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ABSTRAK 

 IKBAL. Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi bagi 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah (Studi di Bank BTN Syariah KCPS Parepare). 

(Dibimbing oleh Syahriyah Semaun dan Damirah) 

Penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran segmentasi pasar 

(segmentation), target pasar (targeting), dan posisi pasar (positioning) dalam 

pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi (KPR BTN Sejahtera iB) bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare. Strategi pemasaran 

merupakan suatu strategi perusahaan dalam memasarkan produknya ataupun jasa yang 

ditawarkan kepada masyarakat/konsumen untuk tercapainya suatu tujuan yang ingin 

dicapai oleh suatu perusahaan. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam skripsi ini adalah metode deskriptif 

kualitatif, data dalam penelitian ini diperoleh dari data primer dan data sekunder. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Adapun teknik analisis datanya yaitu, menggunakan analisis data model 

Miles dan Huberman. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: 1). Segmentasi pasar (segmentation) 

yang digunakan dalam pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi (KPR BTN Sejahtera iB) 

bagi Masyarakat Berpenghasilan Rendah pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

adalah dengan penentuan segmentasi berdasarkan segi geografis, demografis, 

psikografis dan perilaku. 2). Target pasar (targeting) yang digunakan dalam 

pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi (KPR BTN Sejahtera iB) bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare adalah Spesialisasi 

Selektif (Selective Specialiation). 3). Posisi pasar (positioning) yang digunakan dalam 

pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi (KPR BTN Sejahtera iB) bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare adalah yaitu 

penentuan posisi menurut atribut, penentuan posisi menurut manfaat, penentuan posisi 

menurut penggunaan, penentuan posisi menurut pemakai, penentuan posisi menurut 

pesaing, penetuan posisi menurut kategori produk, dan penentuan posisi menurut harga 

dan kualitas. Dan ketiganya telah sesuai dengan teori pemasaran Philip Kotler. 

 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, KPR Syariah Bersubsidi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1  Latar Belakang 

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia saat ini sangatlah pesat. 

Perbankan syariah mempunyai prospek yang cukup baik untuk kedepannya. Selain itu 

dukungan dari negara Islam terhadap perbankan syariah sangat tinggi sehingga bank-

bank syariah di Indonesia terdorong kedalam bisnis yang profesional, menguntungkan 

dan sesuai dengan prinsip syariah. Pesatnya perkembangan perbankan syariah ditandai 

dengan makin tajamnya persaingan antar bank. Oleh karena itu, peranan pemasaran 

semakin penting dan merupakan ujung tombak setiap perusahaan atau bank. 

Keberhasilan usaha suatu bank ditentukan oleh keberhasilan pemasarannya. Inti dari 

pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan 

sosial.1 Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan 

keinginan masyarakat akan suatu produk dan jasa.  

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, suatu bank memiliki tujuan yang 

hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. Dalam 

jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama untuk produk yang 

baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan 

produk-produk yang sudah ada agar tetap diminati oleh masyarakat. Dengan hal ini 

perbankan syariah mulai mengenalkan profil serta produk-produknya kepada 

masyarakat dengan berbagai cara dalam tanda petik cara yang positif. Salah satu 

                                                           
1  Philip  Kotler dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen   Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 

h. 5. 
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produk yang terdapat pada Bank BTN Syariah adalah produk pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi. 

KPR atau Kredit Pemilikan Rumah Syariah adalah fasilitas kredit atau 

pembiayaan yang diberikan lembaga keuangan syariah dalam hal ini bank syariah bagi 

seluruh lapisan masyarakat untuk membantu memiliki rumah. Keinginan untuk 

memiliki rumah sendiri juga bukan perkara mudah bagi kebanyakan masyarakat kita 

terutama bagi masyarakat ekonomi menengah kebawah atau yang dikenal dengan 

masyarakat berpenghasilan rendah. Harga tanah dan rumah, terutama dikota- kota 

besar dari tahun ke tahun terus meningkat cukup tajam. Sayangnya peningkatan harga 

tanah dan rumah hampir selalu lebih tinggi dari peningkatan tingkat penghasilan 

seseorang. Akibatnya, sulit bagi kebanyakan masyarakat kita mengumpulkan dana 

terlebih dahulu dan menunggu hingga mampu membayar tunai untuk sebuah rumah 

yang hendak dibelinya. Atas sebab itulah sebagian besar kalangan masyarakat ini lebih 

memilih mengontrak atau menyewa rumah dibanding memiliki rumah sendiri. 

Masyarakat hendaknya sejak dini berusaha untuk mencari solusi agar mereka 

dapat memiliki rumah sendiri, solusinya adalah dengan mengajukan Pembiayaan 

Kredit Pemilikan Rumah (KPR) ke bank-bank yang mereka tuju. Kredit Pemilikan 

Rumah (KPR) sesungguhnya terbuka bagi setiap orang yang telah memiliki dana yang 

memadai untuk membeli rumah dengan cara mencicil. Akan tetapi bagi kalangan 

masyarakat berpenghasilan rendah atau menengah kebawah tentu kesulitan untuk 

memiliki rumah sendiri dengan cara mengajukan pembiayaan KPR dikarenakan harga 

rumah (property) yang selalu naik setiap tahunnya dan gejolak harga rumah (property) 

yang semakin sulit dikendalikan oleh pemerintah. 
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Maka dari itu pemerintah melalui perbankan mencanangkan program kredit 

atau pembiayaan rumah murah yang memang ditujukan bagi masyarakat 

berpenghasilan rendah, yaitu dengan menggunakan program Fasilitas Likuiditas 

Penyaluran Perumahan (FLPP) atau KPR bersubsidi dari Kementerian Perumahan 

Rakyat (KEMENPERA). Jadi pemerintah memberikan dana subsidi dengan cara 

bekerja sama dengan bank pelaksana program ini yang ada di Indonesia untuk 

memberikan kredit atau pembiayaan dengan uang muka dan cicilan yang ringan serta 

margin yang rendah dan tetap selama masa pengembalian pembiayaan.  

Bank Tabungan Negara (BTN) Syariah merupakan unit usaha syariah milik 

Bank Tabungan Negara (BTN) Konvensional, salah satu bank pelaksana yang ikut 

mendukung program Fasilitas Likuiditas Pembiayaan Perumahan (FLPP) yang 

dicanangkan oleh Kementrian Perumahan Rakyat (KEMENPERA) dan mendapatkan 

penghargaan Bank Syariah Terbaik Pertama menurut KEMENPERA yang sukses 

melaksanakan program KPR Syariah bersubsidi yang ditujukan bagi masyarakat 

berpenghasilan rendah atau masyarakat menengah bawah untuk memiliki rumah 

sebagai tempat bernaung yang layak.  

PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor Cabang Pembantu Syariah 

Parepare yang terletak di Jl. A. Makkasau No.115-117 Parepare, merupakan Strategic 

Bussiness Unit dari Bank Tabungan Negara (BTN) yang menjalankan bisnis dengan 

prinsip syariah dan mulai beroperasi pada tanggal 26 Maret 2017 dan merupakan 

Kantor Cabang Pembantu diluar Makassar. Visi dari BTN Syariah adalah menjadi 

Strategic Bussiness Unit BTN yang sehat dan terkemuka dalam penyediaan jasa 

keuangan syariah dan mengutamakan kemaslahatan bersama sesuai dengan tag line 

BTN Syariah adalah Maju dan Sejahtera Bersama. 
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KPR BTN Sejahtera iB adalah nama produk pembiayaan Kredit Pemilikan 

Rumah (KPR) syariah bersubsidi yang dimiliki oleh Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare. KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang ditujukan untuk program 

kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan 

Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat dalam rangka kemudahan 

kepemilikan rumah, dengan akad “Murabahah” (jual beli) yang memberikan berbagai 

macam manfaat.2 Dengan program ini, masyarakat berpenghasilan rendah atau yang 

memiliki penghasilan tidak lebih dari Rp 4.000.000 perbulan dapat mengajukan KPR 

bersubsidi dengan cara mencicil selama maksimal 20 tahun.  

Dari penelitian yang dilakukan dilihat bahwa KPR BTN Sejahtera iB 

merupakan core business yang menjadi produk unggulan BTN Syariah KCPS Parepare 

dibandingkan produk-produk lainnya. Hal ini dikarenakan Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare memang memprioritaskan kegiatannya kepada pembiayaan kredit perumahan 

rakyat atau yang lebih dikenal dengan akronim KPR. Sebagai produk  unggulan,  KPR 

BTN Sejahtera iB telah menjadi produk utama Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

yang ditransaksikan oleh mayoritas nasabahnya, untuk itu penulis tertarik untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang ada pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

khususnya produk “KPR BTN Sejahtera iB” agar tersalurkan serta dapat dinikmati 

dengan baik oleh masyarakat, khususnya masyarakat menengah kebawah. 

 

 

                                                           

2 BTN Syariah, “KPR BTN Bersubsidi iB,” https://www.btn.co.id/id/Syariah-Home/Syariah-

Data-Sources/Product-Links-Syariah/Produk-BTN-Syariah/pembiayaan/Pembiayaan-Perumahan/KPR-

-BTN-Bersubsidi-iB (10 Juli 2018) 
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1.2  Rumusan Masalah 

1.2.1 Bagaimana segmentasi pasar (Segmentation) dalam pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare ? 

1.2.2 Bagaimana target pasar (Targeting) dalam pembiayaan KPR Syariah bersubsidi 

bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare ? 

1.2.3 Bagaimana posisi pasar (Positioning) dalam pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare ? 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

1.3.1 Untuk mengetahui segmentasi pasar (Segmentation) dalam pembiayaan KPR 

Syariah bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare. 

1.3.2 Untuk mengetahui target pasar (Targeting) dalam pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare. 

1.3.3 Untuk mengetahui posisi pasar (Positioning) dalam pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare. 

 

 

 



6 

 

 

1.4  Kegunaan Penelitian 

1.4.1 Bagi penulis 

Untuk melatih pola fikir ilmiah dan menambah wawasan penulis mengenai 

cara pemasaran pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare. 

1.4.2 Bagi Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

Penulisan ini dapat dijadikan masukan lebih teliti dalam manajemen 

pemasaran Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

1.4.3 Bagi IAIN Parepare 

Sebagai bahan referensi bagi mahasiswa yang akan menyusun penelitian 

dengan mengangkat tema yang sama atau sejenis. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1  Tinjauan Penelitian Terdahulu 

Penelitian yang dilakukan oleh Midawiah 2012, pada penelitiannya yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji pada Bank Negara Indonesia 

Syariah Cabang Makassar” hasil dari penelitiannya adalah strategi pemasaran yang 

dilakukan Bank Negara Indonesia Cabang Makassar khususnya pada produk tabungan 

haji yaitu dengan menggunakan strategi segmenting, targeting, positioning. Selain itu, 

dengan mengembangkan marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari empat 

unsur yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi yang mana dengan menggunakan 

perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan mempertahankan 

loyalitas para nasabah. Sementara yang menjadi faktor pendukung terhadap produk 

tabungan haji pada Bank Negara Indonesia yaitu masyarakat Indonesia mayoritas 

muslim, semua muslim memiliki niat untuk naik haji, prosedur pembukaan tabungan 

haji tidak rumit, setoran awal ringan. Adapun yang menjadi faktor penghambat 

terhadap produk tabungan haji pada Bank Negara Indonesia Cabang Makassar terkait 

dengan masalah finansial (biaya), mengingat masih banyak masyarakat Indonesia yang 

hidup di bawah garis kemiskinan.3 

Penelitian yang dilakukan oleh Deni Kurniah 2016, pada penelitiannya yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Terhadap Nasabah Non Muslim di Bank Syariah (Studi 

pada Bank Muamalat Capem Parepare” hasil dari penelitiannya yaitu, strategi pasar 

                                                           

3 Midawiah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji pada Bank Negara Indonesia Syariah 

Cabang Makassar (Skripsi Sarjana: UIN Alauddin Makassar, 2012). 
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sasaran yang digunakan terhadap nasabah non muslim pada Bank Muamalat Parepare 

atas dasar target pasarnya adalah retail corporate Bank yaitu, bank yang lebih 

memfokuskan pelayanan dan transaksi kepada nasabah ritel dan nasabah korporasi atau 

bisa juga dikatakan bank yang memfokuskan pelayanan dan transaksi dengan nasabah 

individual, perusahaan, dan lembaga. Dan pada tiga kategori tersebut yang paling 

banyak terdapat nasabah nonmuslimnya adalah jenis nasabah individu, baik jumlah 

nominal tabungan yang rendah hingga yang berjumlah besar sekalipun. strategi posisi 

pasar yang digunakan terhadap nasabah non muslim pada Bank Muamalat Parepare 

yaitu dengan melakukan pengenalan produk sampai perbandingan harga dengan bank 

lain.seperti melakukan aktivitas yang sudah direncanakan sebelumnya yaitu dengan 

niat untuk menawarkan produk-produk yang tersedia di Bank Muamalat Cabang 

Pembantu Parepare melalui cara membagi-bagikan brosur hingga melakukan 

Canvasing ataupun Solisit. Dan strategi bauran pemasaran yang digunakan terhadap 

nasabah non muslim pada Bank Muamalat Parepare adalah dalam marketing mix ini 

meliputi lima variabel yaitu, Product, Place, Price, promotion, dan People. 4 

Penelitian yang dilakukan oleh Rohimah 2017, pada penelitiannya yang 

berjudul “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Faedah di BRI Syariah Kantor 

Cabang Pembantu Purbalingga “ hasil dari penelitiannya adalah strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh BRISyariah dalam memasarkan Produk Tabungan Faedah adalah 

dengan menggunakan langkah langkah pemasaran yang terdiri dari segmenting, 

targeting, positioning. Segmentasi pasar yang dilakukan oleh BRIsyariah ini sangat 

                                                           
4 Deni Kurniah, Strategi Pemasaran Terhadap Nasabah Non Muslim di Bank Syariah (Studi 

pada Bank Muamalat Capem Parepare). (Skripsi Sarjana: Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri 

Parepare, 2016). 
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membantu dalam proses penentuan sasaran pasar. kemudian dalam menentukan 

targeting pasar Bank BRISyariah ingin menjangkau semua kalangan tanpa terkecuali. 

Walaupun tabungan yang ditawarkan berbasis islami. Sedangkan dalam 

Positioningnya BRISyariah menggunakan “The Better and Different One” beda dan 

lebih baik. Positioning pasar inilah yang lebih menonjol dibanding strategi yang lain. 

Dalam penerapannya, strategi pemasaran yang digunakan oleh BRISyariah KCP 

Purbalingga adalah jemput bola, open table, dan grebeg pasar. Sistem jemput bola 

merupakan kegiatan menjalin hubungan dengan nasabah dimana marketing 

mendatangi langsung nasabah guna memasarkan produknya. Open table merupakan 

pembukaan stand untuk transaksi penyetoran maupun pembukaan rekening. Grebeg 

pasar merupakan kegiatan mengenalkan, mempromosikan dan pencarian nasabah pada 

pasar tradisional.5 

Dari ketiga pemaparan penelitian diatas, terdapat beberapa persamaan 

penelitian yang akan dibahas dalam penelitian ini. Termasuk mengenai strategi 

pemasaran yang digunakan yaitu strategi pemasaran Segmenting, Targeting, 

Positioning dan Marketing Mix. Akan tetapi, penelitian yang akan dilakukan berbeda 

dengan penelitian terdahulu, dimana penulis akan meneliti strategi pemasaran 

Segmenting, Targeting dan Positioning di Bank BTN Syariah KCPS Parepare terhadap 

pembiayaan KPR Syariah bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah. 

 

 

 

                                                           

5 Rohimah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Faedah di BRI Syariah Kantor Cabang 

Pembantu Purbalingga (Skripsi Sarjana: Institut Agama Islam Negeri Purwokerto, 2017).  
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2.2  Tinjauan Teoritis 

2.2.1   Teori Strategi 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu dan seni 

menggunakan semua sumber daya bangsa untuk melaksanakan kebijaksanaan tertentu 

dalam perang dan damai.6 Strategi mengacu pada perumusan tugas, tujuan, dan sasaran 

organisasi, strategi kebijakan dan sasaran organisasi. 

Secara etimologi, strategi berasal dari bahasa Yunani, stratageta (stratos: 

militer, dan ag: memimpin) artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang jendral, 

konsep ini relevan dengan situasi pada zaman dahulu yang sering diwarnai perang, 

dimana jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar dapat 

memenangkan perang. 

Sedangkan secara terminologi strategi menurut para ahli diantaranya adalah 

sebagai berikut: 

1. Chandler mengemukakan bahwa strategi adalah penentuan jangka panjang 

perusahaan, diterapkannya aksi dan alokasi sumber daya yang dibutuhkan untuk 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan.7 

2. Porter menyatakan bahwa strategi adalah upaya untuk menghasilkan posisi yang 

unik dan valuable bagi pelanggan.8 

                                                           

6 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1340. 

7 Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, (Jakarta: Erlangga, 

2005), h. 1. 

8 Hermawan Kertajaya, Hermawan Kertajaya On Positioning, (Bandung: PT Mizan Pustaka, 

2004), h.2. 
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3. Clauswitz yang menyatakan bahwa strategi merupakan seni pertempuran untuk 

memenangkan perang.9 

4. Menurut Philip Kotler, strategi adalah suatu rencana permainan untuk mencapai 

sasaran yang diinginkan dari suatu unit bisnis.10 

Strategi merupakan pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu 

tertentu untuk mencapai tujuan secara efektif. 

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan, bahwa strategi adalah 

gabungan dari aktivitas-aktivitas yang direncanakan dalam suatu perusahaan untuk 

mencapai suatu tujuan.  

2.2.2 Teori Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran dalam kamus besar bahasa Indonesia diuraikan sebagai: proses, 

cara, perbuatan memasarkan suatu barang dagangan, perihal menyebarluaskan ke 

tengah-tengah masyarakat, cara penawaran dan penjualan produk atau jasa melalui 

teknologi siaran televisi atau telepon. Inti dari pemasaran (marketing) adalah 

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.11 Dalam definisi 

manajerial, pemasaran sering digambarkan sebagai “ seni menjual produk”. 

Philip Kotler dan Amstrong mengemukakan bahwa pemasaran adalah sebagai 

suatu proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh 

                                                           
9 Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis & Kewirausahaan, (Jakarta: Prenadamedia 

Group, 2016), h. 16. 

10 Anzdoc,“Philip Kotler Perencanaan Strategi,” https://anzdoc.com/philip-kotler-perencanaan-

strategi.html (21 Juli 2018) 

11 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 5. 

https://anzdoc.com/philip-kotler-perencanaan-strategi.html%20(21
https://anzdoc.com/philip-kotler-perencanaan-strategi.html%20(21
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apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik 

produk dan nilai dengan orang lain.12 

Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat pula dari definisi 

American Marketing Association 1960, yang menyatakan pemasaran adalah hasil 

prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari 

produsen sampai ke konsumen. Disamping penafsiran ini terdapat pula pandangan 

yang lebih luas, yang menyatakan pemasaran merupakan proses kegiatan mulai jauh 

sebelum barang-barang atau bahan-bahan masuk ke dalam proses produksi. Dalam hal 

ini banyak keputusan pemasaran yang harus dibuat jauh sebelum produk itu 

dihasilkan.13 

Menurut Miller dan Layton, pemasaran merupakan sistem total aktivitas bisnis 

yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan produk, jasa, dan gagasan yang mampu memuaskan keinginan pasar 

sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasional.14  

Sehingga secara umum dapat diartikan bahwa pemasaran sebagai kegiatan 

manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan 

melalui proses pertukaran. 

 

 

 

                                                           
12 Abdul Majid, “Pengertian, Konsep, Defenisi pemasaran,” Blog Abdul Majid. 

https://majidbsz.wordpress.com/2008/06/30/pengertian-konsep-definisi-pemasaran/ (21 Juli 2018) 

13 Sofyan Asyauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Srategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2004), h.168. 

14 Nurul Huda, Pemasaran Syariah : Teori dan Aplikasi, (Jakarta: Kencana, 2017), h. 4. 
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2. Konsep Pemasaran 

Perusahaan yang telah menyadari bahwa pemasaran sangat penting bagi 

keberhasilan sebuah perusahaan perlu mengetahui dan mempunyai suatu falsafah 

tertentu yang disebut dengan konsep pemasaran (marketing concept). 

Konsep pemasaran (marketing concept) menyatakan bahwa, kunci untuk 

mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran.  

Kemudian kunci kedua adalah pemberian kepuasaan seperti yang diinginkan 

oleh konsumen secara lebih efektif dan lebih efisien dari yang dilakukan pesaing.15 

Pada hakikatnya konsep pemasaran menekankan orientasi pada kebutuhan dan 

keinginan konsumen yang didukung oleh kegiatan pemasaran yang terpadu, yang 

ditujukan untuk keberhasilan perusahaan.16 Dengan demikian, konsep pemasaran 

terdiri dari empat pilar yakni pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, pemasaran terpadu, 

dan profitabilitas. 

2.1  Pasar sasaran 

Suatu perusahaan bisa berhasil apabila mereka mendefinisikan pasar sasaran 

mereka dengan cermat, baik, dan menyiapkan program pemasaran yang sesuai 

kebutuhan konsumennya. 

 

 

 

                                                           
15 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2008), h. 59. 

16 Sofyan Asyauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Srategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2004), h. 81. 
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2.2  Kebutuhan Pelanggan 

Memahami keinginan dan kebutuhan pelanggan tidak selalu berupa tugas yang 

sederhana. Beberapa pelanggan memiliki kebutuhan yang tidak mereka sadari. Ada 5 

jenis kebutuhan pelanggan : 

2.2.1 Kebutuhan yang diutarakan 

2.2.2 Kebutuhan nyata 

2.2.3 Kebutuhan yang tidak dinyatakan 

2.2.4 Kebutuhan kegembiraan (delight) 

2.2.5 Kebutuhan rahasia 

2.3 Pemasaran Terpadu 

Pemasaran terpadu berjalan dalam dua tahap. Pertama fungsi pemasaran : 

periklanan, tenaga penjualan, pelayanan pelanggan, manajemen produk, riset 

pemasaran. Kedua pemasaran harus bekerja sama dengan departemen- departemen 

lain. 

2.4  Profitabilitas 

Tujuan dari konsep pemasaran adalah membantu organisasi mencapai tujuan 

mereka. Bagi sebuah perusahaan swasta, tujuan utamanya adalah laba. Sedangkan bagi 

organisasi nirlaba, tujuan utamanya adalah agar dapat bertahan hidup dan 

mengumpulkan cukup dana untuk untuk melakukan kegiatan mereka.17 

3. Strategi Pemasaran 

Dalam kamus besar bahasa Indonesia, strategi pemasaran adalah rencana untuk 

memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka 

                                                           

17 IlmuEkonomi ID, “Konsep Pemasaran,” http://www.ilmu-ekonomi-id.com/2016/10/konsep-

pemasaran.html (25 Juli 2018) 
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panjang, didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi dan 

perencanaan penjualan, serta distribusi. Rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus.18 

Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran adalah  pola pikir pemasaran yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Menurut Guiltinan dan Paul, 

strategi pemasaran adalah pernyataan pokok yang berkenaan dengan dampak atau 

akibat yang diharapkan mencapai permintaan pada target pasar yang sudah 

ditentukan.19 Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan sebuah produk, baik itu 

barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga 

jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. 

Strategi pemasaran yaitu, rencana yang menyeluruh, terpadu, dan menyatu di 

bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan 

untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.20 Oleh karena itu, 

penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan internal 

perusahaan melalui analisis keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisis 

kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan, bahwa strategi 

pemasaran merupakan suatu proses perencanaan perusahaan dalam memasarkan 

produk atau jasa kepada masyarakat/konsumen untuk tercapainya tujuan perusahaan . 

 

                                                           
18 Departemen Pendidikan Naional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1341. 

19 Wordpress, “4 Pengertian Strategi Pemasaran Menurut Para Ahli,” 

https://www.sepengetahuan.co.id /2016/01/4- pengertian- strategi-pemasaran- menurut- para- ahli.html  

(25 Juli 2018) 

20 Sofyan Asyauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Srategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2004), h. 168. 
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4. Segmentation, Targeting, Positioning 

Dalam bukunya yang berjudul “Manajemen Pemasaran”, Kotler dan Keller 

secara  singkat mengungkapkan bahwa STP ( Segmentation, Targeting, Positioning ) 

merupakan esensi dari pemasaran yang strategis.21 Pengertian STP untuk masing-

masing poin adalah sebagai berikut. 

 

4.1  Segmentasi Pasar (Segmentation) 

Kotler dan Keller mengungkapkan bahwa dengan “Market segmentation 

divides a market into well-defined slices. A market segment consist of a group of 

customers who share a similar set of needs and wants. The marketer task is to identify 

the oppropriate number and nature of market segments and decide which one(s) to 

target”.22 

 Jika diartikan maka Marketing Segmentation membagi sebuah pasar menjadi 

potongan-potongan yang terdefinisi dengan baik. Sebuah segmen pasar terdiri dari 

sekumpulan pelanggan yang saling berbagi kebutuhan dan ketertarikan yang sama. 

Seorang pemasar bertugas untuk mengidentifikasi jumlah dan sifat yang tepat dari 

segmen pasar dan memutuskannya sebagai target. 

 Segmentasi adalah proses mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen 

menjadi kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam hal 

kebutuhan, keinginan, perilaku, dan respon terhadap program pemasaran spesifik. 

                                                           
21 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 56. 

22 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 236. 
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4.1.1 Dasar Segmentasi Pasar Konsumen 

1. Segmentasi Geografis 

Segmentasi geografis memerlukan pembagian pasar menjadi berbagai unit 

geografis seperti negara, negara bagian, wilayah, kabupaten, kota, atau lingkungan 

sekitar. 

2. Segmentasi Demografis 

Dalam segmentasi demografis, membagi pasar menjadi kelompok-kelompok 

berdasarkan variabel seperti usia, ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, jenis 

kelamin, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras, generasi, kebangsaan dan 

kelas sosial. Salah satu alasan variabel demografis begitu populer bagi pemasar 

adalah bahwa variabel ini sering terkait erat dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumennya. 

3. Segmentasi Psikografis 

Dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi menjadi berbagai kelompok 

berdasarkan sifat psikologis/kepribadian, gaya hidup, atau nilai. Orang-orang di 

dalam kelompok demografi yang sama bisa memiliki profil psikografis yang sangat 

berbeda. 

4. Segmentasi Perilaku 

Dalam segmentasi perilaku, pemasar membagi pembeli menjadi beberapa 

kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, atau respons terhadap 

sebuah produk.23 

                                                           

23 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 243. 
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5. Target pasar (Targeting) 

Setelah perusahaan mengidentifikasi peluang segmen pasarnya, perusahaan 

harus memutuskan berapa banyak dan segmen pasar mana yang akan dibidik. 

Pengertian dari targeting (penetapan pasar sasaran) adalah proses mengevaluasi daya 

tarik setiap segmen pasar untuk dimasuki. Adanya penetapan pasar sasaran atau 

targeting yang baik akan memudahkan perusahaan dalam mengalokasikan produk atau 

jasa kepada konsumen.24  

5.1   Mengevaluasi dan Memilih Segmen Pasar 

Dalam mengevaluasi segmen pasar, perusahaan harus melihat dua faktor yaitu, 

daya tarik keseluruhan segmen serta tujuan dan sumber daya perusahaan. Setelah 

mengevaluasi berbagai segmen, perusahaan dapat mempertimbangkan lima pola 

pemilihan pasar sasaran. 

5.1.1 Konsentrasi Segmen Tunggal (Single-Segmen Concetration) 

Dalam alternatif, konsentrasi segmen tunggal, bank dapat memilih hanya 

kepada satu segmen saja. Artinya, kita konsentrasikan segmen mana yang 

paling potensial dan menguntungkan bank. 

5.1.2    Spesialisasi Selektif (Selective specialization) 

Perusahaan memilih sejumlah segmen, masing-masing secara objektif menarik 

dan tepat. Mungkin ada sedikit atau tidak ada sinergi antara segmen tersebut, 

tetapi masing-masing segmen menjanjikan sebagai penghasil uang. Strategi 

multisegmen ini mempunyai kelebihan yaitu mendiversifikasikan risiko 

perusahaan. 

                                                           

24 Freddy Rangkuti, Marketing Strategy & Competitive Positioning, (Jakarta: PT Gramedia 

Pustaka Utama, 2010), h. 2. 
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5.1.3   Spesialisasi Produk (Product Specialization) 

Perusahaan membuat produk tertentu yang kemudian dijual ke beberapa 

segmen pasar. 

5.1.4 Spesialisasi Pasar (Market Specialization) 

Perusahaan berkonsentrasi untuk melayani berbagai kebutuhan dari satu 

kelompok pelanggan tertentu.  

5.1.5 Cakupan Pasar Penuh (Full Market Coverage) 

Perusahaan berusaha melayani semua kelompok pelanggan dengan semua 

produk yang mungkin mereka perlukan.25 

 

6.  Posisi pasar (Positioning) 

Kotler dan Keller mengungkapkan bahwa “Positioning is the act of designing 

the company’s offer so that it occupies a distinct and value placed in the target 

customer mind” yang jika diartikan berarti Positioning merupakan sebuah aksi dari 

merancang penawaran dan gambaran perusahaan untuk menempati tempat khusus pada 

benak pasar yang dituju.26 Menurut Ries dan Trout, Positioning bukan sesuatu yang 

Anda lakukan terhadap produk, tetapi sesuatu yang Anda lakukan terhadap benak calon 

pelanggan.27 Selanjutnya Kotler, Kartajaya, Huan dan Liu menyatakan Positioning 

yaitu suatu startegi untuk membangun kepercayaan, keyakinan dan kompetensi bagi 

                                                           
25 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 

h. 249-251. 

26 Philip  Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2006), h. 262. 

27 Freddy Rangkuti, Marketing Strategy & Competitive Positioning, (Jakarta: PT Gramedia 

Pustaka Utama, 2010), h. 2. 
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konsumen.28 Hasil Positioning adalah terciptanya dengan sukses suatu proposisi nilai 

yang terfokus pada pelanggan.29 Dengan kata lain Positioning adalah suatu tindakan 

atau langkah-langkah yang dilakukan oleh perusahaan dalam upaya penawaran nilai 

dimana dalam satu segmen tertentu konsumen mengerti dan menghargai apa yang 

dilakukan suatu perusahaan dibanding pesaingnya. Jadi Positioning bukan 

menciptakan produk dengan menempatkan pada segmen tertentu, tetapi Positioning 

menempatkan produk di benak konsumen pada segmen tertentu dengan cara 

komunikasi. Komunikasi yang dibangun oleh pemasar harus menciptakan hubungan 

yang positif. 

6.1  Bentuk-bentuk Strategi Positioning 

Kotler menjelaskan bahwa terdapat beberapa cara product positioning yang 

dapat dilakukan pemasar dalam memasarkan produk kepada konsumen yang dituju 

antara lain:30 

6.1.1 Penentuan posisi menurut atribut 

Ini terjadi bila suatu perusahaan memposisikan dengan menonjolkan atribut 

produk yang lebih unggul dibanding pesaingnya, seperti ukuran, lama 

keberadaannya, dan seterusnya. 

6.1.2  Penentuan posisi menurut manfaat 

Dalam pengertian ini produk diposisikan sebagai pemimpin dalam suatu 

manfaat tertentu. 

                                                           
28 Jeremy Liam Wijaya, “Bagaimana cara menentukan posisi (positioning) sebuah produk ?,” 

Blog Jeremy Liam Wijaya. https://www.dictio.id/t/bagaimana-cara-menentukan-posisi-positioning-

sebuah-produk/8096 (26 Juli 2018) 

29 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 292. 

30 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2006), h. 265. 
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6.1.3 Penentuan posisi menurut penggunaan atau penerapan 

Produk diposisikan sebagai alternatif terbaik untuk situasi pemakaian atau 

aplikasi tertentu. 

6.1.4 Penentuan posisi menurut pemakai 

Produk diposisikan sebagai yang terbaik untuk sejumlah kelompok pemakai. 

Dengan kata lain pasar sasaran lebih ditujukan pada sebuah atau lebih 

komunitas, baik dalam arti sempit maupun dalam arti luas. 

6.1.5 Penentuan posisi menurut pesaing 

Disini produk secara keseluruhan menonjolkan nama mereknya secara utuh dan 

diposisiskan lebih baik daripada pesaing. 

6.1.6 Penentuan posisi menurut kategori produk 

Disini produk diposisikan sebagai pemimpin dalam suatu kategori produk. 

6.1.7 Penentuan posisi harga atau kualitas 

Disini produk diposisikan sebagai menawarkan nilai terbaik. 

7. Pemasaran syariah 

Pemasaran merupakan bentuk muamalah yang dibenarkan dalam islam, 

sepanjang dalam proses transaksinya terpelihara dari hal-hal yang terlarang oleh 

ketentuan syariah.31 Secara umum, Hermawan Kertajaya menyatakan bahwa 

pemasaran syariah adalah strategi bisnis, yang harus memayungi seluruh aktivitas 

dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, 

pertukaran nilai dari seorang produsen, atau satu perusahaan, atau perorangan yang 

                                                           

31 Hermawan Kertajaya dan Muhamad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.Mizan 

Pustaka, 2006). h. 26.  
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sesuai dengan ajaran Islam.32   Dalam hal ini, pemasaran syariah memiliki posisi yang 

sangat strategis, karena pemasaran syariah merupakan salah satu strategi pemasaran 

yang didasarkan pada Al-Qur’an dan Sunnah Rasulullah Muhammad SAW.  

Dalam syariah marketing, bisnis yang disertai dengan keikhlasan semata-mata 

hanya untuk mencari keridhaan Allah, maka seluruh bentuk transaksinya insya Allah 

menjadi ibadah dihadapan Allah Swt. Ini akan menjadi bibit dan modal dasar baginya 

untuk tumbuh menjadi bisnis yang besar, yang memiliki spiritual brand, yang memiliki 

kharisma, keunggulan, dan keunikan yang tidak tertandingi.33  

Hal-hal yang sekiranya dapat merugikan konsumen akan berusaha untuk 

dihindarkan, perusahaan tidak hanya berorientasi kepada keuntungan semata, namun 

turut pula berorientasi pada tujuan lainnya yaitu keberkahan. Perpaduan konsep 

keuntungan dan keberkahan ini melahirkan konsep maslahah, yaitu suatu perusahaan 

syariah akan berorientasi pada pencapaian maslahah yang optimal. Konsep keberkahan 

bagi sebagian pihak merupakan konsep yang abstrak karena secara keilmuan tidak dapat 

dibuktikan secara ilmiah, namun inilah salah satu konsep inti pada syariah marketing 

yang menjadi landasan pada suatu perusahaan berorientasi syariah.34 

Konsep pemasaran syariah sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh dari konsep 

pemasaran yang kita kenal. Dalam pemasaran Islam dikenal dengan integritas dan 

transparansi, sehingga marketer tidak boleh bohong dan orang membeli karena butuh 

dan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, bukan karena diskonnya atau iming-iming 

                                                           
32 Buchari Alma dan Donny Juni Priansah, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2016). h. 343.  

33 Hermawan Kertajaya dan Muhamad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.Mizan 

Pustaka, 2006). h. 8.  

34 M.Nur Rianto Al Arief, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta,2010),  

h. 19. 
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hadiah belaka. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa aktivitas pemasaran syariah 

lebih bersifat holistik, sempurna, untuk menciptakan sustainability perusahaan dalam 

jangka panjang serta membangun image perusahaan yang baik.35  

Konsep pemasaran syariah ini sendiri sudah digunakan dan berkembang seiring 

berkembangnya ekonomi syariah. Terdapat perusahaan dan bank khususnya yang 

berbasis syariah telah menerapkan konsep ini dan telah mendapatkan hasil yang positif. 

Ke depannya diperkirakan marketing syariah ini akan terus berkembang dan dipercaya 

masyarkat karena nilai-nilainya yang sesuai diinginkan masyarakat, yaitu kejujuran. 

2.2.3 Teori Bank 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia bank adalah badan usaha di bidang 

keuangan yang menarik dan mengeluarkan uang di masyarakat, terutama memberikan 

kredit dan jasa di lalu lintas pembayaran dan peredaran uang.36  Bank adalah suatu 

lembaga atau orang pribadi yang menjalankan perusahaan dalam menerima dan 

memberikan uang dari dan kepada pihak ketiga.37 

Secara sederhana Bank diartikan sebagai lembaga keuangan yang kegiatan 

usahanya adalah menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan kembali dana 

tersebut ke masyarakat serta memberikan jasa-jasa bank lainnya.38  Sedangkan menurut 

Undang-undang RI Nomor 10 Tahun 1998 tanggal 10 November 1998 tentang 

Perbankan, Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam 

                                                           
35 Buchari Alma dan Donny Priansah, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 20016). 

h. 354.  

36 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 135. 

37 Irham Fahmi, Pengantar Perbankan Teori & Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 12. 

38 Kasmir, Pemasaran Bank,  (Jakarta: Kencana, 2008), h. 8. 
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bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan 

atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. 

Secara lebih luas, Bank merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang 

keuangan, artinya aktivitas perbankan selalu berkaitan dalam bidang keuangan. 

Sehingga berbicara mengenai bank tidak terlepas dari masalah keuangan.39 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Bank 

merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang keuangan yang kegiatannya 

menghimpun dana dan menyalurkannya kembali kepada masyarakat dalam rangka 

meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. 

1. Jenis Bank 

Adapun jenis perbankan saat ini ditinjau dari berbagai segi, antara lain: 

1.1      Dilihat dari fungsinya 

1.1.1 Bank Umum 

Bank umum adalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara 

konvensional dan atau berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 

1.1.2 Bank Perkreditan Rakyat (BPR) 

BPR adalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara konvensional dan 

atau berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan 

jasa dalam lalu lintas pembayaran. 

1.2   Dilihat dari kepemilikannya 

1.2.1 Bank Milik Pemerintah 

                                                           
39 Kasmir, Bank  dan  Lembaga  Keuangan  Lainnya, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2008), h. 25. 
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1.2.2 Bank Milik Swasta Nasional 

1.2.3 Bank Milik Koperasi 

1.2.4 Bank Milik Asing 

1.2.5 Bank Milik Campuran 

1.3      Dilihat dari segi status 

1.3.1 Bank Devisa 

Bank devisa merupakan bank yang dapat melaksanakan transaksi ke luar negeri 

atau yang berhubungan dengan mata uang asing secara keseluruhan. 

1.3.2 Bank Non devisa 

Bank Non devisa merupakan bank yang belum mempunyai izin untuk 

melaksanakan transaksi sebagai bank devisa, dimana transaksi yang dilakukan 

masih dalam batas-batas negeri (dalam negeri). 

1.4     Dilihat dari cara menentukan harga 

1.4.1 Bank yang memiliki prinsip konvensional 

Bank yang berdasarkan prinsip konvensional menggunakan dua metode dalam 

mencari keuntungan maupun menentukan harga kepada para nasabahnya, yaitu 

menerapkan bunga sebagai harga untuk produk simpanan dan sistem pengenaan 

biaya (fee based). 

1.4.2 Bank yang memiliki prinsip syariah 

Bank berdasarkan prinsip syariah adalah aturan perjanjian berdasarkan hukum 

islam antara bank dengan pihak lain untuk menyimpan dana atau pembiayaan 

usaha atau kegiatan perbankan lainnya.40 

                                                           
40 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2008), 

h. 35-41. 
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2.2.4  KPR Syariah Bersubsidi “ KPR BTN Sejahtera iB” 

1. Pengertian Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang diberikan oleh suatu pihak 

kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan, baik dilakukan 

sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, pembiayaan adalah pendanaan yang 

dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah direncanakan.41 

Pembiayaan dengan prinsip jual beli ditujukan untuk memiliki barang. Prinsip 

jual beli dilaksanakan sehubungan dengan adanya perpindahan kepemilikan barang 

atau benda (transfer of property). Tingkat keuntungan bank ditentukan di depan dan 

menjadi bagian harga atas barang yang dijual. 

Pembiayaan digolongkan menjadi dua jenis berdasarkan tujuan, yaitu 

pembiayaan yang bersifat produktif dan pembiayaan yang bersifat konsumtif. 

Pembiayaan produktif adalah bentuk pembiayaan yang bertujuan untuk memperlancar 

jalannya proses produksi, mulai dari saat pengumpulan bahan mentah, pengolahan, dan 

sampai kepada proses penjualan barang-barang yang sudah jadi. Pembiayaan produktif 

bertujuan untuk memungkinkan penerima pembiayaan dapat mencapai tujuannya yang 

apabila tanpa pembiayaan tersebut tidak mungkin dapat diwujudkan. Pembiayaan 

konsumtif adalah pembiayaan yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumsi, 

yang akan habis digunakan untuk memenuhi kebutuhan.42 

Pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR) termasuk pembiayaan yang 

bersifat konsumtif, yaitu pembiayaan yang ditujukan untuk pembiayaan yang bersifat 

                                                           
41 M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah: Suatu Kajian Teoritis Praktis, 

(Bandung: CV Pustaka Setia, 2012), h. 146. 

42 Hestanto, “ Pengertian Pembiayaan,” https://www.hestanto.web.id/pengertian-pembiayaan/ 

(27 Juli 2018) 
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kebutuhan konsumtif, seperti pembiayaan untuk pembelian rumah, kendaraan 

bermotor, pembiayaan pendidikan dan apapun yeng bersifat konsumtif.43 

KPR atau Kredit Pemilikan Rumah Syariah adalah fasilitas kredit atau 

pembiayaan yang diberikan lembaga keuangan syariah dalam hal ini bank syariah bagi 

seluruh lapisan masyarakat untuk membantu memiliki rumah beserta tanah dengan 

fasilitas cicilan tetap dengan margin keuntungan yang telah disepakakati bersama antar 

bank dan nasabah, yang mewajibkan nasabah untuk mengembalikan dana tersebut 

sesuai jangka waktu yang telah ditentukan bersama. Harga jualnya biasanya sudah 

ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati antara bank syariah dan pembeli.  

Harga jual rumah ditetapkan di awal ketika nasabah menandatangani perjanjian 

pembiayaan jual beli rumah, dengan angsuran tetap hingga jatuh tempo pembiayaan. 

Dengan adanya kepastian jumlah angsuran bulanan yang harus dibayar sampai masa 

angsuran selesai, nasabah tidak akan dipusingkan dengan masalah naik/turunnya 

angsuran ketika suku bunga bergejolak. Pembiayaan rumah ini dapat digunakan untuk 

membeli rumah (rumah, ruko, rukan, apartemen) baru maupun bekas, membangun atau 

merenovasi rumah. 

Sebelum pembiayaan direalisasikan, terlebih dahulu harus dibuat akad atau 

perjanjian yang mengatur hak dan kewajiban antara bank dengan nasabah penerima 

fasilitas pembiayaan. Dalam praktik, akad atau perjanjian pembiayaan memiliki 

berbagai macam istilah, antara lain perjanjian pembiayaan, persetujuan membuka 

pembiayaan, dan sebagainya. 

                                                           
43 M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah: Suatu Kajian Teoritis Praktis, 

(Bandung: CV Pustaka Setia, 2012), h. 146. 
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Disamping mengatur hak dan kewajiban bank serta nasabah, perjanjian atau 

persetujuan antara bank dengan nasabah penerima fasilitas pembiayaan (debitur) juga 

berfungsi sebagai perikatan pokok dari perjanjian pengikatan jaminan (accessoir). 

Pada KPR syariah bersubsidi tidak terdapat perbedaan yang jauh mengenai 

konsep dasar yang terkandung pada KPR syariah non subsidi. Pada KPR syariah 

bersubsidi terdapat suatu keringanan yang diberikan oleh pemerintah dalam memenuhi 

kebutuhan rumah bagi masyarakat kelas ekonomi menengah kebawah. 

Pembiayaan KPR syariah bersubsidi adalah pembiayaan yang ditujukan untuk 

program kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan 

Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat dalam rangka kemudahan 

kepemilikan rumah, dengan akad “Murabahah” (jual beli) yang memberikan berbagai 

macam manfaat.44 

Menurut Peraturan Menteri Perumahan Rakyat Nomor 3 dan 4 tahun 201445, 

Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera syariah Tapak, yang selanjutnya 

disebut KPR Sejahtera Syariah Tapak, adalah pembiayaan berdasarkan prinsip syariah 

dengan dukungan FLPP yang diterbitkan oleh Bank Pelaksana yang beroperasi secara 

syariah kepada MBR dalam rangka pemilikan Rumah Sejahtera Tapak yang dibeli dari 

orang perseorangan dan/atau Badan Hukum. 

                                                           

44 BTN Syariah, “KPR BTN Bersubsidi iB,” https://www.btn.co.id/id/Syariah-Home/Syariah-

Data-Sources/Product-Links-Syariah/Produk-BTN-Syariah/pembiayaan/Pembiayaan-Perumahan/KPR-

-BTN-Bersubsidi-iB (28 Juli 2018) 

45 Permenpera Nomor 3 Tahun 2014 mengatur tentang Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. Sedangkan Permenpera 

Nomor 4 Tahun 2014 mengatur tentang Petunjuk Pelaksanaan Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. 
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Fasilitas Likuiditas Pembiayaan Perumahan (FLPP) adalah dukungan fasilitas 

likuiditas pembiayaan perumahan kepada Masyarakat Berpenghasilan Rendah yang 

pengelolaannya dilaksanakan oleh Kementerian Perumahan Rakyat. 

KPR syariah subsidi ini diberikan kepada Kelompok Sasaran yaitu Masyarakat 

MBR yang memiliki penghasilan tetap maupun tidak tetap maksimal sebesar Rp 

4.000.000 perbulan. 

Dalam memenuhi kebutuhan rumah bersubsidi, diperlukan kerja sama antara 

pihak developer, bank dan pemerintah yaitu dengan Kementerian Perumahan Rakyat 

(KEMENPERA). Pada KPR subsidi nasabah diberikan banyak sekali kemudahan dan 

keringanan yang diberikan pemerintah dibandingkan dengan KPR biasa atau non 

subsidi, yaitu: Jangka waktu pelunasan KPR mencapai 20 tahun, margin yang ringan 

sebesar 5% per tahun, uang muka dan biaya pengurusan sangat ringan, angsuran ringan 

dan tetap sampai dengan masa pelunasan berakhir, serta mendapatkan asuransi jiwa 

dan asuransi kebakaran secara cuma-cuma. 

2.2.5 Teori Masyarakat Berpenghasilan Rendah 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah, yang selanjutnya disebut MBR, adalah 

masyarakat yang mempunyai keterbatasan daya beli sehingga perlu mendapat 

dukungan Pemerintah untuk memperoleh rumah. Masyarakat MBR yang memiliki 

penghasilan tetap maupun tidak tetap maksimal sebesar Rp 4000.000 perbulan.46 

Menurut UU No. 1 Tahun 2011 Tentang Perumahan dan Kawasan 

Permukiman, Masyarakat Berpenghasilan Rendah adalah masyarakat yang mempunyai 

                                                           
46 Permenpera Nomor 3 Tahun 2014 mengatur tentang Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. 
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keterbatasan daya beli sehingga perlu mendapat dukungan pemerintah untuk 

memperoleh rumah. 

Sehingga  dari definisi tersebut mengandung makna bahwa masyarakat MBR 

adalah mereka yang mempunyai Keterbatasan daya beli, Perlu mendapat dukungan 

Pemerintah dan Berhak memperoleh rumah;   

Lebih lanjut Turner 1968 dalam Hutapea 2012 menyatakan bahwa terdapat 

kaitan antara kondisi ekonomi dengan tingkat prioritas kebutuhan perumahan pada 

setiap manusia. Bagi masyarakat golongan berpenghasilan rendah, terdapat 3 tingkat 

prioritas kebutuhan perumahan yaitu : 

1. Faktor jarak menjadi prioritas utama 

2. Faktor status lahan dan rumah menjadi prioritas kedua 

3. Faktor bentuk dan kualitas rumah menjadi prioritas ketiga47 

Dalam menentukan prioritas kebutuhan rumah, masyarakat golongan 

berpenghasilan rendah cenderung meletakkan prioritas utama pada lokasi rumah yang 

berdekatan dengan tempat yang dapat memberikan kesempatan  kerja.  Tanpa  

kesempatan  kerja  yang  dapat  menopang  kebutuhan sehari-hari, sulit bagi mereka 

untuk dapat mempertahankan hidupnya. Status pemilikan rumah dan lahan menempati 

prioritas kedua, sedangkan bentuk maupun kualitas rumah menjadi prioritas terakhir. 

Yang terpenting bagi mereka adalah tersedianya rumah untuk berlindung dan istirahat 

dalam upaya mempertahankan hidupnya. 

 

 

                                                           
47 Dinas Perumahan Rakyat dan Kawasan Permukiman Provinsi Banten, “Perumahan 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR),” https://perkim.bantenprov.go.id/read/artikel/ 

26/Perumahan-Masyarakat-Berpenghasilan-Rendah-MBR.html (28 Juli 2018) 
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2.3  Tinjauan Konseptual 

2.3.1  Pengertian Strategi 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu dan seni 

menggunakan semua sumber daya bangsa untuk melaksanakan kebijaksanaan tertentu 

dalam perang dan damai.48 Pengertian strategi adalah pusat dan inti yang khas dari 

manajemen strategik. Strategi mengacu pada perumusan tugas, tujuan, dan sasaran 

organisasi, strategi kebijakan dan sasaran organisasi. 

Istilah strategi berasal dari kata Yunani untuk ahli militer atau memimpin 

pasukan. Menurut Philip Kotler, strategi adalah suatu rencana permainan untuk 

mencapai sasaran yang diinginkan dari suatu unit bisnis.49 

Strategi merupakan pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu 

tertentu untuk mencapai tujuan secara efektif. 

Apabila disimpulkan dari pengertian strategi diatas maka, bahwa strategi adalah 

gabungan dari aktivitas-aktivitas yang direncanakan dalam suatu perusahaan untuk 

mencapai suatu tujuan.  

2.3.2  Pengertian Pemasaran  

Pemasaran dalam kamus besar bahasa Indonesia diuraikan sebagai: proses, 

cara, perbuatan memasarkan suatu barang dagangan, perihal menyebarluaskan ke 

tengah-tengah masyarakat, cara penawaran dan penjualan produk atau jasa melalui 

teknologi siaran televisi atau telepon. Dalam definisi manajerial, pemasaran sering 

                                                           
48 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1340. 

49Anzdoc,“Philip Kotler Perencanaan Strategi,”https://anzdoc.com/philip-kotler-perencanaan-

strategi.html (21 Juli 2018) 

https://www.pelajaran.id/2017/02/pengertian-strategi-menurut-pendapat-para-ahli-terlengkap.html%20(21
https://www.pelajaran.id/2017/02/pengertian-strategi-menurut-pendapat-para-ahli-terlengkap.html%20(21
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digambarkan sebagai “ seni menjual produk”. Pemasaran merupakan proses kegiatan 

mulai jauh sebelum barang-barang atau bahan-bahan masuk ke dalam proses produksi. 

Dalam hal ini banyak keputusan pemasaran yang harus dibuat jauh sebelum produk itu 

dihasilkan.50 

Kaitannya dengan judul peneliti dari arti pemasaran adalah tentang bagimana 

cara Bank BTN Syariah KCPS Parepare dalam mempromosikan dan memperkenalkan 

pembiayaan KPR Syariah bersubsidi kepada masyarakat berpenghasilan rendah agar 

mereka tertarik terhadap pembiayaan tersebut. 

2.3.3  Pengertian Strategi Pemasaran 

Dalam kamus besar bahasa Indonesia, strategi pemasaran adalah rencana untuk 

memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka 

panjang, didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi dan 

perencanaan penjualan, serta distribusi. Rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus.51 

Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran adalah  pola pikir pemasaran yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi 

strategi spesifik untuk segmentasi (Segmentation), target pasar (Targeting), dan posisi 

pasar (Positioning).52 

Berdasarkan beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan, bahwa strategi 

pemasaran merupakan suatu proses perencanaan perusahaan dalam memasarkan 

                                                           
50 Sofyan Asyauri, Manajemen Pemasaran: Dasar Konsep dan Srategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2004), h.168. 

51 Departemen Pendidikan Naional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h. 1341. 

52 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Edisi Melinium; Jakarta: IndeksKelompok 

Gramedia. 2004), h. 81. 
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produk atau jasa kepada masyarakat/konsumen untuk tercapainya tujuan perusahaan 

dengan penetuan segmentasi pasar (Segmentation), target pasar (Targeting) dan 

penentuan posisi pasar/bersaing (Positioning). 

2.3.4 Pengertian Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

Pembiayaan atau yang bisa disebut Penyaluran dana (Financing) adalah salah 

satu jenis usaha bank syariah. Menurut Undang-Undang Nomor 21 tahun 2008 tentang 

Perbankan Syariah yang dimaksud dengan pembiayaan adalah penyediaan dana atau 

tagihan.53 

Menurut Peraturan Menteri Perumahan Rakyat Nomor 3 dan 4 tahun 201454 

Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera syariah Tapak, yang selanjutnya 

disebut KPR Sejahtera Syariah Tapak, adalah pembiayaan berdasarkan prinsip syariah 

dengan dukungan FLPP yang diterbitkan oleh Bank Pelaksana yang beroperasi secara 

syariah kepada MBR dalam rangka pemilikan Rumah Sejahtera Tapak yang dibeli dari 

orang perseorangan dan/atau Badan Hukum. 

KPR atau Kredit Pemilikan Rumah Syariah adalah fasilitas kredit atau 

pembiayaan yang diberikan lembaga keuangan syariah dalam hal ini bank syariah bagi 

seluruh lapisan masyarakat untuk membantu memiliki rumah beserta tanah dengan 

fasilitas cicilan tetap dengan margin keuntungan yang telah disepakakati bersama antar 

bank dan nasabah, yang mewajibkan nasabah untuk mengembalikan dana tersebut 

sesuai jangka waktu yang telah ditentukan bersama. Konsep pembiayaan kredit rumah 

                                                           
53 Wangsawidjaja,  Pembiayaan Bank Syariah, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2012), 

h. 78. 

54 Permenpera Nomor 3 Tahun 2014 mengatur tentang Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. Sedangkan Permenpera 

Nomor 4 Tahun 2014 mengatur tentang Petunjuk Pelaksanaan Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. 
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ini diadopsi oleh Perbankan Islam kedalam jenis produk pendanaan dengan akad 

murabahah. Sehingga dapat disimpulkan bahwa pembiayaan KPR Syariah bersubsidi 

adalah pembiayaan yang ditujukan untuk program kesejahteraan masyarakat 

berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan Kementerian Pekerjaan Umum dan 

Perumahan Rakyat dalam rangka kemudahan kepemilikan rumah, dengan akad 

“Murabahah” (jual beli) yang memberikan berbagai macam manfaat. 

2.3.5 Pengertian Masyarakat Berpenghasilan Rendah 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah, yang selanjutnya disebut MBR, adalah 

masyarakat yang mempunyai keterbatasan daya beli sehingga perlu mendapat 

dukungan Pemerintah untuk memperoleh rumah. Masyarakat MBR yang memiliki 

penghasilan tetap maupun tidak tetap maksimal sebesar Rp 4000.000 perbulan.55 

Menurut UU No. 1 Tahun 2011 Tentang Perumahan dan Kawasan 

Permukiman, Masyarakat Berpenghasilan Rendah adalah masyarakat yang mempunyai 

keterbatasan daya beli sehingga perlu mendapat dukungan pemerintah untuk 

memperoleh rumah. 

Sehingga  dari definisi tersebut mengandung makna bahwa Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah, yang selanjutnya disebut MBR, adalah mereka yang 

mempunyai keterbatasan daya beli, perlu mendapat dukungan pemerintah dan 

berhak memperoleh rumah. 

Bank BTN Syariah KCPS Parepare merupakan salah satu lembaga keuangan 

bank yang berada di kota Parepare dan berperan sangat besar dalam penyaluran 

pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi. 

                                                           
55 Permenpera Nomor 3 Tahun 2014 mengatur tentang Pengadaan Perumahan Melalui 

Kredit/Pembiayaan Pemilikan Rumah Sejahtera Dengan Dukungan FLPP. 

 



35 

 

 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka maksud penulis dalam judul 

Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi Bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah (Studi di Bank BTN Syariah KCPS Parepare) adalah 

bagaimana strategi pemasaran mengenai segmentasi (Segmentation), target pasar 

(Targeting) dan penentuan posisi pasar/bersaing (Positioning), yang dilakukan bank 

pelaksana, dalam hal ini Bank BTN Syariah KCPS Parepare untuk penyaluran 

pembiayaan KPR Syariah bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah. 
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2.4  Bagan Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Gambar 2.1 Skema Kerangka Pikir Penelitian 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merujuk pada pedoman 

penulisan karya ilmiah yang diterbitkan STAIN Parepare. Metode penelitian dalam 

buku tersebut, mencakup beberapa bagian, yakni jenis penelitian, lokasi dan waktu 

penelitian, fokus penelitian, jenis dan sumber data yang digunakan, teknik 

pengumpulan data dan teknik analisis data.56 

3.1  Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan penulis adalah metode kualitatif. Penelitian 

Kualitatif adalah penelitian tentang riset yang bersifat diskriptif dan cenderung 

menggunakan analisis. Metode kualitatif sebagai prosedur penelitian yang 

menghasilkan data diskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan. Penelitian kualitatif 

merupakan proses penelitian yang berkesinambungan sehingga tahap pengumpulan 

data, pengolahan data dan analisis data dilakukan secara bersamaan selama proses 

penelitian.57 

Penelitian ini menggunakan pendekatan fenomenologi untuk menganalisis atau 

memakai sesuatu berdasarkan hal-hal yang terjadi atau peristiwa yang berkenaan 

dengan memahami pengalaman dari suatu fenomena.   

 

 

                                                           
56 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmmiah (Makalah dan Skripsi), Edisi Revisi 

(Parepare: STAIN Parepare, 2013), h. 30. 

 
57  Bagong  Suyanto,  Sutinah,  Metode  Penelitian  Sosial:  Berbagai  Alternatif  Pendekatan, 

(Jakarta: Kencana, 2011), h. 172. 
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3.2  Lokasi dan Waktu Penelitian 

Tempat yang akan digunakan sebagai tempat penelitian adalah Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare Jl. Andi Makkasau No. 59D, Kp. Pisang, Soreang, Kota 

Parepare, Sulawesi Selatan 91131, selama waktu kurang lebih dua bulan. 

3.3  Fokus Penelitian 

Penelitian ini memfokuskan pada Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi bagi Masyarakat Berpenghasilan Rendah dengan menggunanakan strategi 

pemasaran segmentasi pasar (Segmentation), target pasar (Targeting) dan posisi pasar 

(Positioning) pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare. 

3.4  Sumber Data 

3.4.1  Data Primer 

Data primer yaitu merupakan data yang berasal dari data utama. Data primer 

yang diambil langsung dari perusahaan yang menjadi objek penelitian yaitu dengan 

teknik wawancara (interview) kepada pihak Bank BTN Syariah KCPS Parepare terkait 

data-data tentang pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah (KPR) Syariah Bersubsidi 

tersebut sehingga dapat memecahkan masalah yang telah dirumuskan dalam penelitian 

ini. 

3.4.2  Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung dari subyeknya 

maupun berdasarkan informasi dari pihak lain yang dianggap relevan, yaitu sumber 

tertulis baik catatan yang berupa laporan penelitian, buku referensi maupun arsip atau 

dokumen yang ada di Bank BTN Syariah KCPS Parepare. 
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3.5  Teknik Pengumpulan Data 

3.5.1  Wawancara  

Wawancara adalah suatau proses tanya jawab lisan, dimana 2 orang atau lebih 

saling berhadapan secara fisik, yang satu dapat melihat muka lain dan mendengar 

dengan telinga sendiri dari suaranya.58 Wawancara merupakan salah satu metode 

pengumpulan data yang dapat digambarkan sebagai sebuah interaksi yang melibatkan 

antara pewawancara (orang yang bertanya) dengan yang diwawancarai (orang yang 

memberikan jawaban atas pertanyaan), dengan maksud mendapatkan informasi yang 

sah dan dapat dipercaya. 

3.5.2 Observasi 

Observasi atau pengamatan merupakan suatu teknik atau cara mengumpulkan 

data dengan cara mengadakan pengamatan terhadap kegiatan yang berlangsung.59 Jadi, 

observasi merupakan penelitian yang dilakukan secara sistematis dan sengaja 

dilakukan dengan menggunakan indra penglihatan untuk melihat kejadian yang 

berlangsung serta langsung menganalisis kejadian tersebut langsung pada waktu 

kejadian itu berlangsung. Observasi dilakukan untuk memperoleh gambaran riil suatu 

peristiwa atau kejadian untuk menjawab pertanyaan penelitian. 

3.5.3  Dokumentasi 

Catatan tertulis tentang berbagai kegiatan atau peristiwa pada waktu yang lalu 

dengan menggunakan catatan, peraturan-peraturan, struktur organisasi, foto-foto 

kegiatan, serta sumber-sumber lain yang relevan dengan masalah penelitian. 

                                                           
58 Sukandarrumidi, Metodologi Penelitian Petunjuk Praktis untuk Peneliti Pemula, 

(Yogjakarta: Gajah Mada University Press, 2006), h. 89. 

 
59  Sukmadinata NS,  Metode  Penelitian  Pendidikan, (Bandung: Remaja Rosadakarya, 2011), 

h. 220. 
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3.6  Teknik Analisis Data 

  Untuk menyajikan data agar mudah dipahami, maka langkah-langkah analisis 

data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analysis Interactive Model dari Miles 

dan Huberman, yang membagi langkah-langkah dalam kegiatan analisis data dengan 

beberapa bagian yaitu pengumpulan data (data collection), reduksi data (data 

reduction), penyajian data (data display), dan penarikan kesimpulan atau verifikasi.60 

3.6.1 Pengumpulan data 

Pada analisis model pertama dilakukan pengumpulan data hasil wawancara, 

hasil observasi, dan berbagai dokumen berdasarkan kategorisasi yang sesuai dengan 

masalah penelitian yang kemudian dikembangkan penajaman data melalui pencarian 

data selanjutnya. 

3.6.2  Reduksi data 

  Reduksi data adalah suatu bentuk analisis yang menajamkan, menggolongkan, 

mengarahkan, membuang data yang tidak perlu dan mengorganisasi data dengan cara 

sedemikian rupa sehingga simpulan final dapat ditarik dan diverifikasi. 

3.6.3 Penyajian data 

  Sajian data adalah suatu rangkaian organisasi informasi yang memungkinkan 

kesimpulan riset dapat dilakukan. Penyajian data dimaksudkan untuk menemukan 

pola-pola yang bermakna serta memberikan kemungkinan adanya penarikan simpulan 

serta memberikan tindakan. 

3.6.4 Penarikan Kesimpulan 

  Penarikan Kesimpulan merupakan bagian dari suatu kegiatan konfigurasi yang 

utuh. Kesimpulan-kesimpulan juga diverifikasi selama penelitian berlangsung. 

                                                           
60 Matthew B. Miles and A. Michael Huberman, Qualitative Data Analysis (terjemahan), 

(Jakarta: UI Press, 2007), h. 16. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1  Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

Bank Tabungan Negara Syariah merupakan Strategic Bussiness Unit dari Bank 

Tabungan Negara yang menjalankan bisnis dengan prinsip syariah, mulai beroperasi 

pada tanggal 14 Februari 2005 melalui pembukaan kantor cabang syariah pertama di 

Jakarta. Pembukaan Strategic Bussines Unit untuk melayani tingginya minat 

masyarakat dalam memanfaatkan jasa keuangan syariah dan memperhatikan 

keunggulan prinsip perbankan syariah, adanya fatwa MUI tentang bunga bank, serta 

melaksanakan hasil RUPS tahun 2004. 

Pada tahun 2007, bank tabungan negara telah mengoperasikan dua belas Kantor 

Cabang Syariah dan 40 Kantor Layanan Syariah (Office Chanelling) pada kantor-

kantor cabang dan cabang pembantu konvensional kantor cabang syariah tersebar 

dilokasi Jakarta, Bandung, Surabaya,Yogyakarta, Makassar, Malang, Solo, Medan, 

Batam, Tangerang, Bogor dan Bekasi. 

Bank Tabungan Negara Makassar membuka kantor cabang pembantu Kantor 

Cabang Pembantu dikota Parepare. Pembukaan operasional Kantor Cabang Pembantu 

Syariah yang pertama diluar kota Makassar tersebut yang dilaksanakan akhir tahun, 

soft opening pada tanggal 28 Desember 2016 dan grand opening terlaksana pada 

tanggal 26 Maret 2017. PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor Cabang 

Pembantu Syariah Parepare yang terletak di Jl. A. Makkasau No.115-117 Parepare ini, 

mulai beroperasi pada tanggal 26 Maret 2017 yang merupakan Kantor Cabang 

Pembantu diluar Makassar.  
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4.1.1 Struktur Organisasi 

Struktur organisasi dapat berupa gambaran tentang serangkaian kegiatan yang 

bertujuan agar setiap kelompok yang ada di dalamnya dapat bekerja sama untuk 

mencapai tujuan organisasi.   

Adapun struktur organisasi PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare adalah bentuk lini staf. Bentuk lini staf merupakan 

suatu bentuk struktur organisasi yang mana kekuasaan mengalir secara langsung dari 

Pimpinan PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor Cabang Pembantu 

Syariah Parepare kemudian terus menuju ke karyawan-karyawan dibawahnya yang 

menjalankan semua fungsi bagian pengawasan dalam bagian masing-masing. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Bank BTN KCPS Parepare Tahun 2019 
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4.1.2 Job Desk Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

1. Sub Branch Head 

1.1 Memastikan operasional bank berjalan sesuai prosedur dan peraturan yang berlaku. 

1.2 Memastikan fungsi pelayanan yang dilakukan baik dalam mengelola pembukuan. 

1.3 Mengelola transaksi, layanan dan aktivitas keuangan. 

1.4 Menandatangani surat berharga sesuai batas kewenangan. 

1.5 Menerima laporan harian dari stafnya dan memeriksa kesesuaiannya. 

1.6 Menandatangani laporan harian dan  laporan lainnya. 

2. Financing Service 

2.1 Menerima Permohonan pembiayaan dari nasabah. 

2.2 Menerima Pelunasan pembiayaan. 

2.3 Klaim nasabah pembiayaan. 

3. Loan Data Entry 

3.1 Bertanggung jawab terhadap input data calon Debitor di sistem dan kebenarannya 

3.2 pencetakan dokumen pendukung dalam proses kredit dan dokumen kontrak sesuai 

standar produser yang telah ditetapkan bank. 

3.3 Memeriksa kelengkapan data calon debitur. 

4. Operation 

4.1 Memperhatikan dan mencatat jumlah stok atau gudang yang tersedia61 

4.2 Membuat laporan operasional secara berkala. 

4.3 Membuat laporan dokumen yang dibutuhkan. 

4.4 Menerima dan memeriksa setiap berkas legal dokumen. 

4.5 Membuat surat jalan atau dinas jika diperlukan. 
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4.6 Melengkapi setiap kebutuhan peusahaan, termasuk bagian material 

4.7 Menekan pengeluaran setiap departemen dengan baik. 

5. Customer Service 

5.1 Memberikan informasi produk bank. 

5.2 Melayani pembukaan dan penutupan rekening nasabah. 

5.3 Melayani segala bentuk complain dari nasabah. 

5.4 Melaksanakan tugas lainnya yang ditunjuk atasan.   

6.  Teller Service 

6.1 Mengatur dan mengendalikan kas harian. 

6.2 Melakukan pengawasan agar seluruh perangkat kerja teller berjalan dengan baik. 

6.3 Melayani semua jenis setoran  

6.4 Melayani semua penarikan tunai. 

6.5 Mengelola dan menata kas. 

6.6 Melaksanakan proses penutupan kas pada akhir hari. 

6.7 Mengusahakan agar terminal komputer berikut perlengkapannya berjalan dengan 

baik. 

6.8 Mengambil keputusan untuk kasus-kasus bila terjadi perbedaan tanda tangan 

nasabah dengan buku contoh tanda tangan atau menyangkut data lain yang 

menyangkut nasabah. 
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4.1.3 Produk-produk pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

1.  Produk Pendanaan (funding) 

1.1 Tabungan BTN Batara iB 

1.2 Tabungan BTN Prima iB 

1.3 Tabungan BTN Haji iB 

1.4 TabunganKu iB 

1.5 Giro BTN iB 

1.6 Giro BTN Prima iB 

1.7 Deposito BTN iB 

2. Produk Pembiayaan (financing) 

2.1 KPR BTN Sejahtera iB 

2.2 KPR BTN Platinum iB 

2.3 KPR BTN Indent iB 

2.4 Pembiayaan Bangun Rumah BTN iB 

2.5 Pembiayaan Kendaraan Bermotor BTN iB 

2.6 Pembiayaan Multijasa BTN iB 

2.7 Pembiayaan Multimanfaat BTN iB 

2.8 Pembiayaan Tunai Emas BTN iB 

2.9 Pembiayaan Talangan Haji BTN iB 

2.10  Pembiayaan Konstruksi BTN iB 

2.11  Pembiayaan Modal Kerja BTN iB 

2.12  Pembiayaan Investasi BTN iB 

2.13  Pembiayaan KUR BTN iB 
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3. Jasa dan Layanan 

3.1 Kartu ATM BTN iB 

3.2 Kiriman Uang 

3.3 iCash Management System (iCMS) 

3.4 Payment Point BTN iB 

3.5 Payroll BTN iB 

3.6 Penerimaan Biaya Perjalanan Haji 

3.7 SPP Online BTN iB 

3.8 Program Pengembangan Operasional 

 

4.2  Penyajian Data 

Dari penelitian yang telah peneliti lakukan di Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare, mendiskripsikan data penelitian dari hasil proses pengumpulan data di 

lapangan yang kemudian disajikan dalam bentuk tulisan deskriptif atau pemaparan 

secara detail dan mendalam. 

Dalam deskriptif data ini, peneliti memaparkan data diantaranya, hasil 

wawancara dengan sejumlah informan yang telah ditetapkan sebelumnya untuk 

mengetahui strategi segmentasi pasar (Segmentation), target pasar (Targeting), dan 

posisi pasar (Positioning) pada pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah. 

Setelah melakukan observasi, wawancara dan mengumpulkan dokumentasi, 

maka data diperoleh peneliti pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare sebagai berikut: 

strategi yang digunakan oleh Bank BTN Syariah KCPS Parepare yang kaitannya 

dengan pemasaran pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi ini adalah strategi segmentasi 
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pasar (Segmentation), target pasar (Targeting), dan posisi pasar (Positioning). Bank 

BTN Syariah KCPS Parepare ini menggunakan, segmentasi pasar (Segmentation), 

target pasar (Targeting), dan posisi pasar (Positioning) dikarenakan dalam aplikasi 

pemasaran akan lebih terarah dan berkualitas, selain itu dapat membantu dalam 

menjalankan pemasaran yang akan dilaksanakan sehingga dapat menghasilkan segmen 

pasar yang lebih banyak, target pasar yang tepat dan menetapkan produk yang dapat 

berkesan dan dapat di ingat oleh konsumen. 

Lebih jelasnya tentang Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi bagi Masyarakat Berpenghasilan Rendah ini menyajikan datanya yang lebih 

luas penjabaranya di bawah ini: 

4.2.1 Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

1. KPR BTN Sejahtera iB 

BTN Syariah merupakan Unit Usaha Syariah milik BTN Konvensional, 

merupakan salah satu Bank Pelaksana yang mengikuti program pemerintah dalam 

menyalurkan fasilitas pembiayaan perumahan murah atau KPR Bersubsidi ini. Perlu 

diketahui bahwa produk KPR terbagi atas KPR Komersial dan KPR Subsidi 

Pemerintah. KPR Komersial adalah pengadaan perumahan golongan kelas menengah 

keatas, harganya pun relatif mahal dan tentunya material bangunannya juga 

berkualitas, sedangkan KPR Subsidi Pemerintah adalah sebuah program bantuan 

pemerintah kepada masyarakat yang belum memiliki perumahan sehingga hadirnya 

KPR Bersubsidi ini menawarkan kualitas hunian yang cukup baik dengan harga 

terjangkau oleh masyarakat ekonomi kelas menengah kebawah. Pada Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare, produk KPR Bersubsidi ini disebut KPR BTN Sejahtera iB. 

Menurut Financing Service Officer BTN Syariah KCPS Parepare : 
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“KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang diterbitkan BTN Syariah 
kepada masyarakat berpenghasilan rendah dalam rangka pemilikan rumah 
sejahtera yang dibeli dari pengembang dan mendapat bantuan Pemerintah 
sebesar Rp 4.000.000. Pembiayaan ini adalah produk unggulan di BTN 
Syariah”.61 

“KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang ditujukan untuk program 
kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan 
KEMENPERA dalam rangka kemudahan kepemilikan rumah dengan akad 
Murabahah”.62 

KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang ditujukan untuk program 

kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan 

Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat dalam rangka kemudahan 

kepemilikan rumah, dengan akad “Murabahah” (jual beli) yang memberikan berbagai 

macam manfaat.63 Adapun manfaatnya adalah sebagai berikut: 

1.1  Angsuran ringan dan tetap sampai lunas 

1.2  Bebas PPN 

1.3  Jaringan kerjasama yang luas dengan developer di seluruh Indonesia 

1.4  Perlindungan asuransi jiwa dan asuransi kebakaran 

1.5  Subsidi bantuan uang muka sebesar 4 juta rupiah khusus rumah tapak 

1.6  Jangka waktu sampai dengan 20 tahun 

Berdasarkan pengamatan peneliti program KPR BTN Sejahtera iB yang 

dilaksanakan oleh Bank BTN Syariah KCPS Parepare merupakan program pembiayaan 

                                                           
62 Nurhidayat Arif, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 

63 BTN Syariah, “KPR BTN Bersubsidi iB,” https://www.btn.co.id/id/Syariah-Home/Syariah-

Data-Sources/Product-Links-Syariah/Produk-BTN-Syariah/pembiayaan/Pembiayaan-Perumahan/KPR-

-BTN-Bersubsidi-iB (10 Juni 2019) 
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yang telah berjalan dan merupakan program yang terunggul selaku bank yang baru 

dengan jumlah nasabah KPR Syariah kurang lebih 1615 orang sejak mulai 

beroperasinya pada bulan Maret 2017 sampai sekarang ini. Secara sederhana, 

mengenali pangsa pasar, adalah melihat, mengikuti perkembangan pasar, 

membandingkan dengan produk sendiri. Selanjutnya informasi ini yang digunakan 

dalam penyusunan strategi pemasaran dan langkah-langkah selanjutnya. Menurut 

Financing Service Officer BTN Syariah KCPS Parepare : 

“Produk pembiayaan perumahan berpotensi besar jika diterapkan di Kota 
Parepare dan sekitarnya, sebab Parepare menjadi pusat pasar yang sekarang 
dilirik oleh banyak stakeholder, sebab perekonomian masyarakat Kota Parepare 
kian meningkat sedang harga kebutuhan pokok masih relatif murah dan 
terjangkau jika dibandingkan dengan daerah Ajatappareng lainnya”.64 

Kota Parepare menduduki posisi wilayah yang paling baik untuk menggarap 

bisnis, sebab perputaran ekonominya cepat. Inilah alasan utama Bank BTN Syariah 

untuk memilih Kota Parepare sebagai tempat mendirikan kantor untuk beroperasi di 

Sulawesi Selatan selain di Kota Makassar, sebab Bank BTN Syariah datang di tengah-

tengah pangsa pasar untuk merangkul para developer dan nasabah untuk memfasilitasi 

mereka akan pengadaan perumahan. Dalam mengajukan produk pembiayaan ini, calon 

nasabah diharapkan mengetahui syarat dan ketentuan, biaya layanan, dokumen 

persyaratan yang harus dipersiapkan serta bagaimana mekanisme pembiayaan KPR 

BTN Sejahtera iB. 

 

 

 

                                                           
64 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 



50 

 

 

2.  Syarat dan Ketentuan Program KPR BTN Sejahtera iB 

2.1   Warga Negara Indonesia (WNI) 

2.2   Memiliki e-KTP  

2.3   Usia minimal 21 tahun atau telah menikah 

2.4   Pada saat pembiayaan lunas usia tidak lebih dari 65 tahun 

2.5   Minimum masa kerja/usaha 1(satu) tahun 

2.6   Tidak memiliki kredit/pembiayaan bermasalah (IDI BI clear) 

2.7   Penghasilan pokok: 

 2.7.1 Tapak < Rp4,000.000,00 

 2.7.2 Rusun < Rp7,000,000,00 

2.8   Pemohon maupun pasangan (suami/isteri) tidak memiliki rumah dan belum pernah 

menerima subsidi pemerintah untuk pemilikan rumah. 

2.9 Menyampaikan NPWP dan SPT Tahunan PPh orang pribadi sesuai perundang-  

undangan yang berlaku.65Adapun yang menjadi Persyaratan Dokumen 

Jaminannya adalah Sertifikat (Hak Guna Bangunan/Hak Milik) 

3.   Biaya Layanan 

3.1 Biaya Administrasi 

3.2 Biaya Appraisal 

3.3 Biaya Notaris dan SKMHT/APHT 

 

                                                           
65 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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4.   Persyaratan Dokumen KPR BTN Sejahtera iB 

Tabel 4.1 Persyaratan Dokumen KPR BTN Sejahtera iB 

KELENGKAPAN KARYAWAN WIRASWASTA PROFESIONAL 

Formulir Pengajuan ✔ ✔ ✔ 

FC KTP/Kartu Identitas ✔ ✔ ✔ 

FC Kartu Keluarga ✔ ✔ ✔ 

FC Surat Nikah/Cerai ✔ ✔ ✔ 

FC SK Pegawai ✔ - - 

FC Slip Gaji ✔ - - 

Surat Keterangan Penghasilan - ✔ ✔ 

Rek. Koran 3 bln terakhir ✔ ✔ ✔ 

Lap. Keuangan 3 bln terakhir - ✔ - 

FC NPWP dan SPT Tahunan 

PPh orang pribadi 
✔ ✔ ✔ 

FC Ijin Usaha, SIUP, TDP, APP - ✔ - 

FC Ijin Praktek - - ✔ 

Mengisi Surat Pernyataan 

KPR BTN Sejahtera iB 

 

✔ ✔ ✔ 
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5.   Mekanisme Pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 Mekanisme Pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB 

 

Dalam hal ini, Bank BTN Syariah bekerjasama dengan salah seorang developer 

atau yang ditunjuk sebagai mitra kerjanya. Developer melakukan proses pemasaran 

atau penjualan, Bank BTN Syariah KCPS Parepare menunggu konfirmasi dari 

developer untuk di accept atau diterima dan diberikan pembiayaan. Mula-mula nasabah 

mengunjungi lokasi untuk mencari perumahan yang cocok untuk dirinya, ketika 

mereka sepakat maka calon nasabah diwajibkan menyetor berkas berikut dengan uang 

tanda jadi (booking fee) kepada pihak developer. Data yang diminta oleh developer 

kepada calon nasabah adalah KTP dan NPWP, kemudian diserahkan kepada bank 

untuk dilakukan BI Checking. 

BI Checking berguna untuk memvalidasi data nasabah, apakah nasabah tersebut 

mempunyai daftar hitam atau tidak pada lembaga pembiayaan lainnya. Setelah itu, 

nasabah diminta untuk melengkapi berkas yang dipersyaratkan dan kemudian akan 

dianalisis kesanggupan nasabah melunasi hutangnya, serta akan dianalisis pemasukan 
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dan pengeluaran nasabah untuk periode tertentu. Hasil analisis tersebut kemudian 

diserahkan pada rapat komite, pada rapat komite akan menghasilkan keputusan 

pembiayaan. Setelah diputuskan, pembiayaan akan diberikan kepada pemohon, maka 

dilakukanlah akad kredit bersama nasabah pemohon dan juga notaris. Setelah itu, 

nasabah tinggal melunasi kompensasi yang sudah ditentukan oleh bank, notaris, dan 

perpajakan (Biaya Administrasi Bank, BPHTB, Biaya Notaris). Terakhir adalah 

pengawasan angsuran tiap bulannya oleh bank kepada nasabah.66 

4.2.2 Segmentasi Pasar (Segmentation) 

Segmentasi pasar adalah pembagian kelompok pembeli yang memiliki 

perbedaan kebutuhan, karakteristik, ataupun perilaku yang berbeda di dalam suatu 

pasar tertentu. Segmentasi pasar bisa juga diartikan sebagai pengidentifikasian analisis 

perbedaan para pembeli di pasar. Pada dasarnya segmentasi pasar merupakan salah satu 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan untuk mengetahui suatu segmen 

yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Sama halnya dengan segmentasi yang dilakukan oleh Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare khususnya pada pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi tersebut sangatlah 

penting. Tujuannya agar mengetahui segmen mana yang cocok untuk dimasuki 

kedalam bagian-bagian segmen. 

Peneliti melakukan wawancara dengan Financing Service Officer Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare. dengan pertanyaan, Bagaimana segmentasi pasar yang dipilih 

terhadap produk KPR BTN Sejahtera iB ? 

                                                           

66 Asriadi Arifin, Strategi Bank BTN Syariah KCPS Parepare dalam Memasarkan Produk 

(Analisis Manajemen Syariah). (Skripsi Sarjana: Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri Parepare, 2018) 
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 “Soal segmentasi pasar produk KPR BTN Sejahtera iB, kami fokus kepada 
masyarakat menengah kebawah dengan gaji pokok tidak lebih dari 4 juta baik 
itu wiraswasta maupun karyawan. Banyaknya Developer di daerah ini  tentunya 
akan membutuhkan produk KPR yang kami tawarkan dalam pengadaan 
perumahan, selain itu kami melihat tingginya angka perkawinan di kota ini yang 
tentunya mereka butuh hunian untuk mereka tempati karena produk KPR ini 
memang dikhususkan untuk masyarakat berpenghasilan rendah atau 
masyarakat MBR melalui kerja sama dengan pihak Developer”. 67 

”Untuk segmentasi produk ini kami berusaha merangkul para Developer yang 
ada di Kota ini untuk melakukan pemasaran kepada masyarakat menengah 
kebawah yang ingin memiliki rumah sendiri”.68 

Dari wawancara tersebut menyatakan bahwa segmentasi Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare pada pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi adalah Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah dan para Developer (pengembang perumahan). Ini berarti 

bahwa segmentasi Bank BTN Syariah KCPS Parepare pada pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi tersebut kepada beberapa segmen. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Loan Data Entry dan Financing Service 

Officer Bank BTN Syariah KCPS Parepare tentang dasar menentukan segmentasi 

adalah sebagai berikut : 

“Jadi pertama menentukan segmentasinya dilihat berdasarkan geografisnya, 
demografis, psikografis serta perilaku. Untuk geografisnya kita melihat dari 
wilayahnya, misalnya wilayah Parepare dan daerah Ajatappareng lainnya. Jika 
dilihat dari segi demografis kita melihat berdasarkan tingkatan ekonominya. 
Untuk psikografisnya kita melihat berdasarkan kepribadian dan untuk perilaku 
kita melihat berdasarkan respon terhadap produk”.69 

“Dalam menentukan segmentasi pasar KPR BTN Sejahtera iB, kami itu 
membaginya berdasarkan beberapa aspek masyarakat seperti jenis pekerjaan, 
lokasi, keadaan sosial dan yang terpenting itu penghasilannya harus dibawah 4 

                                                           
67 Nurhidayat Arif,  Financing  Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
68 M. Reza Ade Putra, Operation Staff  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
69 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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juta. Kami melihat tingkat permintaan perumahan subsidi di Kota Parepare dan 
daerah Ajatappareng sekitarnya sangat tinggi”.70 

Dari wawancara tersebut menyatakan bahwa strategi awal menentukan 

segmentasi pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare terhadap pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB adalah dengan melakukan pengamatan dari segi geografis, demografis, 

serta psikografis dan perilaku. Hal tersebut dapat dilakukan oleh Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare supaya segmentasi yang ditentukan jelas bagi perusahaaannya. 

Segmentasi pasar dalam produk KPR BTN Sejahtera iB yang digunakan Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare adalah segmentasi geografis yaitu masyarakat Kota Parepare 

dan daerah Ajatappareng sekitarnya. Segmentasi demografis yaitu Developer-

developer dan masyarakat menengah kebawah dengan penghasilan maksimal Rp 

4.000.000 baik itu wiraswasta, pegawai, maupun karyawan. Segmentasi psikologis 

yaitu masyarakat yang sadar akan pentingnya pengadaan perumahan. Segmentasi 

perilaku yaitu masyarakat yang memiliki pengetahuan dan menggunakan produk KPR 

bersubsidi tersebut. 

Setiap perusahaan atau bank dalam menjalankan operasionalnya, pasti 

mempunyai tujuan tertentu, namun yang paling dominan adalah memiliki konsumen 

yang sebanyak-banyaknya secara efektif dan efisien. Sehingga perlu membagi pasar 

menjadi segmen-segmen pasar tersendiri yang dapat mempermudah pemasaran 

terhadap suatu produk tersebut. Dalam hal ini pemasaran pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare. 

 

 

                                                           
70 Adhyatma Ahmad, Loan Data Entry  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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4.2.3 Target Pasar (Targeting) 

Target pasar adalah pasar yang akan dilayani bank atau perusahaan. Target 

pasar perlu ditetapkan terlebih dahulu agar strategi dan program pemasaran dapat lebih 

terarah pada sasarannya. Untuk menetapkan target pasarnya, bank terlebih dahulu 

melakukan penilain dari masing – masing segmen pasar. Segmentasi pasar memberikan 

peluang bagi perusahaannya untuk menentukan kelompok – kelompok pasar yang akan 

dipilih sebagai sasarannya. 

Dengan telah ditetapkannya segmentasi pasar selanjutnya Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare mengevaluasi beragam segmen tersebut untuk memutuskan segmen 

mana yang menjadi target pasar. Dalam mengevaluasi segmen pasar, perusahaan harus 

melihat dua faktor yaitu, daya tarik keseluruhan segmen serta tujuan dan sumber daya 

perusahaan.71 Peneliti melakukan wawancara dengan Financing Service Officer Bank 

BTN Syariah KCPS Parepare. dengan pertanyaan, Bagaimana penentuan target pasar 

terhadap produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB? 

“Penentuan target pasarnya itu hampir sama ji dengan segmentasi pasar tadi, 
intinya nasabah itu harus mempunyai penghasilan maksimal 4 juta baik 
wiraswasta maupun karyawan. Untuk daerah target pasar BTN Syariah itu 
wilayah Ajatappareng, Parepare dan sekitarnya bahkan sampai Majene 
semuanya itu kebanyakan rumah subsidi. Kebanyakan orang lebih memilih 
rumah subsidi dibandingkan rumah komersial, karena untuk rumah komersial 
itu angsurannya lumayan tinggi. Rumah komersial itu lebih banyak di daerah 
Makassar”.72  

“Untuk target pasar, selain kepada nasabah MBR kami juga fokus kepada 
Developer atau pengembang perumahan, karena dengan menjalin kerjasama 
dengan pihak Developer akan sangat menguntungkan bagi Bank BTN Syariah, 
sebab pada praktiknya Developer tentu akan butuh bank sebagai fasilitator 

                                                           
71 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Jilid I (Jakarta: Erlangga, 

2008), h. 250. 

 
72 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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dalam membiayai nasabah dari Developer yang ingin melakukan pengadaan 
perumahan subsidi”.73 

Berdasarkan wawancara tersebut maka dapat diketahui bahwa target pasar pada 

Bank BTN Syariah KCPS Parepare lebih mengarah ke segmen geografis dan segmen 

demografis. Segmen geografis, yaitu masyarakat Kota Parepare dan daerah 

Ajatappareng sekitarnya bahkan cakupan wilayah target pasarnya sampai daerah 

Majene. Adapun segmen demografisnya, yaitu para Developer atau pengemban 

perumahan dan nasabah MBR atau Masyarakat Berpenghasilan Rendah, yang 

mempunyai penghasilan maksimal Rp 4.000.000 baik itu wiraswasta, pegawai, 

maupun karyawan.  

Produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB memang disyaratkan untuk 

diberikan kepada masyarakat menengah kebawah atau yang dikenal dengan 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR), akan tetapi tidak semua masyarakat MBR 

dapat memperoleh produk pembiayaan ini. Pembiayaan berdasarkan prinsip syariah 

yang ditawarkan oleh bank sangat rentan dengan risiko, sehingga dalam setiap 

pemberian pembiayaan di Bank BTN Syariah KCPS Parepare harus memperhatikan 

asas-asas pembiayaan yang sehat dan berdasarkan prinsip-prinsip kehati-hatian. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan, Loan Data Entry dan Financing Service Officer 

Bank BTN Syariah KCPS Parepare, sebagai berikut : 

“Kami di BTN Syariah memiliki analisis pembiayaan yang digunakan dalam 

melakukan penilaian permohonan pembiayaan yang dikenal dengan prinsip 

lima C atau ”the five C of credit analisys”.74 

                                                           
73 Nurhidayat Arif,  Financing  Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
74 Adhyatma Ahmad, Loan Data Entry di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 
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 “Untuk nasabah KPR Syariah, kami memang  memilih nasabah secara jeli. 
Kriteria 5 C memang harus benar-benar dipenuhi oleh nasabah. Dalam 
wawancara, nasabah dituntut untuk berlaku jujur dalam meginformasikan 
tentang dirinya”.75 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa dalam 

menyalurkan pembiayaan KPR, Bank BTN Syariah KCPS Parepare memiliki analisis 

pembiayaan yang digunakan dalam melakukan penilaian permohonan pembiayaan 

yang dikenal dengan prinsip lima C atau ”the five C of credit analisys”.  

Prinsip 5 C atau ”the five C of credit analisys” adalah sebagai berikut: 

1. Character (penilaian watak) 

Karyawan bank akan menganalisis penilaian watak atau kepribadian calon 

nasabah pembiayaan dimaksudkan untuk mengetahui kejujuran dan itikad baik calon 

nasabah untuk melunasi atau mengembalikan pinjamannya, sehingga tidak akan 

menyulitkan pihak bank dikemudian hari, dengan ini akan mencegah atas terjadinya 

tunggakan angsuran pembayaran.  

2. Capacity (penilaian kemampuan) 

Karyawan bank yang bersangkutan dalam bidang pembiayaan harus meneliti 

tentang keahlian calon nasabah dalam bidang usahanya dan kemampuan 

manajerialnya, sehingga bank yakin bahwa usaha yang akan digunakan sebagai bahan 

permohonan itu meyakinkan, sehingga calon nasabah dalam jangka waktu tertentu 

mampu melunasi atau mengembalikan pinjamannya kepada pihak bank. Kalau 

kemampuan nasabah kecil tentu tidak layak diberikan dalam skala besar dan bisa juga 

pihak bank tidak meloloskan berkas permohonan tersebut. 

                                                           
75 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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3. Capital (penilaian terhadap modal) 

Pihak bank harus melakukan analisis terhadap posisi keuangan secara 

menyeluruh mengenai masa lalu dan yang akan datang, sehingga dapat diketahui 

kemampuan permodalan calon nasabah dalam menunjang pembiayaan proyek atau 

usaha calon nasabah yang bersangkutan. 

4. Collateral (Penilaian terhadap agunan) 

Untuk menanggung pembayaran kredit macet, calon nasabah umumnya wajib 

menyediakan jaminan berupa agunan yang berkualitas tinggi dan mudah dicairkan 

yang nilainya minimal sama besar dengan jumlah pembiayaan yang diberikan. Untukl 

itu sudah seharusnya bank wajib meminta agunan tambahan dengan  maksud jika calon 

nasabah tidak dapat melunasi pembiayaan, maka agunan tambahan tersebut dapat 

dicairkan guna menutupi pelunasan atau pengembalian pembiayaan yang tersisa. 

5. Condition of economy (penilaian terhadap prospek usaha nasabah pembiayaan) 

Pihak bank harus menganalisis keadaan pasar di dalam dan diluar negeri, baik 

masa lalu maupun yang akan datang, sehingga masa depan pemasaran dan usaha calon 

nasabah yang dibiayai bank dapat diketahui. 

Dari hal tersebut dipahami bahwa, Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR) 

yang dapat memperoleh pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB adalah nasabah MBR 

yang yang memenuhi kriteria 5 C (Character, Capacity, Capital, Collateral, dan 

Condition of Economy), yang merupakan  instrumen analisis pembiayaan yang 

digunakan dalam melakukan penilaian permohonan pembiayaan pada Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare. Jadi harapan dari target pasar tersebut yaitu masyarakat 

menengah kebawah atau Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR) dapat 
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memperoleh pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB yang merupakan solusi pengadaan 

perumahan dari Bank BTN Syariah KCPS Parepare yang bekerja sama dengan para 

Developer wilayah Ajatappareng dan sekitarnya sehingga nantinya para masyarakat 

MBR ini dapat memliki rumah sendiri tanpa harus menyewa atau mengontrak rumah 

lagi. Target pasar tersebut termasuk golongan pasar berpola Selective Specialization. 

Market Selective Specialization tersebut adalah pasar dengan sejumlah segmen yang 

dipilih secara objektif, menarik, dan tepat. 

4.2.4 Posisi Pasar (Positioning) 

Hal yang paling penting dalam proses STP ( Segmenting, Targeting, 

Positioning) adalah mencoba menempatkan produk di benak konsumen dengan ciri-

ciri yang untuk yang bisa dibedakan dengan produk lainnya atau disebut positionning. 

Perusahaan menemukan beragam kebutuhan dan kelompok dipasar, membidik mana 

yang dapat dipenuhi oleh perusahaan secara superior, dan kemudian memposisikan 

penawarannya agar pasar sasaran mengenali kelebihan dari penawaran dan citra 

perusahaan. Jika perusahaan melakukan positioning dengan buruk ,maka pasar akan 

bingung.  

Positioning adalah tindakan perusahaan untuk merancang penawaran dan citra 

perusahaan sehingga menempati posisi yang khas (diantara para pesaing) di dalam 

benak pelanggan sasarannya. Tujuannya adalah menempatkan merek dalam pikiran 

konsumen untuk memaksimalkan manfaat potensial bagi perusahaan. Positioning   

merek yang baik membantu memandu strategi pemasaran dengan cara memperjelas 

esensi merek, tujuan apa yang dapat diraih pelanggan dengan bantuan merek, dan 

bagaimana merek menjalankannya secara unik. Hasil Positioning adalah terciptanya 
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dengan sukses suatu proposisi nilai yang terfokus pada pelanggan, satu alasan kuat 

mengapa pasar sasaran harus membeli produk bersangkutan.76  

Peneliti melakukan wawancara dengan Financing Service Officer Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare. dengan pertanyaan, Bagaimana strategi posisi pasar terhadap 

produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB? 

“Untuk posisi pasarnya itu, kami menawarkan kelebihan-kelebihan dalam 
produk tersebut. Salah satu kelebihan KPR BTN Syariah terletak pada margin- 
nya. Margin yang kami tawarkan adalah tetap. Dan ini memang tidak hanya 
untuk promosi saja, tapi memang sesuai kenyataan yang terjadi. Karena tidak 
ada perubahan angsuran sampai jangka waktu yang telah disepakati. Dalam 
menginformasikan produk, kami tidak mengada-ada untuk menarik perhatian 
calon konsumen. Akan tetapi produk yang kami sampaikan memang sesuai 
dengan realitanya”.77 

“Tag line BTN Syariah adalah Maju dan Sejahtera Bersama. Korelasinya 
dengan produk KPR BTN Sejahtera iB adalah adanya unsur saling 
menguntungkan dimana nasabah membutuhkan rumah hunian dan Bank 
memfasilitasi penyediaannya melalui produk pembiayaan tersebut”.78 

Berdasarkan beberapa wawancara tersebut dapat dipahami bahwa posisi pasar 

dalam produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB yaitu dengan menampilkan 

kelebihan dan manfaat dari produk pembiayaan itu sendiri, dimana posisi pasar 

merupakan suatu tindakan perusahaan untuk merancang penawaran dan citra 

perusahaan sehingga menempati posisi yang khas di dalam benak pelanggan 

sasarannya. KPR BTN Sejahtera iB merupakan core business yang menjadi produk 

unggulan BTN Syariah KCPS Parepare dibandingkan produk-produk lainnya.  

                                                           
76 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Jilid I(Jakarta: Erlangga, 

2008), h. 292-293. 

 
77 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
78 Nurhidayat Arif, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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Hal ini dikarenakan Bank BTN Syariah telah memposisikan dirinya sebagai 

Bank pertama penyedia produk kredit perumahan rakyat atau yang lebih dikenal 

dengan akronim KPR. Sebagai produk  unggulan,  KPR BTN Syariah telah menjadi 

produk utama BTN Syariah yang ditransaksikan oleh mayoritas nasabah BTN.  

Untuk memudahkan penanaman posisi di benak konsumen, BTN  Syariah  

memberikan jargon untuk produk KPR yaitu “Bersama BTN Syariah- wujudkan 

impian memiliki rumah”. Sesuai dengan jargon tersebut, KPR BTN Syariah selama ini 

telah diposisikan sebagai pembiayaan pemilikan rumah hunian. Positioning ini dipilih 

berdasarkan keunggulan kompetitif yang ditawarkan oleh Bank BTN Syariah melalui 

diferensiasi produk yang memberikan nilai lebih pada produk KPR. Dalam hal ini 

keunggulan kompetitif yang ditawarkan BTN Syariah KCPS Parepare adalah margin 

yang flat (tetap). Jargon KPR tersebut mencerminkan adanya simbosis mutualisme 

antara Bank dengan nasabah dalam bentuk adanya transaksi saling menguntungkan 

dimana nasabah membutuhkan rumah hunian dan Bank memfasilitasi penyediaannya 

melalui produk pembiayaan tersebut.  

Selain itu positioning KPR BTN Syariah juga didukung oleh komunikasi 

pemasaran yang mengutamakan aspek kejujuran dalam penyampaian informasi tentang 

produk, sehingga produk ditawarkan sesuai dengan realitanya dan tidak mengada-ada 

dan hal ini telah tertuang dalam etika perorangan pegawai Bank BTN Syariah. 

 Customer Service BTN Syariah KCPS Parepare, menuturkan: 

“Dalam menginformasikan produk, kami tidak mengada-ada untuk menarik 
perhatian calon konsumen. Akan tetapi produk yang kami sampaikan memang 
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sesuai dengan realitanya, karena kami berusaha memberikan pelayanan yang 
terbaik kepada nasabah kami”.79  

Hal ini telah  memberikan  nilai lebih (value added) pada produk KPR, sehingga 

memberikan positioning yang positif dari para nasabah, baik untuk produk KPR BTN 

Sejahtera iB maupun untuk Bank BTN Syariah KCPS Parepare secara keseluruhan. 

Posisi Pasar (positioning) pada dasarnya adalah sebuah janji yang dibuat perusahaan 

kepada konsumennya. Kemampuan perusahaan dalam memenuhi janjinya kepada 

konsumen ialah bagian yang sangat penting dalam strategi perusahaan. Oleh karena itu 

penentuan posisi pasar (positioning) yang tepat ialah hal yang krusial serta 

membutuhkan persiapan yang panjang karena penempatan produk pada pasar bukanlah 

sekedar janji atau slogan semata. Hasil dari posisi pasar (positioning) ialah terciptanya 

proposisi nilai yang pas dimata konsumen dan menjadi salah satu alasan konsumen 

untuk membeli produk yang bersangkutan. Dengan kata lain posisi pasar 

(positioning) adalah suatu pernyataan mengenai bagaimana identitas produk atau 

perusahaan tetanam dibenak konsumen yang mempunyai kesesuaian dengan 

kompetensi yang dimiliki perusahaan untuk mendapatkan kepercayaan, kredibilitas, 

dan pengakuan dari konsumen.80 

 

 

 

                                                           
79 Ainul Muhaidir, Customer Service  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
80 Hermawan Kertajaya dan Muhamad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.Mizan 

Pustaka, 2006). h. 173. 
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4.3  Pembahasan Hasil Penelitian (Analisis Data) 

4.3.1 Segmentasi Pasar (Segmentation) 

Kotler dan Keller mengungkapkan bahwa dengan “Market segmentation 

divides a market into well-defined slices. A market segment consist of a group of 

customers who share a similar set of needs and wants. The marketer task is to identify 

the oppropriate number and nature of market segments and decide which one(s) to 

target”.81 

 Jika diartikan maka Marketing Segmentation membagi sebuah pasar menjadi 

potongan-potongan yang terdefinisi dengan baik. Sebuah segmen pasar terdiri dari 

sekumpulan pelanggan yang saling berbagi kebutuhan dan ketertarikan yang sama. 

Seorang pemasar bertugas untuk mengidentifikasi jumlah dan sifat yang tepat dari 

segmen pasar dan memutuskannya sebagai target. 

Menurut Teori tersebut segmentasi adalah proses mengelompokkan pasar 

keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang 

memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan, perilaku, dan respon terhadap 

program pemasaran spesifik. 

Teori tersebut sesuai dengan segmentasi yang dilakukan Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare, dalam wawancara dengan Financing Service Officer Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare. Menuturkan: 

 “Soal segmentasi pasar produk KPR BTN Sejahtera iB, kami fokus kepada 
masyarakat menengah kebawah dengan gaji pokok tidak lebih dari 4 juta baik 
itu wiraswasta maupun karyawan. Banyaknya Developer di daerah ini  tentunya 
akan membutuhkan produk KPR yang kami tawarkan dalam pengadaan 
perumahan, selain itu kami melihat tingginya angka perkawinan di kota ini yang 

                                                           

81 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 236. 
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tentunya mereka butuh hunian untuk mereka tempati karena produk KPR ini 
memang dikhususkan untuk masyarakat berpenghasilan rendah atau 
masyarakat MBR melalui kerja sama dengan pihak Developer”. 82 

”Untuk segmentasi produk ini kami berusaha merangkul para Developer yang 
ada di Kota ini untuk melakukan pemasaran kepada masyarakat menengah 
kebawah yang ingin memiliki rumah sendiri”.83 

Dari penuturan Teori Kotler dan Keller segmentasi adalah proses membagi 

sebuah pasar menjadi potongan-potongan yang terdefinisi dengan baik. Sebuah segmen 

pasar terdiri dari sekumpulan pelanggan yang saling berbagi kebutuhan dan 

ketertarikan yang sama. Seorang pemasar bertugas untuk mengidentifikasi jumlah dan 

sifat yang tepat dari segmen pasar dan memutuskannya sebagai target. 

Hal tersebut sudah sesuai dengan penuturan narasumber atau informan selaku 

Financing Service Officer pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare, yang melakukan 

segmentasi dengan tujuan untuk membagi pasar yang sesuai dengan pembiayaan KPR 

Syariah Bersubsidi tersebut. 

Dasar-dasar segmentasi yang dilakukan oleh Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare untuk menentukan segmentasi pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi menurut 

Financing Service : 

“Jadi pertama menentukan segmentasinya dilihat berdasarkan geografisnya, 
demografis, psikografis serta perilaku. Untuk geografisnya kita melihat dari 
wilayahnya, misalnya wilayah Parepare dan daerah Ajatappareng lainnya. Jika 
dilihat dari segi demografis kita melihat berdasarkan tingkatan ekonominya. 
Untuk psikografisnya kita melihat berdasarkan kepribadian dan untuk perilaku 
kita melihat berdasarkan respon terhadap produk KPR ini”.84 

                                                           
82 Nurhidayat Arif,  Financing  Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
83 M. Reza Ade Putra, Operation Staff  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
84 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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Sebagaimana teori menurut Kotler dan Keller, dasar-dasar penentuan 

segmentasi pasar konsumen adalah sebagai berikut : 

5. Segmentasi Geografis 

Segmentasi geografis memerlukan pembagian pasar menjadi berbagai unit 

geografis seperti negara, negara bagian, wilayah, kabupaten, kota, atau lingkungan 

sekitar. 

6. Segmentasi Demografis 

Dalam segmentasi demografis, membagi pasar menjadi kelompok-kelompok 

berdasarkan variabel seperti usia, ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, jenis 

kelamin, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras, generasi, kebangsaan dan 

kelas sosial. Salah satu alasan variabel demografis begitu populer bagi pemasar 

adalah bahwa variabel ini sering terkait erat dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumennya. 

7. Segmentasi Psikografis 

Dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi menjadi berbagai kelompok 

berdasarkan sifat psikologis/kepribadian, gaya hidup, atau nilai. Orang-orang di 

dalam kelompok demografi yang sama bisa memiliki profil psikografis yang sangat 

berbeda. 

8. Segmentasi Perilaku 

Dalam segmentasi perilaku, pemasar membagi pembeli menjadi beberapa 

kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, atau respons terhadap 

sebuah produk.85 

                                                           
85 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane  Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),  

h. 243. 
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 Hasil wawancara tersebut menyatakan bahwa strategi dalam menentukan 

segmentasi pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare terhadap pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB adalah dengan penentuan segmentasi berdasarkan dari segi geografis, 

demografis, serta psikografis dan perilaku. Hal yang dikemukakan beberapa 

narasumber atau informan selaku karyawan Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

ternyata sesuai dengan teori yang dikemukakan Kotler dan Keller dan telah 

diaplikasikan dalam kegiatan pemasaran pembiayaan KPR Syariah bersubsidi bagi 

Masyarakat Berpenghasilan Rendah.  

4.3.2 Target Pasar (Targeting) 

Targeting (penetapan pasar sasaran) adalah proses mengevaluasi daya tarik 

setiap segmen pasar untuk dimasuki. Pola yang digunakan oleh Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare untuk penentuan target pasar terhadap pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi adalah Selective Specialization sebagaimana wawancara dengan 

narasumber selaku Financing Service Officer Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

adalah sebagai berikut : 

“Penentuan target pasarnya itu hampir sama ji dengan segmentasi pasar tadi, 
intinya nasabah itu harus mempunyai penghasilan maksimal 4 juta baik 
wiraswasta maupun karyawan. Untuk daerah target pasar BTN Syariah itu 
wilayah Ajatappareng, Parepare dan sekitarnya bahkan sampai Majene 
semuanya itu kebanyakan rumah subsidi. Kebanyakan orang lebih memilih 
rumah subsidi dibandingkan rumah komersial, karena untuk rumah komersial 
itu angsurannya lumayan tinggi. Rumah komersial itu lebih banyak di daerah 
Makassar”.86  

“Untuk target pasar, selain kepada nasabah MBR kami juga fokus kepada 
Developer atau pengembang perumahan, karena dengan menjalin kerjasama 
dengan pihak Developer akan sangat menguntungkan bagi Bank BTN Syariah, 
sebab pada praktiknya Developer tentu akan butuh bank sebagai fasilitator 

                                                           
86 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 



68 

 

 

dalam membiayai nasabah dari Developer yang ingin melakukan pengadaan 
perumahan subsidi”.87 

Dari hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa target pasar pada Bank 

BTN Syariah KCPS Parepare lebih mengarah ke segmen geografis dan segmen 

demografis. Segmen geografis, yaitu masyarakat Kota Parepare dan daerah 

Ajatappareng sekitarnya bahkan cakupan wilayah target pasarnya sampai daerah 

Majene. Adapun segmen demografisnya, yaitu para Developer atau pengembang 

perumahan dan nasabah MBR atau Masyarakat Berpenghasilan Rendah, yang 

mempunyai penghasilan maksimal Rp 4.000.000 baik itu wiraswasta, pegawai, 

maupun karyawan.  

Target pasar tersebut termasuk golongan pasar berpola Selective Specialization. 

Market Selective Specialization tersebut adalah pasar dengan sejumlah segmen yang 

dipilih secara objektif, menarik, dan tepat. Adapun teori Kotler dalam 

mempertimbangkan lima pola pemilihan pasar sasaran adalah sebagai berikut : 

1.         Konsentrasi Segmen Tunggal (Single-Segmen Concetration) 

Dalam alternatif, konsentrasi segmen tunggal, bank dapat memilih hanya 

kepada satu segmen saja. Artinya, kita konsentrasikan segmen mana yang 

paling potensial dan menguntungkan bank. 

2.     Spesialisasi Selektif (Selective specialization) 

Perusahaan memilih sejumlah segmen, masing-masing secara objektif menarik 

dan tepat. Mungkin ada sedikit atau tidak ada sinergi antara segmen tersebut, 

tetapi masing-masing segmen menjanjikan sebagai penghasil uang. Strategi 

                                                           
87 Nurhidayat Arif,  Financing  Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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multisegmen ini mempunyai kelebihan yaitu mendiversifikasikan risiko 

perusahaan. 

3.         Spesialisasi Produk (Product Specialization) 

Perusahaan membuat produk tertentu yang kemudian dijual ke beberapa 

segmen pasar. 

4.         Spesialisasi Pasar (Market Specialization) 

Perusahaan berkonsentrasi untuk melayani berbagai kebutuhan dari satu 

kelompok pelanggan tertentu.  

5.        Cakupan Pasar Penuh (Full Market Coverage) 

Perusahaan berusaha melayani semua kelompok pelanggan dengan semua 

produk yang mungkin mereka perlukan.88 

Dari penjabaran mengenai pola dalam penentuan target pasar terdapat 

kesesuaian antara teori yang dijabarkan oleh Kotler dengan narasumber selaku 

Financing Service Officer di Bank BTN Syariah KCPS Parepare, namun pola tersebut 

tidak diaplikasikan seluruhnya diantaranya pola yang digunakan adalah Selective 

Specialitation, walaupun tidak semua pola digunakan namun salah  satu pola yang 

digunakan tersebut sudah sesuai dengan teori yang ada. 

 

4.3.3 Posisi Pasar (Positioning) 

Kotler dan Keller mengungkapkan bahwa “Positioning is the act of designing 

the company’s offer so that it occupies a distinct and value placed in the target 

customer mind” yang jika diartikan berarti Positioning merupakan sebuah aksi dari 

                                                           

88 Philip  Kotler  dan  Kevin  Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 

h. 249-251. 
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merancang penawaran dan gambaran perusahaan untuk menempati tempat khusus pada 

benak pasar yang dituju.89 Menurut Ries dan Trout, Positioning bukan sesuatu yang 

Anda lakukan terhadap produk, tetapi sesuatu yang Anda lakukan terhadap benak calon 

pelanggan.90 Selanjutnya Kotler, Kartajaya, Huan dan Liu menyatakan Positioning 

yaitu suatu startegi untuk membangun kepercayaan, keyakinan dan kompetensi bagi 

konsumen.91 

Teori tersebut sesuai dengan posisi pasar yang diaplikasikan di Bank BTN 

Syariah KCPS Parepare, sebagaimana wawancara dengan narasumber selaku 

Karyawan Bank BTN Syariah KCPS Parepare adalah sebagai berikut : 

“Untuk posisi pasarnya itu, kami menawarkan kelebihan-kelebihan dalam 
produk tersebut. Salah satu kelebihan KPR BTN Syariah terletak pada margin- 
nya. Margin yang kami tawarkan adalah tetap. Dan ini memang tidak hanya 
untuk promosi saja, tapi memang sesuai kenyataan yang terjadi. Karena tidak 
ada perubahan angsuran sampai jangka waktu yang telah disepakati. Dalam 
menginformasikan produk, kami tidak mengada-ada untuk menarik perhatian 
calon konsumen. Akan tetapi produk yang kami sampaikan memang sesuai 
dengan realitanya”.92 
“Tag line BTN Syariah adalah Maju dan Sejahtera Bersama. Korelasinya 
dengan produk KPR BTN Sejahtera iB adalah adanya unsur saling 
menguntungkan dimana nasabah membutuhkan rumah hunian dan Bank 
memfasilitasi penyediaannya melalui produk pembiayaan tersebut”.93 

“Dalam menginformasikan produk, kami tidak mengada-ada untuk menarik 
perhatian calon konsumen. Akan tetapi produk yang kami sampaikan memang 

                                                           
89 Philip  Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2006), h. 262. 

 
90 Freddy Rangkuti, Marketing Strategy & Competitive Positioning, (Jakarta: PT Gramedia 

Pustaka Utama, 2010), h. 2. 

 
91 Jeremy Liam Wijaya, “Bagaimana cara menentukan posisi (positioning) sebuah produk ?,” 

Blog Jeremy Liam Wijaya. https://www.dictio.id/t/bagaimana-cara-menentukan-posisi-positioning-

sebuah-produk/8096 (26 Juli 2018) 

 
92 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 

 
93 Nurhidayat Arif, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
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sesuai dengan realitanya, karena kami berusaha memberikan pelayanan yang 
terbaik kepada nasabah kami”.94  

Dasar – dasar dalam melakukan penetapan pemosisian produk yang dilakukan 

di Bank BTN Syariah KCPS Parepare pada pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

dengan teori Kotler sudah sesuai. Kotler menjelaskan bahwa terdapat beberapa cara 

positioning yang dapat dilakukan pemasar dalam memasarkan produk kepada 

konsumen yang dituju antara lain, sebagai berikut 95 

1.         Penentuan posisi menurut atribut 

Ini terjadi bila suatu perusahaan memposisikan dengan menonjolkan atribut 

produk yang lebih unggul dibanding pesaingnya, seperti ukuran, lama 

keberadaannya, dan seterusnya. Bank BTN Syariah telah memposisikan dirinya 

sebagai Bank pertama penyedia produk kredit perumahan rakyat atau yang 

lebih dikenal dengan akronim KPR. Sebagai produk  unggulan,  KPR BTN 

Syariah telah menjadi produk utama BTN Syariah yang ditransaksikan oleh 

mayoritas nasabah BTN. Untuk memudahkan penanaman posisi di benak 

konsumen, BTN  Syariah  memberikan jargon untuk produk KPR yaitu 

“Bersama BTN Syariah- wujudkan impian memiliki rumah”.  

Sesuai dengan jargon tersebut, KPR BTN Syariah selama ini telah diposisikan 

sebagai pembiayaan pemilikan rumah hunian. 

2.  Penentuan posisi menurut manfaat 

Dalam pengertian ini produk diposisikan sebagai pemimpin dalam suatu 

manfaat tertentu. KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang ditujukan 

                                                           
94 Ainul Muhaidir, Customer Service  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 20 Juni 2019. 
95 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia, 2006), h. 265. 
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untuk program kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang 

bekerjasama dengan Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat 

dalam rangka kemudahan kepemilikan rumah, dengan akad “Murabahah” (jual 

beli) yang memberikan berbagai macam manfaat, antara lain angsurannya 

ringan dan tetap sampai lunas, bebas PPN, jaringan kerjasama yang luas dengan 

developer di seluruh Indonesia, perlindungan asuransi jiwa dan asuransi 

kebakaran, subsidi bantuan uang muka sebesar 4 juta rupiah khusus rumah 

tapak dan jangka waktu sampai dengan 20 tahun. 

3.         Penentuan posisi menurut penggunaan atau penerapan 

Produk diposisikan sebagai alternatif terbaik untuk situasi pemakaian atau 

aplikasi tertentu. Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR) dapat 

memperoleh pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB yang merupakan solusi 

pengadaan perumahan dari Bank BTN Syariah KCPS Parepare yang bekerja 

sama dengan para Developer wilayah Ajatappareng dan sekitarnya sehingga 

nantinya para masyarakat MBR ini dapat memliki rumah sendiri tanpa harus 

menyewa atau mengontrak rumah lagi.  

4.         Penentuan posisi menurut pemakai 

Produk diposisikan sebagai yang terbaik untuk sejumlah kelompok pemakai. 

Dengan kata lain pasar sasaran lebih ditujukan pada sebuah atau lebih 

komunitas, baik dalam arti sempit maupun dalam arti luas. Produk pembiayaan 

KPR BTN Sejahtera iB memang disyaratkan untuk diberikan kepada 

masyarakat menengah kebawah atau yang dikenal dengan Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah (MBR), akan tetapi tidak semua masyarakat MBR 

dapat memperoleh produk pembiayaan ini.  
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Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR) yang dapat memperoleh 

pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB adalah nasabah MBR yang yang memenuhi 

kriteria 5 C (Character, Capacity, Capital, Collateral, dan Condition of 

Economy), yang merupakan  instrumen analisis pembiayaan yang digunakan 

dalam melakukan penilaian permohonan pembiayaan pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare. 

5.       Penentuan posisi menurut pesaing 

Disini produk secara keseluruhan menonjolkan nama mereknya secara utuh dan 

diposisiskan lebih baik daripada pesaing. KPR BTN Sejahtera iB selama ini 

telah diposisikan sebagai pembiayaan pemilikan rumah hunian. Positioning ini 

dipilih berdasarkan keunggulan kompetitif yang ditawarkan oleh Bank BTN 

Syariah melalui diferensiasi produk yang memberikan nilai lebih pada produk 

KPR nya. Dalam hal ini keunggulan kompetitif yang ditawarkan BTN Syariah 

KCPS Parepare adalah margin yang flat (tetap). 

6.      Penentuan posisi menurut kategori produk 

Disini produk diposisikan sebagai pemimpin dalam suatu kategori produk. 

KPR BTN Sejahtera iB ini diposisikan sebagai KPR Subsidi Pemerintah bukan 

KPR Komersial. KPR BTN Sejahtera iB adalah pembiayaan yang ditujukan 

untuk program kesejahteraan masyarakat berpenghasilan rendah yang 

bekerjasama dengan Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat 

dalam rangka kemudahan kepemilikan rumah. 

7.      Penentuan posisi harga atau kualitas 

Disini produk diposisikan sebagai menawarkan nilai terbaik. KPR BTN 

Sejahtera iB adalah sebuah program bantuan pemerintah kepada masyarakat 
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yang belum memiliki perumahan sehingga hadirnya KPR Bersubsidi ini 

menawarkan kualitas hunian yang cukup baik dengan harga terjangkau oleh 

masyarakat ekonomi kelas menengah kebawah. Selain itu keunggulan yang 

ditawarkan BTN Syariah KCPS Parepare adalah margin yang flat (tetap). 

Pembiayaan KPR dengan menggunakan akad Murabahah merupakan langkah 

yang baik, sebab Murabahah memang adopsi dari bisnis Islam. Ketika terjadi 

penunggakan pembayaran oleh nasabah, maka biasanya diberikan 

perpanjangan waktu atau dilakukan Resceduling atau penjadwalan ulang kalau 

ternyata nasabah terbebani dengan margin yang harus dibayarkannya. Pada 

penerapannya, Profit Margin yang ditetapkan oleh Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare untuk periode tahun 2017 sampai 2019 adalah sebesar 5%   dari nilai 

KPR dengan jangka waktu 5 tahun, 7 tahun, 8 tahun, 10 tahun, 15 tahun, dan 

20 tahun.  
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Tabel 4.2 Jumlah Nasabah KPR BTN Sejahtera iB 

Tahun Nasabah 

2017 (Maret-Desember) 108 

2018 (Januari-Desember) 1.103 

2019 (Januari-Juni) 404 

Sumber : Laporan Tahunan Bank BTN Syariah KCPS Parepare tahun 2017-2019 

 

KPR BTN Sejahtera iB di Bank BTN Syariah KCPS Parepare sudah ada sejak 

awal beroperasinya bank ini, yaitu sejak Maret 2017, pada saat itu nasabah yang 

mengajukan KPR Sejahtera iB ini sebanyak 108 nasabah, khususnya bulan Maret 

sampai bulan Desember. Seiring berjalannya waktu pada tahun 2018 terdapat kenaikan 

yang cukup signifikan, yaitu sebanyak 1.103 nasabah. Hingga bulan Januari sampai 

bulan Juni  Tahun 2019, nasabah yang mengajukan pembiayaan ini sebanyak 404 

nasabah dan diharapkan akan terjadi peningkatan ke bulan-bulan berikutnya hingga 

tahun kedepannya. Berdasarkan data yang telah dipaparkan diatas, maka dapat 

disimpulkan bahwa penyaluran pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah di Bank BTN Syariah KCPS Parepare telah direalisasikan 

dengan sangat baik khususnya pada Tahun 2018 sebanyak 1.103 nasabah.  
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Dalam pandangan karyawan BTN Syariah KCPS Parepare, pemasaran syariah 

sangat berbeda dengan pemasaran konvensional.  

Hal ini terlihat dari apa yang diungkapkan oleh Financing Service Officer BTN Syariah 

KCPS Parepare: 

“Pemasaran syariah itu adalah menginformasikan dan menawarkan produk 
syariah kepada konsumen dengan prinsip syariah dan tidak menghalalkan 
segala cara”.96 

 “Kunci pemasaran syariah yang diterapkan oleh BTN Syariah adalah 
menerapkan nilai syariah dengan memberikan nilai lebih pada produk yang 
ditawarkan. Nilai lebih tersebut adalah akad islami dengan skema jual beli dan 
margin pengembalian yang tetap”.97 

Dalam praktek pemasaran, BTN Syariah KCPS Parepare sangat menjunjung 

tinggi nilai-nilai syariah yang dianggap dinamis dan sangat relevan untuk diterapkan.  

Hal ini sesuai menurut nasabah BTN Syariah, pemasaran yang dilaksanakan oleh BTN  

Syariah  KCPS Parepare telah  mencerminkan  nilai-nilai syariah. Hal ini dapat 

diketahui dari hasil wawancara yang mengatakan: 

“Pemasaran syariah itu ada, seperti yang diterapkan oleh BTN Syariah. 
Indikasinya dapat dilihat dari perilaku karyawan BTN Syariah KCPS Parepare 
yang menjiwai norma- norma agama Islam yang berlaku secara umum”.98 

“Dalam menginformasikan produk, karyawan BTN Syariah selalu ramah dan 
jujur. Sampai saat ini saya merasa puas karena produk yang saya pilih yaitu 
KPR sesuai dengan informasi awal yang saya terima”.99 

                                                           
96 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 

 
97 Nurhidayat Arif, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 

 
98 Indarwati, Nasabah KPR BTN Sejahtera iB  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 

 
99 Syahru Ramlan, Nasabah KPR BTN Sejahtera iB  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), 

Tbk. Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 
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Hal ini telah  memberikan  nilai lebih (value added) pada produk KPR, sehingga 

memberikan positioning yang positif dari para nasabah, baik untuk produk KPR BTN 

Sejahtera iB maupun untuk Bank BTN Syariah KCPS Parepare secara keseluruhan. 

Financing Service Officer BTN Syariah KCPS Parepare, menuturkan: 

“Kerjasama keuntungan yang ditawarkan oleh BTN Syariah tidak untuk 
ditujukan untuk iming-iming saja, karena dilandasi oleh teori ilahi yang 
berorientasi pada zero mind. Sehingga dapat membangun ikatan emosional 
antara nasabah dengan lembaga”.100 

Secara garis besar kegiatan pemasaran BTN Syariah KCPS Parepare meliputi 

tiga aspek, yaitu segmentasi pasar (Segmentation), target pasar (Targeting), dan posisi 

pasar (Positioning). Pemasaran yang diterapkan oleh BTN Syariah KCPS Parepare 

tidak semata-mata ditujukan untuk memperoleh nasabah yang banyak. Akan tetapi 

tujuannya lebih dari pada itu, yaitu membangun ikatan emosional dan loyalitas dengan 

nasabah. Sehingga program pemasaran yang dilaksanakan tidak hanya untuk menarik 

minat nasabah saja, akan tetapi untuk membuat nasabah percaya akan produk yang 

ditawarkan oleh BTN Syariah KCPS Parepare. Tujuan pokok dari strategi, 

Segmentation, Targeting dan Positioning adalah memposisikan suatu merek dalam 

benak konsumen sedemikian rupa sehingga merek tersebut memiliki keunggulan 

kompetitif yang menawarkan atribut-atribut yang determinan.  

 

 

 

 

 

 

                                                           
100 M. Purkan Almar, Financing Service Officer  di PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk. 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare (Wawancara), tanggal 21 Juni 2019. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan dalam Bab 

IV, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

5.1.1 Strategi segmentasi pasar (Segmentation) dalam pembiayaan KPR Syariah 

Bersubsidi bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah 

KCPS Parepare adalah dengan penentuan segmentasi berdasarkan segi 

geografis, demografis, serta psikografis dan perilaku. Hal tersebut sesuai 

dengan teori yang dikemukakan Kotler dan Keller.  

5.1.2 Strategi target pasar (Targeting) dalam pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare adalah Spesialisasi Selektif (Selective Specialiation) yaitu, Dalam 

alternatif ini, bank memilih sejumlah segmen, masing-masing secara objektif 

menarik dan tepat. Hal tersebut sesuai dengan teori yang dikemukakan Kotler .  

5.1.3 Strategi posisi pasar (Positioning) dalam pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi 

bagi masyarakat berpenghasilan rendah pada Bank BTN Syariah KCPS 

Parepare adalah dengan menggunakan cara yang sesuai dengan teori 

Positioning yang dikemukakan Kotler, yaitu penentuan posisi menurut atribut, 

penentuan posisi menurut manfaat, penentuan posisi menurut penggunaan, 

penentuan posisi menurut pemakai, penentuan posisi menurut pesaing, 

penetuan posisi menurut kategori produk, dan penentuan posisi menurut harga 

dan kualitas. 
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5.2 Saran 

5.2.1 Penelitian ini bukanlah peneltian yang pertama dilakukan oleh penulis, namun 

tidak menutup kemungkinan akan ada peneliti selanjutnya yang mengangkat 

tema yang sama. Jadi diharapkan ini menjadi acuan untuk penelitian yang lebih 

sempurna lagi kedepannya. 

5.2.2 Dalam pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi bagi Masyarakat Berpenghasilan 

Rendah pada Bank BTN Syariah KCPS Parepare, penulis menyarankan agar 

dalam melakukan kegiatan pemasarannya agar mempertahankan nilai-nilai 

syariah. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

 

1. Menurut anda apa yang dimaksud dengan pembiayaan KPR Syariah bersubsidi ? 

2. Apakah produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB merupakan produk unggulan 

di Bank BTN Syariah KCPS Parepare ? 

3. Apa saja kelebihan yang dimiliki produk KPR BTN Sejahtera iB ? 

4. Biaya apa saja yang harus dikeluarkan nasabah dalam pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB ? 

5. Instrumen yang digunakan Bank BTN Syariah KCPS Parepare dalam memilih 

nasabah KPR BTN Sejahtera iB ? 

6. Bagaimana segmentasi pasar yang dipilih terhadap produk KPR BTN Sejahtera  

iB ? 

7. Bagaimana penentuan target pasar tehadap produk pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB ? 

8. Bagaimana strategi posisi pasar terhadap produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera 

iB ? 
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TRANSKRIP WAWANCARA 

 

1. Transkrip Wawancara Informan 1 

 

Hari/Tanggal : Kamis, 20 Juni 2019 

Waktu  : 08.30 WITA 

Lokasi  : Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

Narasumber : M. Purkan Almar 

Jabatan  : Financing Service Officer 

Keterangan  

P : Penulis 

I1 : Informan Pertama 

 

P :  Selamat pagi, Pak. Dengan Pak Purkan? 

I1 :  Selamat pagi. Iya. Saya sendiri. Adek dari mana ya? 

P :   Saya Ikbal mahasiwa IAIN Parepare yang ingin mengadakan wawancara disini 

untuk penelitian skripsi. 

I1 :  Oh iya, yang kemarin telepon saya ya? 

P :   Iya Pak, saya yang telepon kemarin. Yang ingin meneliti strategi pemasaran KPR 

Syariah. 

I1 : Ya sudah. Silahkan mulai wawancaranya. Santai aja. 

P :   Iya Pak. Menurut anda apa yang dimaksud dengan pembiayaan KPR Syariah 

bersubsidi ? 

I1 :  Pembiayaan KPR Syariah bersubsidi adalah pembiayaan yang diterbitkan BTN 

Syariah kepada masyarakat berpenghasilan rendah dalam rangka pemilikan rumah 
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sejahtera yang dibeli dari pengembang dan mendapat bantuan Pemerintah sebesar 

Rp 4.000.000. Kalu disini produknya dikenal dengan KPR BTN Sejahtera iB. 

P :  Apakah produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB merupakan produk unggulan 

di Bank BTN Syariah KCPS Parepare? 

I1 :  Bisa dikatakan iya. Kami yakin Produk KPR ini berpotensi besar jika diterapkan 

di Kota Parepare dan sekitarnya, sebab Parepare menjadi pusat pasar yang 

sekarang dilirik oleh banyak stakeholder, sebab perekonomian masyarakat Kota 

Parepare kian meningkat sedang harga kebutuhan pokok masih relatif murah dan 

terjangkau jika dibandingkan dengan daerah Ajatappareng lainnya. 

P :  Apa saja kelebihan yang dimiliki produk KPR BTN Sejahtera iB ? 

I1 :   Angsuran ringan dan tetap sampai lunas, bebas PPN, jaringan kerjasama yang luas 

dengan developer di seluruh Indonesia, perlindungan asuransi jiwa dan asuransi 

kebakaran, subsidi bantuan uang muka sebesar 4 juta rupiah khusus rumah tapak, 

jangka waktu sampai dengan 20 tahun. 

P : Biaya apa saja yang harus dikeluarkan nasabah dalam pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB ? 

I1 :  Biaya Administrasi, biaya Appraisal, biaya Notaris dan SKMHT/APHT. 

P : Instrumen yang digunakan Bank BTN Syariah KCPS Parepare dalam memilih 

nasabah KPR BTN Sejahtera iB ? 

I1 : Kami di BTN Syariah memiliki analisis pembiayaan yang digunakan dalam 

melakukan penilaian permohonan pembiayaan yang dikenal dengan prinsip lima 

C atau ”the five C of credit analisys. 

P  :  Bagaimana segmentasi pasar yang dipilih terhadap produk KPR BTN Sejahtera  

iB ? 

I1 :  Untuk segmentasi pasar KPR BTN Sejahtera iB, kami itu membaginya berdasarkan 

beberapa aspek masyarakat seperti jenis pekerjaan, lokasi, keadaan sosial dan yang 

terpenting itu penghasilannya harus dibawah 4 juta. Kami melihat tingkat 

permintaan perumahan subsidi di Kota Parepare dan daerah Ajatappareng 
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sekitarnya sangat tinggi, hal ini disebabkan tingginya angka perkawinan di kota 

Parepare dan mereka tentu butuh hunian untuk mereka tempati. 

P :  Bagaimana penentuan target pasar tehadap produk pembiayaan KPR BTN  

      Sejahtera iB ? 

I1 :  Penentuan target pasarnya itu hampir sama ji dengan segmentasi pasar tadi, intinya 

nasabah itu harus mempunyai penghasilan maksimal 4 juta baik wiraswasta 

maupun karyawan. Untuk daerah target pasar BTN Syariah itu wilayah 

Ajatappareng, Parepare dan sekitarnya bahkan sampai Majene semuanya itu 

kebanyakan rumah subsidi. Kebanyakan orang lebih memilih rumah subsidi 

dibandingkan rumah komersial, karena untuk rumah komersial itu angsurannya 

lumayan tinggi. Rumah komersial itu lebih banyak di daerah Makassar. 

P :   Bagaimana strategi posisi pasar terhadap produk pembiayaan KPR BTN  

       Sejahtera iB ? 

I1 :  Untuk posisi pasarnya itu, kami menawarkan kelebihan-kelebihan dalam produk 

tersebut. Salah satu kelebihan KPR BTN Syariah terletak pada margin- nya. 

Margin yang kami tawarkan adalah tetap. Dan ini memang tidak hanya untuk 

promosi saja, tapi memang sesuai kenyataan yang terjadi. Karena tidak ada 

perubahan angsuran sampai jangka waktu yang telah disepakati. Dalam 

menginformasikan produk memang sesuai dengan realitanya. 

P :  Kalau begitu, terima kasih ya Pak kesempatan waktunya dan jawabannya.   Senang       

bisa mewawancari Bapak. 

I1 :  Oh iya sama-sama dek. Kalau ada yang ingin ditanyakan lagi, bisa chat saya di 

WA. 
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2. Transkrip Wawancara Informan 2 

 

Hari/Tanggal : Kamis, 20 Juni 2019 

Waktu  : 15.30 WITA 

Lokasi  : Bank BTN Syariah KCPS Parepare 

Narasumber : Nurhidayat Arif 

Jabatan  : Financing Service Officer 

Keterangan  

P : Penulis 

I2 : Informan Kedua 

 

P :  Selamat sore, Pak. Dengan Pak Dayat? 

I2 :  Iya, selamat sore. Dengan saya sendiri, ada yang bisa dibantu? 

P :  Saya Ikbal, Pak. Mahasiwa IAIN Parepare yang ingin mengadakan wawancara 

disini untuk penelitian skripsi. 

I2 :  Oh yang tadi pagi telepon saya yang ingin wawancara, tapi saya tidak ada di kantor. 

P :  Iya Pak, saya ambil nomor HP Bapak dari Pak Purkan. 

I2 :  Kalau boleh saya tahu, anda ingin bertanya tentang apa? 

P :  Tentang Strategi Pemasaran KPR Syariah Bersubsidi, Pak ? 

I2 :  Oh, tentang Pembiayaan KPR. Ya sudah silahkan dimulai wawancaranya ! 

P :  Menurut anda apa yang dimaksud dengan pembiayaan KPR Syariah bersubsidi ? 

I2 :  Pembiayaan yang ditujukan untuk program kesejahteraan masyarakat 

berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan KEMENPERA dalam rangka 

kemudahan kepemilikan rumah dengan akad Murabahah. Pembiayaan KPR 

Syariah bersubsidi di BTN Syariah dikenal dengan KPR BTN Sejahtera iB. 
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P :  Apakah produk pembiayaan KPR BTN Sejahtera iB merupakan produk unggulan 

di Bank BTN Syariah KCPS Parepare ? 

I2 :  Iya, karena Bank BTN Syariah memang memprioritaskan kegiatan Bank terhadap 

pengadaan perumahan melalui produk KPR BTN Sejahtera iB ini. 

P :  Apa saja kelebihan yang dimiliki produk KPR BTN Sejahtera iB ? 

I2 :   Angsuran ringan dan tetap sampai lunas, bebas PPN, jaringan kerjasama yang luas 

dengan developer di seluruh Indonesia, perlindungan asuransi jiwa dan asuransi 

kebakaran, subsidi bantuan uang muka sebesar 4 juta rupiah khusus rumah tapak, 

jangka waktu sampai dengan 20 tahun. 

P : Biaya apa saja yang harus dikeluarkan nasabah dalam pembiayaan KPR BTN 

Sejahtera iB ? 

I2 :   Biaya Administrasi, biaya Appraisal, biaya Notaris dan SKMHT/APHT. 

P : Instrumen yang digunakan Bank BTN Syariah KCPS Parepare dalam memilih 

nasabah KPR BTN Sejahtera iB ? 

I2 :   Untuk nasabah KPR Syariah, kami memang  memilih nasabah secara jeli. Kriteria 

5 C memang harus benar-benar dipenuhi oleh nasabah. Dalam wawancara, 

nasabah dituntut untuk berlaku jujur dalam meginformasikan tentang dirinya. 

P  :  Bagaimana segmentasi pasar yang dipilih terhadap produk KPR BTN Sejahtera  

iB ? 

I2 : Soal segmentasi pasar produk KPR BTN Sejahtera iB, kami fokus kepada 

masyarakat menengah kebawah dengan gaji pokok tidak lebih dari 4 juta baik itu 

wiraswasta maupun karyawan. Kami melihat banyaknya Developer di daerah ini 

yang tentunya akan membutuhkan produk KPR yang kami tawarkan dalam 

pengadaan perumahan. 
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P  :  Bagaimana penentuan target pasar tehadap produk pembiayaan KPR BTN  

        Sejahtera iB ? 

I2  :  Untuk target pasar, selain kepada nasabah MBR kami juga fokus kepada Developer 

atau pengembang perumahan, karena dengan menjalin kerjasama dengan pihak 

Developer akan sangat menguntungkan bagi Bank BTN Syariah, sebab pada 

praktiknya Developer tentu akan butuh bank sebagai fasilitator dalam membiayai 

nasabah dari Developer yang ingin melakukan pengadaan perumahan subsidi. 

P :   Bagaimana strategi posisi pasar terhadap produk pembiayaan KPR BTN  

       Sejahtera iB ? 

I2  :  Tag line BTN Syariah adalah Maju dan Sejahtera Bersama. Korelasinya dengan 

produk KPR BTN Sejahtera iB adalah adanya unsur saling menguntungkan 

dimana nasabah membutuhkan rumah hunian dan Bank memfasilitasi 

penyediaannya melalui produk pembiayaan tersebut 

P :  Kalau begitu, terima kasih ya Pak kesempatan waktunya dan jawabannya.   Senang       

bisa mewawancari Bapak. 

I2 :  Oh iya sama-sama. Senang bisa membantu. 
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