan
pemasarannya secara dan terus-menerus melakukan riset pasar.®

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk
keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan bidang pemasaran khususnya. Di
samping itu, strategi pemasaran yang diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan
sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. Dengan
demikian strategi pemasaran harus dapat memberi gambaran yang jelas dan terarah
tentang apa yang akan dilakukan perusahaan dalam menggunakan setiap
kesempatan peluang pada beberapa pasar sasaran. Dalam hal ini dibutuhkan dua
bagian yang sangat penting dan saling berkaitan, untuk mencapai keberhasilan
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yang
dituju (target market) dan acuan pemasaran yang dijalankan (marketing mix) untuk
sasaran pasar tersebut.®

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan kegiatan pemasaran yang
dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersamaan di antara
elemen-elemen yang ada dalam bauran pemasaran (marketing mix) itu sendiri.
Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalam dunia perbankan dilakukan

dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai dengan kebutuhan bank.° Kotler

8Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2004), him. 59-60.
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT RajaGrafindo, 2004), him. 168.

0Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), him. 213.



menyebutukan konsep pemasaran (marketing mix) terdiri dari 4P, Yakni product
(produk), produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya, apapun wujudnya selama itu dapat
memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan kita katakan sebagai produk. Yang
kedua yakni price (harga), harga merupakan salah satu aspek penting dalam
kegiatan marketing mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk
diperhatikan, mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa
perbankan. yang ketiga place (tempat), yang dimaksud di sini penentuan lokasi
bank beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting, hal ini
disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi yang ada. Bauran yang
terakhir yakni promotion (promosi), promosi merupakan sarana yang paling ampuh
untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank
adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha
menarik calon nasabah yang baru.'* Dengan demikian BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin dalam melakukan pemasaran produknya menggunakan acuan bauran
pemasaran 4P (marketing mix) yang meliputi product (produk), price (harga), place
(tempat lokasi) dan promotion (promosi). Dalam hal pemasaran, Bank perlu peran
aktif sales marketing dalam memasarkan produk tersebut untuk menarik minat
nasabahnya.

oleh karena itu, penulis tertarik meneliti strategi pemasaran dengan
menggunakan bauran pemasaran 4P dalam memasarkan produk pembiayaan Griya

iB Hasanah. Alasan penulis meneliti ini Karena seperti yang telah dipaparkan di

lbid., him. 216-246.



atas bahwa produk pembiayaan Griya iB Hasanah sejak awal diluncurkan
merupakan produk unggulan di BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin. Produk
ini dikatakan produk unggulan karena pada saat diluncurkan sudah mulai booming
yakni pada tahun 2010 sampai dengan 2015 selalu mengalami peningkatan jumlah
nasabah. Tetapi pada tahun 2016 sampai dengan tahun 2017 mengalami pasang
surut. Adapun data jumlah nasabah pembiayaan Griya iB Hasanah di BNI Syariah

Kantor Cabang Banjarmasin dari tahun 2010 sampai dengan 2017:

No Tahun Jumlah Nasabah
1. 2010 325 Nasabah
2. 2011 405 Nasabah
3. 2012 508 Nasabah
4. 2013 817 Nasabah
5. 2014 952 Nasabah
6. 2015 1.009 Nasabah
7. 2016 1.003 Nasabah
8. 2017 981 Nasabah

Sumber: BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
Dari data di atas sudah terlihat bahwa dari tahun 2010 sampai dengan tahun
2015 mengalami kenaikan jumlah nasabah, tetapi pada tahun 2016 sampai dengan
tahun 2017 terjadi penurunan jumlah nasabah. sehingga penulis ingin menganalisis
strategi pemasaran yang terpacu pada bauran pemasaran 4P (marketing mix)

tersebut mana yang kurang dimaksimalkan dalam penerapannya serta kendala-



kendala yang dihadapi BNI Syariah dalam memasarkan produk Griya iB Hasanah
tersebut sehingga mengalami pasang surut.

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis tertarik untuk
meneliti lebih jauh mengenai produk Griya iB Hasanah yaitu merupakan produk
unggulan di BNI syariah Kantor Cabang Banjarmasin dengan mengunakan bauran
pemasaran 4P (marketing mix) dalam strategi pemasarannya dan kendala-kendala
apa saja yang di hadapi dalam memasarkan produk pembiayaan Griya iB Hasanah
tersebut, yang hasilnya akan di tuangkan dalam sebuah skripsi yang berjudul
“Analisis 4P dalam Strategi Pemasaran Produk Griya iB Hasanah Pada BNI Syariah

Kantor Cabang Banjarmasin”.



B. Rumusan masalah
Berkaitan dengan permasalahan yang ada dalam latar belakang di atas maka
yang menjadi tujuan utama dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi pemasaran produk Griya iB Hasanah dengan
menggunakan bauran pemasaran 4P (marketing mix) pada BNI syariah
Kantor Cabang Banjarmasin?

2. Apa saja kendala-kendala yang dihadapi BNI Syariah Kantor Cabang

Banjarmasin dalam memasarkan produk Griya iB Hasanah?

C. Tujuan Penelitian
Berkaitan dengan permasalahan yang ada dalam latar belakang di atas maka
yang menjadi tujuan utama dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk Griya iB Hasanah dengan
menggunakan bauran 4P (marketing mix) pada BNI Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin.

2. Untuk mengetahui kendala-kendala yang dihadapi BNI Syariah Kantor

Cabang Banjarmasin dalam memasarkan produk Griya iB Hasanah.

D. Signifikansi Penelitian
Adapun signifikansi dalam penelitian ini terbagi atas dua signifikansi

sebagai berikut:



1. Signifikansi Teoritis

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan
berfikir dan khasazah ilmu perbankan khususnya ilmu strategi pemasaran bank
syariah serta sebagai saran untuk mengaplikasikan ilmu yang telah diperoleh
selama perkuliahan.
2. Signifikansi Praktis

Secara praktis diharapkan dapat memberikan manfaat dan menjadi bahan
evaluasi bagi Bank BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin khususnya staf
marketing dalam memasarkan produk, menjadi bahan masukan bagi Bank
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin untuk menarik minat nasabah dan

menyempurnakan pelayanannya kepada nasabah.

E. Kegunaan Penelitian
Penelitian yang dilakukan ini, diharapkan dapat berguna sebagai:

1. Bagi peneliti; untuk memperdalam pengetahuan dibidang perbankan
khususnya dalam ilmu strategi pemasaran bank syariah untuk menarik minat
nasabah.

2. Bagi pihak Bank: sebagai bahan masukkan dan informasi untuk menarik
minat nasabah khususnya terhadap produk pembiayaan Griya iB Hasanah.

3. Sebagai bahan informasi bagi mereka yang akan melakukan penelitian lebih
lanjut pada permasalahan yang sama dari sudut pandang yang berbeda.

4. Menambah khazanah literatur Perpustakaan Fakultas Syariah dan

Ekomnomi Islam pada Khususnya dan perputakaan IAIN Antasari
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Banjarmasin pada umumnya serta pihak-pihak yang berkepentingan dengan

hasil penelitian ini.

F. Definisi Operasional

Untuk  menghindari  kesalahpahaman  dan  kekeliruan  dalam

menginterpretasikan judul serta permasalahan yang akan penulis teliti dan sebagai

pegangan agar lebih terfokusnya kajian lebih lanjut, maka penulis membuat definisi

operasional sebagai berikut :

1.

Analisis menurut kamus Bahasa Indonesia, adalah penyelidikkan terhadap
suatu peristiwa (karangan, perbuatan, dan sebagainya) untuk mengetahui
keadaan yang sebenarnya (sebab-musabab, duduk perkaranya dan
sebagainya).’? Analisis yang dimaksud penulis adalah tentang strategi
pemasaran produk pembiayaan Griya iB Hasanah pada BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin dengan mengggunakan bauran pemasaran 4P
(marketing mix) dan apa saja kendala yang dihadapi BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin.

Bauran Pemasaran 4P (marketing mix) adalah merupakan strategi yang
dijalankan perusahaan yang berkaitan dengan penentuan bagaimana
perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu yang
merupakan sasaran pasarnya. Bauran pemasaran ini memiliki empat

variable, yaitu: product (produk), price (harga), place (tempat) dan

2Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai

Pustaka, 2005), him. 37.



11

promotion (promosi).'® Bauran pemasaran 4P (markering mix) yang penulis
maksud di sini adalah suatu strategi yang dijalankan BNI Syariah Kantor
Cabang Banjarmasin untuk menarik minat nasabahnya dengan
menggunakan elemen-elemen yang meliputi product (produk), price
(harga), place (tempat) dan promotion (promosi). Karena seperti yang
diketahui produk pembiayaan Griya iB Hasanah merupakan produk
unggulan, tetapi sejak tahun 2015 sampai dengan 2017 produk ini
mengalami pasang surut, sehingga penulis ingin mengetahui strategi apa
yang kurang dimaksimalkan dalam melakukan pemasaran dari bauran
pemasaran 4P (marketing mix) tersebut.

Strategi adalah pola keputusan yang membentuk dan mengungkapkan
tujuan maksud dan sasaran sebuah organisasi, menghasilkan kebijakkan
pokok dan rencana pencapaian sasaran, dan menentukan perusahaan di
mana rencana organisasi itu akan dijalankan.* Maksudnya disini adalah
strategi yang dibentuk oleh BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin untuk
menarik minat nasabahnya untuk menggunkan produk pembiayaan Griya iB
Hasanah.

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang mana individu
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran segala sesuatu yang bernilai

222.

3Ma’ruf Abdullah, Manajemen Bisnis Syariah (Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 2014) him.

14Departemen dan Kebudayaan, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka,

1990), Cet. 3, him. 850.
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dengan orang atau kelompok lain.*> Pemasaran yang penulis maksud di sini
adalah kegiatan yang dilakukan BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin
dalam menawarkan pembiayaan kredit pemilikan rumah (KPR) yakni
produk Griya iB Hasanah kepada masyarakat agar sesuai dan tepat sasaran.
5. Produk Griya iB Hasanah adalah fasilitas pembiayaan konsumtif untuk
membeli, membangun, merenovasi rumah/ruko ataupun untuk membeli

kavling siap bangun (KSB).*6

G. Kajian Pustaka

Berdasarkan penelaahan penulis terhadap penelitian terdahulu, ada
beberapa penelitian yang berkaitan dengan apa yang penulis teliti, diantaranya
adalah :

1. Hunatun Kamilah (0901160153) jurusan Perbankan Syariah, IAIN Antasari
Banjarmasin yang berjudul “Pembiayaan KPR indensya BTN iB dengan
akad istishna’ pada BTN Kantor Cabang syariah Banjarmasin.” Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui mekanisme pembiayaan KPR pada BTN
syariah Kantor Cabang Banjarmasin dan untuk mengetahui prosedur

kerjanya dengan menggunakan akad istishna’.l” Perbedaan yang penulis

5Philip Kotler, et al. eds. manajemen Pemasaran Perspektif Asia, ed. Il, terj. Fandy
Tjiptono (ANDI: Yogyakarta, 1996), him. 7.

®Andri Saputra, Sales Officer, BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, Wawancara
pribadi. 27 April 2017.

YHunatun Kamilah, Pembiayaan KPR indensya BTN iB dengan akad istishna’ pada BTN
Kantor Cabang syariah Banjarmasin (Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas Syariah dan Ekonomi
Islam, IAIN Antasari Banjarmasin, 2013).
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angkat dengan penelitian terdahulu yaitu penelitian terdahulu ingin meneliti
masalah mekanisme pembiayaan tersebut dengan menggunakan akad
istishna’, sedangkan penelitian yang ingin penulis gali lebih fokus kepada
strategi pemasaran menggunakan bauran pemasaran 4P (marketing mix)
pada produk pembiyaan Griya iB Hasanah yang mulai mengalami pasang
surut, dari bauran pemasaran tersebut mana yang kurang dimaksimalkan
dalam penerapannya dan apa saja kendala-kendala yang di hadapi oleh BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin dalam memasarkan produk Griya iB
Hasanah tersebut. tempat penelitian juga berbeda, penulis terdahulu
melakukan penelitian bertempat di BTN Syariah Kantor Cabang
Banjarmasin, sedangkan penelitian yang penulis teliti bertempat di BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin. Adapun kesamaan dari penelitian
yang ingin penulis teliti dengan penelitian terdahulu yaitu sama-sama
meneliti produk pembiyaan kredit pemilikan rumah (KPR).

2. Zulkifli (0901160184) jurusan Perbankan Syariah, IAIN Antasari
Banjarmasin yang berjudul “Manajemen Pembiayaan Hunian Syariah pada
Bank Muamalat Cabang Banjarmasin”. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui cara memanajemen pembiayaan Hunian Syariah pada Bank
Muamalat Kantor Cabang Banjarmasin.*® Perbedaan yang penulis angkat

dengan penelitian terdahulu yaitu penelitian terdahulu ingin mengetahui

18Zulkifli, Manajemen Pembiayaan Hunian Syariah pada Bank Muamalat Cabang
Banjarmasin (Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas Syariah dan Ekonomi Islam, IAIN Antasari
Banjarmasin, 2011).
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cara memanajemen produk pembiayaan Hunian Syariah tersebut, sedangkan
penelitian yang ingin penulis gali lebih fokus kepada strategi pemasaran
menggunakan bauran pemasaran 4P (marketing mix) pada produk
pembiyaan Griya iB Hasanah yang mulai mengalami pasang surut, dari
bauran pemasaran tersebut mana yang kurang dimaksimalkan dalam
penerapannya dan apa saja kendala-kendala yang di hadapi oleh BNI
Syariah Kantor Cabang Banjarmasin dalam memasarkan produk Griya iB
Hasanah tersebut. Tempat penelitian juga berbeda, peneliti terdahulu
melakukan penelitian di Bank Muamalat Cabang Banjarmasin, sedangkan
penelitian yang penulis teliti di BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin.
Adapun kesamaan dari penelitian yang ingin penulis teliti dengan penelitian
terdahulu yaitu sama-sama meneliti produk pembiyaan kredit pemilikan
rumah (KPR).

3. Noor Migaty (0701158002) jurusan Ekonomi Islam, IAIN Antasari
Banjarmasin yang berjudul “Analisis Pembiayaan pemilikkan Rumah iB
Hasanah Dengan Akad mura>bah}ah pada BNI Syariah Cabang
Banjarmasin.” Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui praktik
pembiayaan pemilikan rumah iB Hasanah dengan akad mura>bah}ah dan
aplikasi pada pembiayaan pemilikan rumah iB Griya Hasanah sudah sesuai

dengan prinsip syariah.® Perbedaan yang penulis teliti dengan penelitian

®Noor Migaty, Analisis Pembiayaan pemilikkan Rumah iB Hasanah Dengan Akad
mura>bah}ah pada BNI Syariah Cabang Banjarmasin, (Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas Syariah
dan Ekonomi Islam, IAIN Antasari Banjarmasin, 2011).
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terdahulu yaitu penelitian terdahulu ingin mengetahui praktik pembiayaan
pemilikan rumah iB Hasanah dengan akad mura>bah}ah dan aplikasi pada
pembiayaan pemilikan rumah iB Griya Hasanah apakah sudah sesuai
dengan prinsip syariah, sedangkan penelitian yang ingin penulis gali lebih
fokus kepada strategi pemasaran menggunakan bauran pemasaran 4P
(marketing mix) pada produk pembiyaan Griya iB Hasanah yang mulai
mengalami pasang surut, dari bauran pemasaran tersebut mana yang kurang
dimaksimalkan dalam penerapannya dan apa saja kendala-kendala yang di
hadapi oleh BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin dalam memasarkan
produk Griya iB Hasanah tersebut. Adapun kesamaan dari penelitian yang
ingin penulis teliti dengan penelitian terdahulu yaitu sama-sama meneliti
produk pembiyaan kredit pemilikkan rumah (KPR) dan tempat penelitian
yang dilakukan juga sama yakni BNI Syariah kantor cabang Banjarmasin.
Dari penelitian di atas, tentu berbeda dengan yang ingin penulis angkat.

Dengan demikian dari segi konsep, isi dan fokus, penelitian ini berbeda dari

penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti-peneliti sebelumnya di atas.

H. Sistematika Penelitian

Penyusunan skripsi ini terdiri dari lima bab, disusun secara sistematis,

dimana masing-masing bab akan membahas persoalan sendiri-sendiri namun dalam

pembahasan keseluruhan saling berkaitan, dan tiap-tiap bab akan terdiri dari

beberapa sub bab. Secara garis besar disusun sebagai berikut:



16

Bab pertama pendahuluan, di mana dalam pendahuluan ini memuat segala
sesuatu yang bisa mengantarkan penulis ke arah tujuan pembahasana ini, yang
terdiri dari latar belakang masalah yang merupakan awal ditemukannya
permasalahan tersebut dijadikan sebagai rumusan masalah penelitian, dimana
rumusan masalah inilah yang menjadi unsur terpenting dalam penelitian ini.
Berbicara tentang tujuan penelitian tentunya sangat selaras dengan apa yang
menjadi rumusan masalah, sebab tujuan penelitian ini dapat dicapai apabila yang
menjadi permasalahan dalam penelitian ini sudah dapat terselesaikan.

Bab kedua landasan teori, pada bab ini akan dijabarkan masalah-masalah
yang akan berhubungan dengan objek penelitian melalui teori-teori yang
mendukung atau literatur yang berkaitan dengan masalah yang akan diteiti dan juga
sumber informasi dari penelitian yang sebelumnya. Dan dalam penelitian ini
landasan teori terdiri dari: Pemasaran, strategi pemasaran bank, bauran pemasaran
4P (marketing mix), konsep pemasaran syariah dan pembiyaan mura>bah}ah.

Bab ketiga membahas tentang metode penelitian untuk mempermudah
dalam melakukan penelitian maka perlu di buat jenis, sifat dan lokasi penelitian.
Data dan sumber data yang sangat diperlukan dalam penelitian ini agar hasil dari
penelitian ini menjadi jelas dan valid. Dalam mengumpulkan data harus ada cara
agar dapat terkumpul dengan akurat dan efektif, maka perlu adanya teknik
pengumpulan data dan agar data yang diperoleh nantinya harus lengkap dan jelas
maka perlu adanya analisis data.

Bab keempat merupakan penyajian data dan laporan penelitian yang terdiri

dari: gambaran umum BNI Syariah Kantor Cabang Banjarmasin, deskripsi hasil
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wawancara, laporan penelitian berupa analisis data yang merupakan jawaban dari
rumusan masalah yakni analisis 4P dalam strategi pemasaran produk pembiayaan
Griya iB Hasanah pada BNI Syariah Kantor serta apa saja kendala-kendala yang
dihadapi dalam melakukan pemasaran tersebut.

Bab kelima merupakan penutup dari penelitian yang dilakukan ini, terdiri
dari atas: kesimpulan dan saran. Dalam bab ini secara keseluruhan, hal ini
dimaksudkan sebagai penegasan terhadap jawaban atas permasalahan yang telah
dipaparkan. Seteh itu penulis membuat simpulan atas hasil penelitiannya dan

memberikan saran berdasarkan hasil penelitiannya.



