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ABSTRAK 

 

STRATEGI SEGMENTASI PASAR DALAM PENINGKATAN MINAT 

NASABAH DI BPRS METRO MADANI KANTOR PUSAT METRO 

 

Oleh: 

 

EKO NUR PRASETYO 

NPM. 1903021023 

 

Segmentasi pasar dalam lembaga keuangan merupakan upaya dalam 

membagi kelompok dengan karakteristik tertentu dengan tujuan untuk memahami 

kebutuhan dan preferensi nasabah. Jumlah nasabah talangan haji dan gadai emas 

di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro mengalami kenaikan signifikan dari 

tahun 2020 hingga 2022. Keberhasilan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

produk yang diterapkan oleh BPRS Metro Madani telah efektif, memperoleh 

peningkatan nasabah secara konsisten. Namun, muncul permasalahan terkait 

sasaran pasar yang berbeda pada produk talangan haji dan gadai emas. Sehingga 

tujuan penelitian ini yaitu untuk memahami strategi segmentasi pasar yang 

digunakan oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

field research dan bersifat deskriptif. Data primer dan sekunder digunakan sebagai 

sumber data, dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara dan 

dokumentasi. Teknik analisis data yang diterapkan adalah metode berfikir 

induktif. 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa strategi segmentasi 

pasar yang digunakan BPRS Metro Madani dalam memasarkan produk dalam 

menjalankan strategi segmentasi pasar pada produk talangan haji dan gadai emas, 

BPRS Metro Madani telah berhasil mengimplementasikan pendekatan yang 

berfokus pemahaman mendalam terhadap karakteristik dan preferensi nasabah. 

Melalui segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan perilaku, BPRS Metro 

Madani mampu memilih segmen pasar yang tepat dan menyusun penawaran 

produk layanan yang lebih sesuai dengan kebutuhan individu. Strategi segmentasi 

geografis mencerminkan kesadaran mereka terhadap perbedaan pasar setempat, 

segmentasi demografis memberikan penekanan pada usia sebagai variabel utama 

yang relevan dengan keberangkatan haji. Selanjutnya, segmentasi psikografis 

memperlihatkan upaya dalam memahami nilai, gaya hidup, dan keinginan 

psikologis nasabah terkait ibadah haji dan gadai emas. Terakhir, segmentasi 

perilaku menciptakan dasar yang solid untuk penyesuaian produk dan layanan 

sesuai dengan pengetahuan, sikap, pemakaian, dan respons nasabah. Keseluruhan, 

strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh BPRS Metro Madani telah 

membawa dampak positif dalam meningkatkan minat dan kepuasan nasabah, serta 

memperkuat posisi mereka dalam pasar produk talangan haji dan gadai emas. 

 

Kata Kunci : Segmentasi Pasar, Minat Nasabah 
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MOTTO 

 

اۚ  ها ِّلَه وسُۡعا فۡسًا إ ُ نا ِّفُ ٱللَّه ل   ٢٨٦  .…لَا يكُا
 

Artinya: “Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai  

dengan kesanggupannya”, (QS. Al Baqarah: 286) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Saat ini, dunia bisnis mengalami perubahan yang begitu pesat, mulai 

dari pasar yang dinamis serta teknologi yang semakin berkembang, hingga 

persaingan yang semakin ketat. Oleh karena itu, diperlukan strategi bagi 

setiap organisasi perusahan untuk dapat mempertahankan kelangsungan 

bisnisnya. Salah satu cara agar organisasi perusahaan tetap berlangsung dan 

tumbuh adalah dengan merancang strategi. Strategi merupakan suatu 

rangkaian tindakan yang dilakukan agar mencapai tujuan perusahaan.
1
 

Kajian segmentasi pasar dalam peningkatan minat nasabah pada 

lembaga keuangan yang memiliksalah satu strategi pemasaran yang banyak 

diterapkan adalah segmentasi pasar,karena berkaitan dengan penetapan pasar, 

dan positioning, sehingga produk perusahaan dipersepsikan unik dan unggul 

dibandingkan produk pesaing.
2
 Segmentasi pasar adalah strategi berbisnis 

yang dilakukan dengan teknik atau prosedur tertentu untuk memudahkan 

marketing dalam hal memilih pasar. 

Berdasarkan fenomena di atas dapat dilihat bahwa dalam dunia bisnis 

khususnya perbankan, suatu organisasi atau lembaga memerlukan strategi 

dalam menjalankan bisnisnya. Selain untuk menjaga kelangsungan bisnis dari 

perusahaan, strategi dilakukan dengan demi mencapai tujuan dari perusahaan 

yaitu salah satunya meningkatkan jumlah nasabah. Persaingan yang ketat, 

                                                           
1
 Rr. Rieka Indrawati, F Hutami, dan Octavia Damayanti, Marketing For Non-Marketing 

Managers, 1 ed. (Jakarta: PT Elek Media Komputindo, 2019). 
2
  Basu Swatha, Manajemen Pemasaran Modern, (Jakarta: Gemi Insani, 2013), h 101. 
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seperti munculnya perusahaan pesaing dapat berakibat pada peningkatan 

jumlah nasabah yang tidak maksimal. Selain itu, faktor lain yang dapat 

mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah adalah karena strategi pemasaran 

dilakukan belum berjalan efektif sehingga dalam aktivitas pemasarannya 

suatu perusahaan tidak mampu menjangkau seluruh lapisan masyarakat. 

Untuk menjalankan kegiatan pemasaran yang baik, sesuai dengan 

sasaran yang diharapkan, perusahaan harus menerapkan strategi yang tepat 

sesuai dengan lingkungan pemasaran perusahaannya. Strategi pemasaran 

adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi 

arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, 

terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan.
3
 

Sebagaimana Allah SWT. Telah berfirman dalam surah Al-Baqarah ayat 283: 

عۡضُكُم  مِّنا با
ا
ِّنۡ أ ۖٞ فاإ ةٞ قۡبُوضا نٰٞ مه ِّبٗا فارِّها ت ْ كَا ِّدُوا

امۡ تَا ل رٖ وا
فا ٰ سا ا وَإِن كُنتُمۡ عَلا

 ِّ د  عۡضٗا فالۡيُؤا ِّيٱبا نٰاتاهُ  ؤۡتمُِّنا ٱ لَّه ما
ا
لۡۡاتهقِّ  ۥأ ا ٱوا بههُ  للَّه ْ   ۥ را لَا تاكۡتُمُوا ۚ ٱوا ةا دٰا ها  لشه

ِّنههُ  ا فاإ ن ياكۡتُمۡها ما ِّمٞ قا   ۥ وا    ۥ بُهُ لۡ ءااث
Artinya: Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu´amalah tidak secara 

tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka hendaklah 

ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan 

tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, maka 

hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan 

hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu 

(para saksi) menyembunyikan persaksian. Dan barangsiapa yang 

menyembunyikannya.
4
 

 

Ayat trersebut menjelaskan bahwa segala sesuatu barang tanggungan 

yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan tetapi jika sebagian kamu 

                                                           
3
 Agus Sucipto, Study Kelayakan Bisnis (Malang: UIN Maliki Press, 2017), 55. 

4
 Q.S. Al-BAqarah/283 
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mempercayai sebagian yang lain. Adapun keterkaitan antara ayat dengan 

strategi segmentasi pasar harus direncanakan dengan baik. 

Strategi segmentasi pasar merupakan strategi sebuah bisnis dalam 

perusahaan yang dilakukan dengan teknik atau prosedur tertentu guna 

memudahkan pemasaran (marketing) dalam hal pemilihan pasar. Segmentasi 

pasar adalah proses mengelompokan pasar yang heterogen secara umum 

menjadi segmen-segmen yang memiliki kesamaan dan berarti bagi 

perusahaan. Dasar pengelompokkan bisa karena kesamaan keinginan, 

kebutuhan, kemampuan membeli, dan gaya hidup guna memudahkan pelayan 

dan memenangkan persaingan tehadap produk atau jasa perusahaan.
5
 

Allah SWT. Berfirman dalam Al-Qur’an surat Al-Quraisy ayat 1-2: 

يشٍۡ   فِّٰ قرُا يلا ِّ يۡفِّ   ١لِِّ تاا ءِّ واٱلصه ِّ فِّٰهِّمۡ رِّحۡلاةا ٱلش  لا ّۦِ  ٢إ

Artinya: “Karena kebiasaan orang-orang Quraisy, (yaitu) kebiasaan mereka 

bepergian pada musim dingin dan musim panas”.
6
 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa dalam berbisnis harus memperhatikan 

situasi dan keadaan yang menguntungkan, serta kondisi tempat ia berbisnis. 

Seperti suku quraisy yang mengatur arah dan tujuan dagang mereka. Pada 

musim dingin suku quraisy melakukan perjalanan dagang ke arah selatan, 

seperti ke negeri Yaman. Sedangkan pada musim panas mereka melakukan 

perjalanan dagang ke arah utara, seperti ke negeri Syam. Hal tersebut guna 

memenuhi hal-hal yang dibutuhkan oleh pembeli sesuai dengan musimnya. 

                                                           
5
 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, Konsep dan Strategi Pemasaran, 1 ed. (Makassar: 

CV Sah Media, 2019), 23. 
6
  Q.S. Al-Quraisy:  1-2. 
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BPRS Metro Madani merupakan lembaga keuangan berbasis syariah 

yang menerapkan strategi pemasaran untuk mencapai kesuksesan dalam 

menghadapi persaingan. Salah satu strategi pemasaran yang diterapkan oleh 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro adalah strategi segmentasi pasar. 

Dalam rangka mencapai penjualan yang maksimal, maka produk yang 

ditawarkan kepada konsumen harus dapat memenuhi kebutuhan serta selera 

konsumen dengan memperhatikan kondisi dan tingkat ekonomi masyarakat. 

Oleh karena itu, perlu diketahui bagaimana strategi dan kebijaksanaan yang 

harus ditempuh perusahaan dalam menjangkau konsumen. Dalam hal ini, 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menggunakan strategi segmentasi 

pasar dalam pemasaran produknya menjadi lebih efektif dan tepat sasaran. 

Ada beberapa produk unggulan yang terdapat di BPRS Metro Madani 

yaitu Talangan Haji dan Gadai Emas. Talangan Haji ialah produk yang 

diperuntukan bagi nasabah yang ingin memperoleh kursi haji namun terdapat 

kekurangan dana yang dimiliki oleh nasabah, Talangan haji berfungsi untuk 

menutupi kekurangan dana kemudian nasabah wajib mengembalikannya 

dalam jangka waktu tertentu. Sedangkan Gadai Emas ialah produk 

diperuntukan bagi nasabah yang membutuh pinjaman dana secara cepat 

dengan menyertakan agunan barang emas dan dengan biaya penitipan. 

Pemasarannya kedua produk tersebut memiliki sasaran pasar yang berbeda.
7
 

Persaingan yang semakin ketat dalam dunia perbankan membuat pihak-

pihak yang ikut berkecimpung di dalamnya harus pandai membaca peluang 

                                                           
7
  Wawancara dengan Bapak. Saiful Anwar, selaku Staff Marketing BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro, Pada Tanggal 20 November 2023. 



5 
 

 
 

yang ada. Mereka tidak hanya dituntut untuk menyajikan layanan perbankan 

yang dapat diandalkan, tetapi mereka harus mampu menentukan pasar 

konsumen mana yang tepat untuk mereka layani. Hal ini harus dilakukan 

mengingat bahwa untuk memenangkan persaingan bukanlah perkara mudah. 

Segala sesuatu yang berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan dan keinginan 

konsumen menjadi hal yang sangat utama agar setiap layanan yang 

ditawarkan mendapat sambutan baik dari konsumen.
8
 

Berdasarkan survei yang telah di lakukan oleh peneliti pada tanggal 09 

Oktober 2023 di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro, penulis 

mendapatkan informasi jumlah nasabah yang tercatat pada tahun 2020  

hingga tahun 2022. Seperti yang tercantum pada tabel berikut ini: 

Tabel 1.1 

Jumlah Nasabah Talangan Haji Dan Gadai Emas BPRS Metro Madani 

Tahun 2020-2022 

Tahun Talangan Haji   Gadai Emas 

2020 534 325 

2021 790 512 

2022 921 670 

 

Sumber: BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro (2023) 

Dari tabel di atas dapat di ketahui bahwa jumlah nasabah talangan haji 

dan gadai emas di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro mengalami 

kenaikan dari tahun 2020 sampai tahun 2022. Hal tersebut mengartikan 

bahwa strategi yang diterapkan oleh BPRS Metro Madani dalam memasarkan 

produknya sudah tepat sehingga jumlah nasabah terus mengalami kenaikan 

selama beberapa tahun terakhir. 

                                                           
8
  Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Bumi Angkasa, 2013), h 37. 
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Masalah yang muncul bahwasanya produk talangan haji dan gadai emas 

yang dimiliki oleh BPRS Metro Madani mempunyai sasaran pasar yang 

berbeda, dimana talangan haji diperutukan bagi nasabah yang ingin 

mendapatkan porsi haji sedangkan gadai emas diperuntukan bagi nasabah 

yang ingin mendapatkan pembiayaan secara cepat. BPRS Metro Madani 

dapat memasarkan kedua produk tersebut di lingkungan yang didalamnya 

cenderung berisi masyarakat dengan karakteristik berbeda secara bersamaan. 

Hal tersebut menarik perhatian peneliti untuk meneliti lebih lanjut 

terkait strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh BPRS Metro Madani 

dalam memasarkan produknya yang mempunyai potensi dalam melakukan 

segmentasi pasar karena letak yang strategis sehingga mempermudah strategi 

pemasaran sehingga jumlah nasabah talangan haji dan gadai emas terus 

mengalami peningkatan. BPRS Metro Madani juga memiliki kekuatan dan 

kelemahan dari faktor internal maupun faktor eksternal dalam melakukan 

pemasaran. Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka peneliti tertarik 

untuk meneliti judul “Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan 

Minat Nasabah Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro”  

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan sebelumnya, maka 

permasalahan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro? 
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2. Bagaimana strategi segmentasi pasar dapat berdampak terhadap 

peningkatan minat nasabah? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang telah dikemukakan di atas, maka 

tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui bagaimana strategi segmentasi pasar yang 

diterapkan oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 

b. Untuk Mengetahui bagaimana dampak strategi segmentasi pasar 

terhadap peningkatan minat nasabah. 

2. Manfaat Penelitian   

a. Secara Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

pada ilmu pengetahuan yang nantinya bisa digunakan sebagai acuan 

atau referensi untuk penelitian yang sejenis sebagai pengembangan 

ekonomi dan bisnis dan dapat menambah wawasan bagi peneliti serta 

penelitian selanjutnya bagi Mahanasabah Jurusan Perbankan Syariah 

IAIN Metro. 

b. Secara Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan 

informasi dan acuan perencanaan strategi segmentasi pasar dalam 

meningkatkan jumlah nasabah bagi pelaku bisnis dalam melaksanakan 

bisnisnya. 
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D. Penelitian Relevan  

Penelitian relevan memuat uraian secara sistematis mengenai hasil 

penelitian terdahulu (prior research) tentang persoalan yang akan dikaji. 

Penelitian ini mengemukakan dan menunjukan dengan tegas bahwa masalah 

yang akan dibahas belum pernah diteliti atau berbeda dengan sebelumnya. 

Sehingga dapat ditemukan dimana posisi penelitian yang akan dilakukan 

berbeda. Tinjauan pustaka (Prior Research) memuat uraian secara garis besar 

mengenai hasil penelitin terdahulu tentang persoalan yang akan dikaji dalam 

penelitian sikripsi ini. Selain sebagai pembanding, tinjauan pustaka ini sebagai 

penegas bahwa masalah yang dibahas belum pernah dibahas sebelumnya.
9
 

Bedasarkan penelitian yang ada, ditemukan beberapa karya ilmiah yang 

mengangkat tema yang relevan dalam penelitian, penelitian yang relevan di 

paparkan oleh penelitian sebelumnya diantaranya yaitu: 

1. Muchammad Bustomi TAhun 2019, dengan Judul Strategi Segmentasi 

Pasar Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah di BMT Maslahah Kantor 

Cabang Pembantu Sukorejo Pasuruan. Segmentasi pasar mempermudah 

BMT Maslahah dalam melakukan pemasaran serta melayani nasabah yang 

memiliki beragam karakteristik, dalam peningkatan jumlah nasabah BMT 

Maslahah melakukan ekspansi secara langsung untuk mengambil simpati 

masyarakat dan menjaga pelayanan agar mendapatkan loyalitas nasabah.
10

 

                                                           
9
 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa (Metro: IAIN Metro, 2018). 

10
 Muchammad Bustomi, “Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah Di 

BMT Maslahah Kantor Cabang Pembantu Sukorejo Pasuruan” (Malang, UIN Maulana Malik 

Ibrahim Malang, 2019). 
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Penelitian yang dilakukan Muchammad Bustomi memiliki 

kemiripan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu keduanya 

membahas mengenai strategi segmentasi pasar. 

Sedangkan yang menjadi perbedaan yaitu lokasi penelitian, 

penelitian Muchammad Bustomi bertempat di BMT Maslahah Kantor 

Cabang Pembantu Sukorejo Pasuruan sedangkan penelitian yang 

dilakukan peneliti bertempat di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 

2. Rahmat 2019, Analisis Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan 

Volume Penjualan Mobil Honda Brio Pada PT. Sanggar Laut Selatan. Dari 

hasil penelitian yang dilakukan dalam skripsinya tersebut menjelaskan 

bahwa dalam meningkatkan volume penjualannya adalah dengan 

menggunakan strategi agresif dengan segmentasi pasar geografis yang 

mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented 

strategy).
11

 

Penelitian yang dilakukan oleh Rahmat memiliki kemiripan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu keduanya membahas tentang 

strategi segmentasi pasar. 

Sedangkan yang menjadi perbedaan adalah fokus penelitian, dimana 

penelitian yang dilakukan oleh Rahmat berfokus pada peningkatan volume 

penjualan mobil Honda Brio, Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti berfokus pada peningkatan Minat nasabah. 

                                                           
11

 Rahmat, “Analisis Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan Volume Penjualan Mobil 

Honda Brio Pada PT. Sanggar Laut Selatan” (Makassar, Universitas Muhammadiyah Makassar, 

2019). 
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3. Ririn Desmawati 2020, Peran Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Jumlah Nasabah Talangan Haji (Studi Kasus BPR Syariah Kotabumi 

Kantor Kas Bukit Kemuning). Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh 

dalam strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah talangan 

haji BPR Syariah Kotabumi Kantor Kas Bukit Kemuning secara 

keseluruhan strategi pemasaran yang digunakan telah diterapkan dan 

dilaksanakan oleh pihak kantor kas bukit kemuning, meskipun terdapat 

sedikit kendala dalam melaksanakan salah satu strateginya.
12

 

Penelitian Ririn Desmawati memiliki kemiripan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh peneliti yaitu keduanya membahas tentang strategi 

dalam memasarkan suatu produk. Namun memiliki perbedaan yaitu 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti berfokus pada “Strategi Segmentasi 

Pasar Dalam Peningkatan Minat Nasabah Di BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro”. 

4. Maryana Ayu Hakiki 2020, Penerapan Efektivitas Segmentasi Pasar 

Terhadap Peningkatan Volume Penjualan UD. BITANG TIMUR DI 

DESA SUMBER PAKEM KECAMATAN SUMBER JAMBE 

KABUPATEN JEMBER. Berdasarkan hasil Penelitian yang diperoleh 

penerapan segmentasi pasar yang dilakukan di UD. Bintang Timur adalah 

dengan menggunakan segmentasi demografis, dimana penerapan 

segmentasi pasar yang dilakukan oleh UD. Bintang Timur lebih 

memfokuskan pada segmentasi demografis. Pada faktor demografis, UD. 

Bintang Timur juga memfokuskan kepada konsumen berdasarkan faktor 

                                                           
12

 Ririn Desmawati, “Peran Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Talangan Haji” (Metro, IAIN Metro, 2020). 
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usia, pekerjaan dan pendidikan. Hal ini dilakukan karena rata-rata 

konsumen UD. Bintang Timur yang memiliki usia 20 tahun keatas. Jadi 

dengan mudah UD. Bintang Timur mensosialisasikan atau 

mempromosikan produk batik labako tersebut. Segmentasi pasar yang 

dilakukan oleh UD. Bintang Timur sudah mencapai kriteria efektif dilihat 

dari (kuantitas, kualitas dan waktu).
13

 

Penelitian Maryana Ayu Hakiki memiliki kemiripan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti yaitu keduanya membahas 

tentanng Segmentasi Pasar. Namun memiliki perbedaan dimana penelitian 

yang dilakukan oleh peneliti berfokus pada Strategi Segmentasi Pasar 

Dalam Peningkatan Minat Nasabah Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro. 

                                                           
13

 Maryana Ayu Hakiki, “Penerapan Efektivitas Segmentasi Pasar Terhadap Peningkatan 

Volume Penjualan UD. Bintang Timur Di Desa Sumber Pakem Kecamatan Sumber Jambe 

Kabupaten Jember,” Institut Agama Islam Al-Qodiri Jember 1 (2020). 



 

 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A.  Strategi Segmentasi  Pasar 

1. Pengertian Segmentasi Pasar 

Pasar merupakan kumpulan besar dari konsumen atas berbagai tipe 

pembeli. Tiap-tiap pembeli memiliki motif dan yang terdiri perilaku 

ataupun kebiasaan yang unik dan berbeda. Pasar merupakan sesuatu yang 

heterogen sehingga perusahaan dan pemasar harus fokus dalam 

memasarkan produknya. Hal ini karena memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen yang spesifik akan lebih mudah dibandingkan dengan 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang beragam.
1
 

Segmentasi pasar adalah pembagian sebuah pasar menjadi beberapa 

kelompok pembeli yang berbeda. Segmentasi pasar dapat dimaksudkan 

sebagai pembagian pasar yang berbeda–beda (heterogen) menjadi 

kelompok pasar yang homogen, di mana setiap kelompoknya bisa 

ditargetkan untuk memasarkan suatu produk sesuai dengan kebutuhan, 

keinginan, ataupun karakteristik pembeli yang ada di pasar tersebut.
2
 

Setiap perbedaan memiliki potensi tersendiri yang dapat di 

manfaatkan oleh perusahaan. Konsumen memiliki kebutuhan serta 

keinginan beragam, maka perusahaan memerlukan suatu pengelompokan 

memudahkan sekaligus memaksimalkan pemasaran produknya. 

                                                           
1
 Joko Rizkie Widokarti dan Donni Juni Priansa, Konsumen, Pemasaran, Dan Komunikasi 

Kontemporer (Bandung: CV Pustaka Setia, 2019), 295. 
2
 Aldila Septiana, Analisis Perilaku Konsumen dalam Perspektif Ekonomi Kreatif, Jawa 

Timur: Duta Media Publishing, 2017, h. 51. 
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Segmentasi pasar dapat dipahami sebagai proses mengelompokkan pasar 

keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok atau segmen yang 

memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan. Segmentasi pasar 

adalah membagi suatu pasar ke dalam kelompok-kelompok pembeli yang 

berbeda-beda berdasarkan kebutuhan dasar, karakteristik atau perilaku 

yang mungkin memerlukan produk atau bauran pemasaran yang berbeda. 

Segmentasi pemasaran adalah suatu proses membagi pasar ke dalam 

kelompok-kelompok konsumen yang memiliki kesamaan karakteristik 

atau dengan kata lain suatu proses dengan menempatkan konsumen ke 

dalam sub kelompok yang memiliki respon yang sama terhadap program 

pemasaran. laku dan/atau respons terhadap program pemasaran spesifik.
3
 

Segmentasi adalah salah satu konsep terpenting dalam pemasaran. 

Organisasi atau perusahaan jasa memiliki kemampuan yang berbeda untuk 

melayani pelanggan yang berbeda. Perusahaan yang memahami kebutuhan 

pelanggan mungkin untuk menerapakan pendekatan segmentasi berbasis 

kebutuhan, yang berfokus pelanggan yang menghargai atribut spesifik. 

Berdasarkan uraian di atas dapat dipahami bahwa segmentasi pasar 

merupakan suatu proses membagi pasar menjadi kelompok yang lebih 

kecil berdasarkan karakteristik yang sama. Hal tersebut dapat membantu 

suatu perusahaan untuk memahami kebutuhan dan selera pelanggan yang 

berbeda, serta mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif 

untuk setiap segmen-segmen pasar tersebut. 

                                                           
3
 Donni juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer (Bandung: 

Alfabeta, 2017), 12. 
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2. Pendekatan Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar pada dasarnya adalah kegiatan membagi-bagi 

pasar yang heterogen kedalam satuan-satuan pasar yang bersifat homogen 

guna menyesuaikan layanan yang lebih tepat dan terjamin dari setiap 

produk, yang sesuai dengan keinginan, kebutuhan, serta karakteristik yang 

tepat untuk pembeli. Segmentasi sangat perlu dilakukan dalam pemasaran, 

karena dalam suatu pasar terdapat banyak masyarakat yang mempunyai 

perbedaan keinginan dan kebutuhan. 

Segmentasi pasar jasa adalah suatu proses untuk membagi pasar 

menjadi kelompok–kelompok konsumen yang lebih homogen, dimana tiap 

kelompok konsumen dapat dipilih sebagai target pasar untuk dicapai 

perusahaan melalui strategi bauran pemasarannya.
4
 Pratik segmentasi 

pasar terdiri dari segmentasi pasar konsumen dan segmentasi pasar 

industrial. Setiap segmentasi memiliki variabel tertentu, namun pada 

dasarnya variabel yang digunakan tidak jauh berbeda.
5
 

Dalam setiap segmen mempunyai berbagai macamvariabel-variabel 

tertentu, akantetapi pada dasarnya variabel yang digunakan tidaklah 

berbeda jauh antara lain melalui pendekatan. Variabel utama dalam 

melakukan pendekatan segmentasi pasar terdiri dari: 

a. Segmentasi berdasarkan geografis 

Segmentasi berdasarkan geografis adalah membagi pasar 

kedalam komponen-komponen geografis yang berbeda. Mengharuskan 

                                                           
4
 Didin Fatihudin dan M. Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa (Strategi, Mengukur 

Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan), (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019), h. 7. 
5
  Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 101. 
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dilakukannya pembagian berdasarkan dunia dimana pembeli 

ditemukan, baik di dalam area kecil maupun area yang lebih luas agar 

pemasar dapat membedakan konsumen yang didasarkan pada keadaan 

geografis. Pembagian pasar berdasarkan geografis seperti: negara 

bagian, wilayah, kabupaten, kota, atau lingkungan sekitar. 

b. Segmentasi berdasarkan demografis 

 Segmentasi demografi adalah membagi pasar menjadi 

kelompok-kelompok berdasarkan variabel usia, ukuran keluarga, 

putaran hidup keluarga (siklus), jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, 

pendidikan, agama, ras, generasi, kebangsaan, dan kelas sosial. Faktor 

demografis ini banyak digunakan dalam menyusun segmentasi pasar. 

Alasan mengapa segmentasi banyak digunakan adalah karena 

keinginan kebutuhan nasabah erat hubungannya dengan demografis.
6
 

Segmentasi demografi,  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. 

c. Segmentasi berdasarkan psikografi 

Psikografi adalah ilmu untuk menggunakan psikologi dan 

demografi guna lebih memahani konsumen. Dalam segmentasi 

psikografis, pembeli dibagi menjadi berbagai kelompok berdasarkan 

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

                                                           
6
 Ahmad Risal, Manajemen Pemasaran Di Era Masyarakat Industri (Yogyakarta: CV Budi 

Utama, 2020), 108–111. 
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dalam kelompok demografi yang sama biasa memiliki profil 

psikografis yang sangat berbeda.
7
 

Segmentasi psikografis adalahilmu untuk menggunakan 

psikologi dan demografis agar lebih memahami konsumen. Segmentasi 

berdasarkan psikografis adalah segmentasi yang dibagi menjadi 

beberapa kelompok berdasarkan nilai, gaya hidup, dan kepribadian 

setiap konsumen. Meskipun pembeli berasal dari dasar demografis 

yang sama tetapi secara psikografis bisa berbeda, hal ini dapat 

membuat nasabah yang kuat dan lemah. Nasabah kuat akan berbeda 

dalam memilih mobil, pakaian, lemari, pengkondisian istirahat, 

kebiasaan membaca, dan tempat perlindungan. Juga kehidupan 

nasabah yang berbeda dalam menggunakan produk. 

d. Segmentasi berdasarkan prilaku 

Segmentasi ini didasarkan atas pengetahuan, sikap, pemakaian 

atau respons nasabah dari setiap produk.
8
 

Segmentasi perilaku, pembeli dibagi menjadi kelompok–

kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, pemakaian, atau tanggapan 

mereka terhadap produk tertentu. Banyak pemasar yakin bahwa 

variabel perilaku merupakan titik awal terbaik dalam membentuk 

segmen pasar. Adapun beberapa variable perilaku antara lain: kejadian, 

manfaat, status pemakai, tingkat pemakaian, tahap kesiapan pembeli, 

loyalitas, dan sikap. 

                                                           
7
  Anang Firmansyah, Pemasaran Dasar dan Konsep, Surabaya: Qiara Media, 2019, h.140. 

8
 Risal, 112–114.  
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3. Syarat Mengadakan Segmentasi Yang Efektif 

Dari sekian banyak segmen pasar yang dapat diakses oleh suatu 

perusahaan, terdapat segmen yang menarik untuk dituju, yaitu segmen 

pasar yang belum terlayani atupun segmen pasar yang telah terlayani 

namun pelayanan yang diberikan kurang baik. Istilah yang biasa dikenal 

oleh seorang ekonomi, segmentasi berarti menentukan beberapa jadual 

permintaan dipisahkan satu-persatu untuk setiap pasar.
9
 Ada tiga faktor 

yang dapat menjadi pertimbangan untuk melaksanakan segmentasi pasar. 

Ketiga faktor tersebut antara lain sebagai berikut: 

a. Measurability, yaitu tingkat informasi yang ada mengenai sifat-sifat 

pembeli serta sejauh mana sifat-sifat tersebut dapat diukur. 

b. Accessibility, yaitu tingkat dimana perusahaan secara efektif 

memusatkan usaha pemasarannya pada segmen yang telah dipilih. 

c. Substantiality, yaitu tingkat dimana segmen tersebut memiliki keluasan 

dan cukup menguntungkan untuk melakukan kegiatan pemasaran 

tersendiri.
10

 

Uraian diatas bahwa segmentasi pasar, keseluruhan pasar heterogen 

dari sebuah produk dibagi dalam beberapa segmen. Setiap segmen 

cenderung serupa dalam seluruh aspeknya yang penting. Kemudian 

manajemen menyeleksi satu atau lebih segmen-segmen tersebut sebagai 

pasar sasaran. Akhirnya, bauran pemasaran dikembangkan secara terpisah 

untuk setiap segmen dalam pasaran sasaran ini. 

                                                           
9
  Yohanes Lamarto, Fundamentals Of Maeketing, (Jakarta: Erlangga, 2013) h.98. 

10
 Bustomi, “Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah Di BMT Maslah 

ah Kantor Cabang Pembantu Sukorejo Pasuruan,” 21. 
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4. Prosedur Segmentasi Pasar 

Setiap segmentasi cenderung serupa dalam seluruh aspek yang 

penting. Kemudian manajemen menyeleksi segmentasi satu atau lebih 

segmentasi tersebut sebagai pasar sasaran. Akhirnya bauran pemasaran 

dikembangkan secara terpisah untuk setiap segmentasi dalam pasar 

sasaran ini.
11

 

Menurut Amstrong, ada 3 langkah dalam mengidentifikasi segmen 

pasar yaitu: Survei, analisis, dan pembentukan profil. 

a.  Tahap Survei 

Pada tahap ini perusahaan harus melakukan wawancara untuk 

mencari penjelasan dan fokus membentuk kelompok untuk 

mendapatkan pemahaman atas motivasi, sikap, perilaku konsumen. 

Selanjutnya perusahaan melakukan penyiapan kuesioner dalam rangka 

pengumpulan data tentang atribut yang dibutuhkan. 

b. Tahap Analisis 

Perusahaan menerapkan analisis faktor terhadap data untuk 

membuang variabel bernilai tinggi, kemudian perusahaan menerapkan 

analisis kelompok untuk menghasilkan jumlah segmen yang berbeda 

beda secara maksimum. 

c. Tahap Pembentukan 

Masing-masing kelompok dibentuk berdasarkan perbedaan 

sikap, prilaku, demografis, psikografis, dan pola media. Masing-

                                                           
11

  Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktik,13th ed, (Jakarta: PT. 

Rineka Cipta, 2006), h. 129. 
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masing segmen dapat diberi nama berdasarkan sifat-sifat dominan 

yang ada pada kelompok tersebut.
12

 

Berdasarkan uraian di atas bahwa prosedur segmentasi pasar adalah 

tahap survei perusahaan harus melakukan wawancara untuk mencari 

penjelasan dan fokus membentuk kelompok, perusahaan menerapkan 

analisis faktor terhadap data untuk membuang variabel bernilai tinggi, 

kemudian perusahaan masing-masing kelompok dibentuk berdasarkan 

perbedaan sikap, prilaku, demografis, psikografis, dan pola media. 

5. Penetapan Segmentasi Pasar 

Dalam perencanaan pemasaran sebuah perusahaan harus dimulai 

dengan keputusan dalam tujuan pemasaran. Setelah menetapkan keputusan 

dan tujuan perusahaan, selanjutnya melakukan penetapan strategi 

segmentasi pasar dengan mengidentifikasi peluang pasar, mengevaluasi 

bermacan-macam segmen, serta memutuskan beberapa banyak segmen 

yang akan jadikan sasaran pasar (Target Market). Pemilihan segmen pasar 

berdasarkan luas dan kemampuan perusahaan untuk memasuki pasar. 

Penetapan segmentasi pasar pada kegiatan pemasaran dapat 

dilakukan lebih terarah, dan sumber daya perusahaan dibidang pemasaran 

dapat digunakan secara lebih efektif dan efisien, Organisasi atau 

perusahaan jasa memiliki kemampuan yang berbeda untuk melayani 

pelanggan yang berbeda.
13

 

                                                           
12

 Didin Fatihudin dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa (Strategi, Mengukur Kepuasan, 

dan Loyalitas Pelanggan), 1 ed. (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019), 75. 
13

  Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2015), h. 102. 
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Penetapan sasaran pasar dilakukan dengan mengecek keaktifan pada 

setiap segmen dipilih untuk dilayani. Kegiatan dilakukan cara dengan: 

a. Mengevaluasi Segmen Sasaran 

Dalam mengevaluasi segmen pasar yang berbeda, perusahaan 

harus memperhatikan dua faktor, yaitu:  

1) Suatu segmen pasar memiliki karakteristik dapat menarik 

konsumen pertumbuhan, profitabilitas, ekonomis, risiko rendah. 

2) Perusahaan harus memperhatikan mengenai sumber daya yang 

dimiliki perusahaan seperti ketersediaan SDM. 

b. Memilih Segmen Pasar 

Segmentasi pasar merupakan pembagian kelompok pembeli yang 

memiliki perbedaan kebutuhan, karakteristik, ataupun perilaku yang 

berbeda di dalam suatu pasar tertentu. Segmentasi pasar juga diartikan 

sebagai pengidentifikasian analisis perbedaan para pembeli di pasar.
14

 

Setelah mengevaluasi segmen yang berbeda-beda, perusahaan 

dapat mempertimbangkan penetapan sasaran pasar, yaitu: 

1) Perusahaan mendapatkan pengetahuan mendalam mengenai 

kebutuhan segmen tersebut pemasaran berjalan dengan baik 

2) Perusahaan memilih sejumlah segmen yang masing-masing 

menarik secara objektif memadai, berdasarkan tujuan perusahaan. 

3) Perusahaan berkonsentrasi dalam menghasilkan produk tertentu 

yang akan dijual pada beberapa segmen. 

                                                           
14

 M. Anang Firmansyah, Pemasaran (Dasar dan Konsep), (Jakarta: Qiara Media, 2019), h. 

133. 
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4) Perusahaan berkonsentrasi dalam melayani banyak kebutuhan dari 

suatu kelompok pelanggan tertentu. 

5) Perusahaan berusaha melayani seluruh kelompok pelanggan 

dengan semua produk yang mungkin dibutuhkan.
15

 

Uraian di atas dapat dijelaskan bahwa memilih segmen pasar 

adalah perusahaan mendapatkan pengetahuan mendalam mengenai 

kebutuhan segmen, perusahaan memilih sejumlah segmen yang 

masing-masing menarik objektif memadai, perusahaan berkonsentrasi 

dalam menghasilkan produk tertentu yang akan dijual, perusahaan 

berkonsentrasi dalam melayani banyak kebutuhan suatu kelompok, 

perusahaan berusaha melayani seluruh kelompok pelanggan. 

6. Manfaat Segmentasi Pasar 

Melakukan kegiatan segmentasi pasar dalam strategi pemasaran 

memiliki manfaat yang cukup besar. Perusahaan maupun lembaga 

keuangan akan bisa lebih mendekatkan diri kepada segmen pasar, dan juga 

lebih cepat menanggapi perubahan selera konsumen. Begitu juga halnya 

Bank yang menerapkan segmentasi pasar, dapat mengetahui bagaimana 

kondisi permintaan pasar serta dapat membandingkan efektivitas dari 

berbagai panduan strategi dalam segmen pasar untuk meminimalisir risiko 

yang akan diterima. Manfaat lain dari segmentasi pasar antara lain: 

a. Perusahaan dapat mendeteksi secara dini dan tepat mengenai pasar 

yang dituju 

                                                           
15
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b. Mengetahui kecenderungan terjadi dalam pasar senantiasa berubah 

c. Dapat mendesain produk yang sudah sesuai dengan permintaan pasar 

d. Dapat menentukan periklanan yang paling efesien 

e. Dapat mengarahkan dana promosi yang tersedia melalui media yang 

tepat bagi segmen yang diperkirakan akan menghasilkan keuntungan 

yang lebih besar 

f. Dapat digunakan untuk mengukur usaha promosi sesuai masa atau 

periode-periode dimana reaksi pasar cukup besar.
16

 

Berdasarkan uraian di atas bahwa kegiatan membagi-bagi pasar 

yang heterogen ke dalam satuan-satuan pasar yang bersifat homogen guna 

menyesuaikan layanan yang lebih tepat dan terjamin dari setiap produk, 

yang sesuai dengan keinginan, kebutuhan, serta karakteristik yang tepat 

untuk pembeli, karena dalam suatu pasar terdapat banyak masyarakat yang 

mempunyai perbedaan keinginan dan kebutuhan. 

 

B. Minat Nasabah 

1. Pengertian Minat Nasabah 

Pengertian Minat dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah  

memiliki  arti  yang tinggi terhadap sesuatu, gairah, keinginan. sesuatu 

yang ditimbulkan, baik dari dalam dirinya maupun dari luar untuk 

menyukai sesuatu. Minat ialah suatu dorongan menyebabkan terikatnya 

perhatian individu tertentu seperti pekerjaan, pelajaran, benda dan orang.
17
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 Sudaryono, Manajemen Pemasaran Teori dan Implikasi (Yogyakarta: ANDI, 2016), 257. 
17

 Yudrik Jahja, Psikologi Perkembangan (Jakarta: Kencana, 2011), 63. 
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Minat nasabah merupakan sumber motivasi yang mendorong 

orangorang untuk melakukan apa yang mereka inginkan bila mereka bebas 

memiliki merasa berminat. Ini kemudian mendatangkan kepuasan.Bila 

kepuasan berkurang, minat pun berkurang.
18

 

Minat nasabah adalah suatu rasa lebih suka dan rasa keterkaitan 

Minat nasabah merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang 

dilakukan oleh konsumen. Ada beberapa tahap dalam proses pengambilan 

keputusan untuk membeli yang umumnya dilakukan oleh seseorang yaitu    

pengenalan  kebutuhan. 

Selain itu, minat juga diartikan sebagai rasa lebih suka dan rasa 

keterikatan pada suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Pada 

dasarnya minat adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri 

dengan sesuatu di luar diri.
19

 

Uraian dia tas bahwa minat merupakan rasa tertarik pada suatu hal, 

dan ingin melakukan aktivitas tersebut sesuai keinginan individu tanpa 

adanya rasa terpaksa. Minat sesorang dapat dipengaruhi oleh lingkungan, 

minat diantaranya pekerjaan, sosial ekonomi, bakat, jenis kelamin, 

pengalaman, kepribadian, dan faktor lingkungan saling berinteraksi 

dengan pengaruh yang tidak sama. 

2. Macam-macam Minat Nasabah 

Minat nasabah merupakan suatu perangkat mental yang terdiri dari 

suatu campuran dari perasaan, harapan, pendirian, prasangka, rasa takut, 
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  Elizabeth B. Hurloch, Perkembangan Masyarakat, (Jakarta: Erlangga, 2014), h. 114. 
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 Djaali, Psikologi Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2013), 121. 
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atau kecenderungan yang mengarahkan individu. Minat adalah “sumber 

motif yang mendorong seseorang untuk melakukan yang ingin dilakukan 

ketika bebas memilih. 

Karakter minat adalah suatu rasa lebih suka dan rasa keterkaitan 

pada suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Minat pada 

dasarnya adalah penerimaan hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu 

di luar diri. Semakin kuat atau dekat hubungan tersebut, maka semakin 

besar minat.
20

 Ketika seseorang menilai bahwa sesuatu bermanfaat, maka 

akan menjadi berminat, kemudian hal tersebut akan mendatangkan 

kepuasan. Ketika kepuasan menurun maka minatnya juga akan menurun. 

Minat merupakan sesuatu yang abstrak, maka melihat indikatornya 

hanya bisa melalui gejala yang ditunjukan individu dalam perbuatannya. 

Secara umum, minat dapat dibagi menjadi dua macam yakni: 

a. Minat yang Diekspresikan  

Seseorang dapat mengungkapkan minatnya dengan kata-kata tertentu 

misalnya tertarik pada kegiatan menyalurkan zakat mal, maka ia akan 

berbagi, meraskan kesulitan orang yang tidak mampu disekitarnya. 

b. Minat yang Diwujudkan   

Seseorang dapat mewujudkan melalui tindakan atau perbuatan, ikut 

serta berperan aktif dalam suatu aktifitas tertentu.
21

 

Bentuk keinginan pengguna untuk menggunakan atau 

menggunakan kembali suatu obyek tertentu.  Minat untuk menggunakan 
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  Slameto, Belajar dan factor yang mempengaruhinya, (Jakarta: Rineka, 2003),  h. 180. 
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 Dewa Ketut Sukardi, Bimbingan dan Konseling, (Jakarta: Bina Aksara, 2005), h. 63. 
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merupakan salah satu aspek psikis manusia yang cenderung untuk 

memberikan perhatian merasa senang lebih besar kepada obyek tersebut, 

dimana perasaan ini dapat mendorong seseorang untuk mencapai tujuan.
22

 

Minat adalah dorongan dari dalam diri seseorang untuk 

memilikiatau mendapatkan sesuatu dan minat dapat diekspresikan melalui 

pernyataan yang menunjukkan bahwa seseorang itu lebih menyukai 

sesuatu dari pada hal yang lainnya, dapat pula dimanefestasikan melalui 

partisipasi dalam suatu aktivitas. Nasabah yang memiliki minat terhadap 

subyek tertentu cendrung untuk memberikan perhatiannya secara penuh 

terhadap subyek yang diminati tersebut. 

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Nasabah 

Minat yang timbul dalam diri seseorang dipengaruhi oleh banyak 

faktor, baik faktor yang berasaldari dalam diri individu itu sendiri. Faktor-

faktor yang mempengaruhi sebab timbulnya minat terhadap suatu 

keputusan nasabah untuk membeli atau menggunakan produk berasal diri 

dalam individu (internal) dan berasal dari luar lingkungan (eksternal). 

Faktor internal yang mempengaruhi minat yang bersumber dari 

dalam individu yang bersangkutan. Dalam faktor internal terdiri atas: 

a. Persepsi 

Persepsi adalah proses individu untuk mendapatkan, 

mengorganisasi, mengelolah, dan menginterprestasikan informasi. 

Informasi yang sama bisa dipersepsikan berbeda oleh individu yang 
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berbeda.persepsi individu tentang informasi tergantung pada 

pengetahuan, pengalaman, pendidikan, minat, perhatian, dan 

sebaginya.
23

 

b. Keluarga  

Keluarga adalah kelompok yang terdiri atas dua orang atau lebih 

yang berhubungan melalui darah, perkawinan, adopsi dan tempat 

tinggal. 

c. Motivasi dan Keterlibatan 

Motivasi merupakan adanya suatu kebutuhan dan kebutuhan 

sendiri biasanya muncul karena konsumen merasakan ketidak 

nyamanan antara yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk 

melakukan tindakan untuk memenuhi kebutuhannya. 

d. Pengetahuan 

Secara umum, pengetahuan dapat didefinisikan sebagai informasi 

yang disimpan didalam ingatan seseorang.
24

 Pengetahuan konsumen 

dibagi dalam tiga bidang umum, yaitu pengetahuan produk, 

pengetahuan pembelian dan pengetahuan pemakaian. 

e. Sikap 

Sikap merupakan kecenderunga pada diri seseorang yang 

biasanya dipengaruhi oleh kejadian dan pengalaman yang tidak 

terduga sebelumnya dan ditunjukan trhadap suatu objek, bisa personal 
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atau nonpersonal.
25

 Sikap dan keyakinan merupakan daya yang kuat 

dan langsung memengaruhi persepsi serta prilaku konsumen. Sikap 

dan keyakinan konsumen terhadap suatu produk atau merek dapat 

diubah melalui komunikasi, persuasif dan pemberian informasi. 

f. Pembelajaran 

Pembelajaran merupakan proses yang dilakukan secara sadar 

yang berdampak terhadap adanya perubahan kognitif, afektif, dan 

psikomotor secara konsisten dan relatif permanen. Pembelajaran 

terjadi ketika nasabah (konsumen) berusaha memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya. Mereka akan terus berusaha/mencoba membeli berbagai 

macam pilihan produk sampai benar-benar puas. 

g. Kelompok usia 

Usia mempengaruhi pada umumnya seseorang dalam suatu 

pengambilan keputusan dengan cepat, cenderung tidak terlalu banyak 

pertimbangan. 

h. Gaya hidup 

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dimana mereka akan 

menjalankan hidup, mebelanjakan uang da memanfaatkan waktunya. 

Karena dalam suatu aktivitas yang dilakukan seseorang maka akan 

berpengaruh terhadap pembelian suatu produk.
26

 

Faktor eksternal merupakan faktor dari luar individu yang 

bersangkutan dengan: 

                                                           
25
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a. Budaya 

Budaya merupakan variabel yang mempengaruhi prilaku nasabah 

yang tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan tradisi dalam 

permintaan akan bermacammacam barang dan jasa yang ditawarkan. 

b. Kelas sosial 

Kelompok sosial merupakan pengelompokan seseorang melalui 

pemilikan atau pengetahuan dalam perilaku berdasarkan posisi 

ekonomi mereka. Kelas sosial ditentukan dalam banyak faktor antara 

lain pekerjaan, prestasi pribadi, interaksi, pemilikan, orientasi nilai. 

c. Keanggotaan dalam suatu kelompok 

Keanggotaan dalam suatu kelompok merupakan sebuah kelompok 

tertentu. Dengan setiap orang akan bergabung alasan bergabungnya 

individu dengan suatu kelompok bisa bermacam-macam, misalnya 

karena suatu hobi, profesi, pendidikan, suku, etnis, agama, karena 

suatu kelopok akan mempengaruhi prilaku anggotanya termasuk dalam 

pengambilan keputusan nasabah dalam pembelian suatu produk.
27

 

Sikap sangat mempengaruhi keyakinan begitu pula sebaliknya. Dan 

dalam hubungan dengan perilaku konsumen, sikap dan keyakinan sangat 

berpengaruh dalam menentukan suatu produk, merek, dan pelayanan. 

Konsep diri atau self-concept, Konsep diri dapat didefinisikan sebagai cara 

melihat diri sendiri dan dalam waktu. Dalam hubungannya dengan 

perilaku konsumen, perlu menciptakan situasi yang sesuai dengan yang 
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diharapkan konsumen. Begitu pula menyediakan dan melayani konsumen 

dengan produk dan merek yang sesuai dengan yang diharapkan konsumen. 

C. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

1. Sejarah Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Status hukum BPR diakui pertama kali dalam Paket Kebijakan 

Oktober (Pakto) tanggal 27 Oktober 1988, sebagai bagian dari Paket 

Kebijakan Keuangan, Moneter, dan Perbankan. Secara historis, BPR 

adalah penjelmaan dari banyak lembaga keuangan, seperti bank desa, 

lumbung desa, bank pasar, Bank Pegawai Lumbung Pilih Nagari (LPN), 

Lembaga Perkreditan Desa (LPD), Bank Kredit Desa (BKD), Badan 

Kredit Kecamatan (BKK), Kredit Usaha Rakyat Kecil (KURK), Lembaga 

Perkreditan Kecamatan (LPK), Bank Karya Produksi Desa (BKPD), dan 

atau lembaga lainnya yang dapat dipersamakan dengan itu. 

Sejak dikeluarkannya UU No. 7 tahun 1992, keberadaan lembaga-

lembaga keuangan tersebut diperjelas melalui izin Menteri Keuangan. 

Berdirinya BPRS tidak terlepas dari pengaruh berdirinya lembaga-

lembaga keuangan sebegaimana disebutkan sebelumnya.
28

 Cikal bakal 

lahirnya bank syariah di Indonesia pertama kali dirintis dengan mendirikan 

tiga BPR Syariah, yaitu : 

1) PT BPR Dana Mardhatillah, Kec. Margahayu, Bandung. 

2) PT BPR Berkah Amal Sejahtera, Kec. Padalarang, Bandung. 

3) PT BPR Amanah Rabbaniyah, Kec. Banjaran, Bandung. 
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Tanggal 8 Oktober 1990, ketiga BPR Syariah tersebut telah 

mendapatkan izin prinsip dari Menteri Keuangan RI. Selanjutnya dengan 

bantuan asistensi teknis dari Bank Bukopin cabang Bandung yang 

memperlancar penyelenggaraan pelatihan dan pertemuan para pakar 

perbankan. Pada tanggal 25 Juli 1991, BPR Dana Mardhatillah, BPR 

Berkah Amal Sejahtera, dan BPR Amanah Rabbaniyah mendapatkan izin 

usaha dari Menteri Keuangan RI.  Lembaga-lembaga penunjang dibentuk 

untuk mempercepat proses berdirinya BPRS di Indonesia, yaitu: 

1) ISED (Institute For Syariah Economic Development) yang bertugas 

untuk melaksanakan program pendirian bantuan teknis pendirian BPR-

BPR Islam di Indonesia, khususnya daerah potensial umat Islam. 

2) Yayasan Pendidikan dan Pengembangan Bank Syariah (YPPBS). 

YPPBS merupakan suatu bentuk kerjasama antara Bank Muamalat 

Indonesia dengan ICMI. Yayasan ini dibentuk dalam rangka 

membantu perkembangan dan penyebaran BPR-BPR syariah di 

seluruh tanah air. Adapun kegiatan kegiatannya meliputi :  

a) Pendidikan, baik tingkat basic untuk para sarjana yang baru lulus 

dari perguruan tinggi, maupun intermediate bagi para praktisi yang 

telah memiliki minimal 2 tahun pengalaman di sektor perbankan.  

b) Membantu proses pendirian. 

c) Memberikan technical assistance.
29
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2. Kegiatan Usaha Bank Pembiayaan Rakyat Syariah  

Lembaga Bank lainnya yang dapat dipersamakan dengan BPRS pada 

dasarnya dapat memberikan jasa-jasa keuangan dalam berbagai bentuk, 

antara lain: 

a. Mobilisasi Dana Masyarakat 

BPRS akan mengarahkan dana masyarakat dalam berbagai bentuk 

seperti: menerima simpanan wadi'ah, menyediakan fasilitas tabungan, 

dan deposito berjangka.
30

 

Fasilitas ini dapat dipergunakan untuk menitip infaq, shadaqah, 

dan zakat, mempersiapkan ongkos naik haji (ONH), merencanakan 

qurban, aqiqah, khitanan, mempersiapkan pendidikan, pemilikan 

rumah, kendaraan serta dapat juga dimanfaatkan untuk menitipkan 

dana yayasan, masjid, sekolah, pesantren, organisasi, badan usaha dan 

lain-lain. 

b. Penyaluran Dana 

BPRS Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam berbagai 

bentuk seperti : 

1) Pembiayaan Mudharabah 

2) Pembiayaan Musyarakah 

3) Pembiayaan Bai’ Bithaman Ajil 

4) Pembiayaan Murabahah 

5) Pembiayaan Qardhul Hasan 
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c. Jasa Perbankan lainnya 

Bank secara bentahap akan menyediakan jasa memperlancar 

pembayaran dalam bentuk proses transfer dan inkaso, pembayaran 

rekening listrik, air, telepon angsuran KPR. Selain itu juga 

mempersiapkan bentuk pelayanan berupa talangan dana (bridging 

financing) yang didasarkan atas akan pembiayaan bai' salam.
31
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BAB  III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam menyusun skripsi ini adalah 

Field Research atau yang sering disebut penelitian lapangan. Field 

Research atau penelitian lapangan merupakan penelitian yang 

pengumpulan datanya dilakukan dilapangan untuk mengadakan 

pengamatan terhadap suatu fenomena dalam suatu keadaan alamiah.
1
 

Adapun penelitian lapangan yaitu suatu penelitian yang dilakukan di 

lapangan atau di lokasi penelitian, suatu tempat yang dipilih sebagai lokasi 

untuk menyelidiki gejala objektif sebagai terjadi di lokasi tersebut, yang 

dilakukan juga untuk penyusunan laporan ilmiah.
2
 

Sebagaimana definisi diatas, penelitian ini merupakan penelitian 

lapangan dimana peneliti akan melakukan tinjauan yang berfokus pada 

untuk datang ke lokasi guna mencari informasi serta mengumpulkan fakta 

dan kondisi sebenarnya yang terdapat dilokasi yang akan diteliti. Dalam 

Hal ini peneliti datang langsung ke BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro untuk melakukan penelitian terkait bagaimana strategi segmentasi 

pasar dalam peningkatan minat nasabah di BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro. 
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2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, Deskriptif kualitatif 

merupakan penelitian yang bertujuan untuk menggambarkan, 

meringkaskan berbagai kondisi, berbagai situasi, atau berbagai fenomena 

realitas sosial yang ada pada masyarakat yang menjadi objek penelitian, 

dan berupaya menarik suatu ciri, sifat atau gambaran tentang kondisi, 

situasi, ataupun fenomena tertentu.
3
  

Sedangkan pendapat lain tentang penelitian kualitatif  yang bersifat 

deskriptif kualitatif adalah tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial 

yang secara fundamental bergantung dari pengamatan pada manusia baik 

dalam kawasannya maupun dalam peristilahannya.
4
 

 Dalam penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan dengan kata-

kata tertulis atau lisan dari orang-orang yang dapat diamati untuk dapat 

memperoleh kesimpulan terkait Strategi Segmentasi Pasar Dalam 

Peningkatan Minat Nasabah Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 

B. Sumber Data 

Suharsimi mengatakan bahwa data adalah hasil pencatatan seorang 

peneliti baik berupa data atau angka. Dari keterangan dijelaskan bahwa data 

adalah kenyataan atau fakta baik berupa benda, peristiwa, tulisan atau angka 

yang sengaja dikumpulkan atau dicatat melalui pengamatan atau wawancara 

untuk keperluan penalaran atau penelitian tertentu.
5
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Selanjutnya penelitian berusaha mencari berbagai sumber data dalam 

penelitian ialah subjek dari mana data dapat diperoleh. Sampel yang peneliti 

pakai dalam penelitian ini  yaitu subjek dan informan penelitian. Data yaitu 

kelompok catatan mengenai penjelasan dari hasil penelitian yang berisi fakta 

ataupun bilangan yang bisa dijadikan sebagai bahan keterangan.
6
 Sumber data 

dalam penelitian ini berupa dua jenis sumber data yaitu sumber data oprimer 

dan sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer  

Sumber data primer merupakan data yang utama dari penelitian. 

Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data pada 

pengumpulan data.
7
 Sumber data primer adalah data yang diperoleh dari 

sumber pertama (responden) melalui penelitian, baik melalui wawancara, 

observasi maupun laporan dalam bentuk dokumen kemudian diolah 

peneliti. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik Purposive 

Sampling. Teknik Purposive Sampling yaitu teknik dalam menentukan 

sampel dengan kategori tertentu, sebagai contoh yakni dengan melihat 

kategori umur, status, maupun pekerjaan dari sampel sumber data yang 

akan diteliti.
8
 Bedasarkan pengertian tersebut yang menjadi sumber data 

primer dalam penelitian ini adalah Staff Marketing, Account Officer, 

nasabah talangan haji dan gadai emas. 
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2. Sumber Data Sekunder 

Sumber sekunder adalah sumber penunjang yang berkaitan dapat 

berupa buku tentang Subjek Matter yang ditulis orang lain, dokumen yang 

merupakan hasil penelitian dan hasil laporan.
9
 Sumber sekunder ialah 

sumber penunjang dan pembanding yang berkaitan dengan masalahnya
10

  

Sumber data Sekunder adalah data yang tidak langsung 

menyerahkan data kepada orang lain. Untuk dapat mengumpulkan data 

terkait strategi segmentasi pasar dalam peningkatan jumlah nasabah di 

BPRS Metro madani Kantor Pusat Metro, peneliti tidak hanya  bergantung 

pada sumber primer. Apabila peneliti terdapat kesulitan mendapatkan data 

secara langsung dari sumber primer maka penliti mengambil data dari 

sumber yang menunjang penelitian. Sumber data sekunder dalam penelitian 

ini buku dan jurnal informasi strategi segmentasi pasar dan dokumentasi 

lain yang terkait.  

 

C. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling utama dalam 

penelitian, karena tujuan utama dalam penelitian adalah mendapatkan data.  

Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 

mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.
11

 Pada hal ini 

peneliti melakukan pengumpulkan data antara lain:   
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 M.Bahri Ghazali, Konsep Ilmu Menurut Al-Ghozali, (Pedoman Ilmu Jaya; Jakarta, 1996). 

h, 19,  
11

 Sugiyono, 296. 
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1. Wawancara  

Wawancara yaitu pertemuan yang langsung direncanakan antara 

pewawancara dan yang diwawancarai untuk menerima informasi tertentu. 

Menurut moleong wawancara adalah kegiatan percakapan dengan maksud 

tertentu yang dilakukan kedua belah pihak yaitu pewawancara dan yang 

diwawancarai.
12

 

Wawancara yang digunakan oleh penulis adalah wawancara semi 

terstruktur, karena wawancara semi terstruktur memiliki sifat terbuka dan 

membebaskan informan untuk memberikan informasi berikut solusi dari 

pemikiran-pemikirannya. Oleh karena itu, dari wawancara tersebut 

peneliti harus untuk menyimak dan menuliskan dengan seksama apa saja 

yang diutarakan oleh informan selaku pemberi informasi.
13

  

Uraian di atas dapat dipahami bahwa metode ini digunakan untuk 

mendapatkan informasi dengan cara bertanya secara langsung, adapun 

informan dalam penelitian, hal ini, wawancara akan dilakukan kepada 

Staff Marketing, Account Officer, nasabah talangan haji dan gadai emas. 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah pengumpulan data dari sumber-sumber seperti 

dokumen resmi, buku-buku, surat menyurat, dan rekaman untuk 

memperoleh data yang diperlukan dalam penelitian kualitatif demi 

mendapatkan keabsahan data.
14
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 Mamik, Metode Kualitatif (Sidoarjo: Zifatama Publisher, 2015), 108. 
13

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, 247. 
14

 Hardani., dkk, Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif (Yogyakarta: Pustaka Ilmu 

Group, 2020), 265. 
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Metode dokumentasi merupakan kegiatan yang mencari data 

mengenai hal-hal atau variabel yang terdapat dalam dokumen-dokumen. 

Selan itu juga dapat dikatakan sebagai “setiap bahan tertulis maupun film 

yang tidak dipersiapkan karena adanya permintaan seorang penyidik.”
15

 

Uraian di atas bahwa data yang dikumpulkan dalam penelitian ini, 

data yang diperoleh dari dokumentasi akan berupa sumber-sumber tertulis 

yaitu sistem informasi yang digunakan sebagai pendukung penelitian dan 

juga gambar atau foto yang dapat memberikan informasi dalam proses 

penelitian dalam rangka mencari data-data yang diperlukan, wawancara, 

dokumentasi kemudian mengadakan reduksi, merangkum, memfokuskan 

pada hal penting. 

D. Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian kualitatif, data didapatkan dari berbagai sumber 

dengan menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam 

(triangulasi). Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan 

dokumentasi dengan mengorganisasikan data ke dalam kategori, melakukan 

sintesa, menyusun kedalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan 

dipelajari dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri 

sendiri maupun orang lain.
16

 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi, 

                                                           
15

 Lexy J.  Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, h. 216,  
16

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, 244. 
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dengan cara mengorganisasikan data menyusun kedalam pola, memilih mana 

yang penting dan yang akan dipelajari dan membuat kesimpulan sehingga 

mudah difahami oleh diri sendiri dan orang lain.
17

 

Analisis yang di gunakan dalam penelitian ini adalah analisis dengan 

menggunakan metode berfikir induktif yaitu suatu berangkat dari data-data 

yang bersifat khusus dan fakta empiris dilapangan disusun, diolah, dikaji 

kemudian ditarik maknanya dalam bentuk pernyataan atau kesimpulan yang 

bersifat umum.
18

 

Dengan metode ini, penulis akan menyampaikan hasil data dari 

wawancara bersama pihak BPRS Metro Madani kedalam sebuah kesimpulan 

umum mengenai bagaimana Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan 

Minat Nasabah Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 
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 Sugiono, Mamahami Penelitian. h. 335,  
18

 Nana Sudjana, Tuntunan Penyusunan Karya Ilmiah (Bandung: Sinar Baru Algensindo, 

2011), 7. 



 

 
 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

1. Profil BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

PT. BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro mulai beroperasional 

pada tanggal 20 September 2005, didirikan berdasarkan Akta Anggaran 

Dasar Notaris Hermazulia, SH., di Bandar Lampung No 1 tanggal 03 

Maret 2005 yang di syahkan oleh Mentri Hukum dan Hak Azazi Manusia 

(HAM) No C-16872 HT.01.01.TH.2005 tanggal 17 Juni 2005. Izin usaha 

dari Bank Indonesia No 7/54/KEP.GBI/2005 tanggal 8 September 2005.
1
 

Salah satu misi di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

memberikan pelayanan terbaik profesional kepada nasabah, pemegang 

saham dan karyawan. memberikan pelayanan terhadap nasabah dengan 

setulus hati dan sebaik mungkin memang salah satu menjadi  visi kita dari 

awal berdiri memberikan pelayanan terbaik untuk masyarakat.
 2

 

 Jika pihak nasabah tidak puas terhadap kedisiplinan dan pelayanan 

di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro Kantor Pusat Metro kita 

memberikan kotak saran melakukan sampel secara random kepada 

nasabah atas pelayanan yang kita berikan dari situ kita mengetahui 

bagaimana kepuasan nasabah terhadap layanan di BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro Kantor Pusat Metro.  Karena BPRS Metro Madani 

                                                           
1
 Dokumentasi BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. Diunduh pada 17 Januari 2023 

pada http://banksyariahmetromadani.co.id  
2
 Dokumentasi BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. Diunduh pada 17 Januari 2023 

pada http://banksyariahmetromadani.co.id  

http://banksyariahmetromadani.co.id/
http://banksyariahmetromadani.co.id/
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Kantor Pusat Metro membutuhkan saran dan masukan dari orang lain 

untuk menilai kritik saran yang sifatnya membangun menjadi motivasi 

bagi kami untuk selalu memperbaiki pelayanan terhadap nasabah.
 3

 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro terletak di Jl. AH 

Nasution No.74, Yosorejo, Kec. Metro Timur, Kota Metro, Lampung 

34124, letak BPRS yang sangat strategis karna tidak jauh dengan metro 

pusat dan berada di samping jalan. 

2. Struktur Organisasi BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

Seperti perusahaan lainnya BPRS Metro Madani juga memiliki 

struktur organisasi yang terarah untuk memudahkan dalam melaksanakan 

tugas dan tanggung jawabnya. Struktur organisasi merupakan gambaran 

dari suatu perusahaan secara sederhana yang memperlihatkan waewenang 

dan tanggung jawabnya, serta memberikan gambaran tentang satuan kerja 

organisasi membentuk pimpinan cabang dalam mengidentifikasi tingkatan 

dari seluruh fungsi yang ada dalam suatu organisasi. 

BPRS Metro Madani adalah lembaga keuangan bank yang 

memiliki kantor pusat di Jl. AH Nasution No.74, Yosorejo, Kec. Metro 

Timur, Kota Metro. Secara umum, BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro di pimpin oleh Direktur utama Bapak Kamino, S.EI. di bawah 

kepemimpinannya, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro memiliki 

empat (4) kantor cabang dan satu (1) kantor layanan kas. Berikut ini 

merupakan struktur organisasi BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro: 

                                                           
3
 Dokumentasi BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. Diunduh pada 17 Januari 2023 

pada http://banksyariahmetromadani.co.id  
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Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro 

Madani Kantor Pusat Metro
4
 

 

Susunan Organisasi Kantor Pusat PT. BPRS Metro Madani 

a. Dewan Komisaris 

1) Komisaris Utama : Indah Purnomowati, S.Ip.M.E.ey. 

2) Komisaris Anggota : Syamsun Nahar 

                                                           
4
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b. Dewan Pengawas Syariah 

1) Ketua Pengawas Syariah : Ahmad Sujino 

2) Anggota Pengawas Syariah : Ali Murtadlo 

c. Dewan Direksi 

1) Direksi Utama : Kamino, D.E.I 

2) Direktur : Rita Malinda 

d. Remedial  

1) Ketua Remedial : Wahyu Agung S. 

2) Anggota Remedial : Mefrizal Kurniawan 

e. Internal Audit 

1) Maisyur Arif 

2) Ditya Carolin 

f. Marketing 

1) Kepala Bagian Marketing : Rohana Hayati 

2) Funding/lending : 

a)  Wahyu Bahrul 

b) Resti Puspita Sari 

c) Ilham Kholiq  

d) Fitriana Hayu 

e) Suprapto 

f) Tri Wahyono 

g) Eko Andika 

h) Syaiful Anwar
5
 

3) Analisis Officer : Ari Hadyan Arsyad 

4) Gadai Emas : 

a) Edi Fitriadin 

b) Dani Aditya F. 

                                                           
5
 Dokumentasi BPRS Metro Madani  http://banksyariahmetromadani.co.id 

http://banksyariahmetromadani.co.id/
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B. Penerapan Segmentasi Pasar Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

1. Wawancara Kepada Pihak BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

  

Segmentasi pasar dalam lembaga keuangan merupakan strategi 

dalam membagi pasar menjadi kelompok-kelompok kecil atau segmen-

segmen yang memiliki karakteristik dan kebutuhan serupa. Pada BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro segmentasi dilakukan untuk 

meningkatkan minat nasabah dalam menggunakan produk pada BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro. Hasil wawancara yang telah dilakukan 

kepada Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro mengenai tujuan segmentasi pasar menyatakan bahwa: 

“Tujuan BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro melakukan 

segmentasi pasar adalah untuk meningkatkan efektivitas strategi 

pemasaran. Dengan memahami kebutuhan dan preferensi nasabah 

potensial, kami dapat lebih mengetahui kondisi geografis, demografi 

calon nasabah, kebiasaan nasabah, dan daya minat nasabah.”
6
 

 

Prosedur yang pertama diterapkan yaitu menentukan batas pasar, 

memutuskan variabel segmentasi yang akan digunakan, mengumpulkan 

data segmentasi, merencanakan pemasaran lalu mempromosikan produk 

yang akan ditawarkan. Pendapat selaras oleh Bapak Syaiful Anwar selaku 

Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Tujuan utama kami dalam melakukan segmentasi pasar di BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro adalah untuk meningkatkan 

targeting dan pemasaran produk. Kami ingin dapat menyajikan 

penawaran yang lebih relevan dan menarik bagi setiap segmen 

nasabah, meningkatkan retensi, dan mengoptimalkan pertumbuhan 

portofolio nasabah”
 7

 

                                                           
6
 Hasil Wawancara Kepada Bapak Syaiful Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro pada 16 Januari 2023. 
7
 Hasil Wawancara Kepada Bapak Syaiful Anwar selaku Marketing BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro pada 16 Januari 2023. 
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Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan dapat dipahami 

bahwa tujuan utama segmentasi pasar di lembaga tersebut adalah untuk 

meningkatkan efektivitas strategi pemasaran dan targeting produk. Melalui 

pemahaman yang mendalam terhadap kebutuhan, preferensi, dan 

karakteristik nasabah potensial, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

berusaha untuk membedakan penawaran mereka sesuai dengan geografis, 

demografis, kebiasaan, dan daya minat nasabah. BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro senantiasa menjaga komitmen mereka untuk 

menyajikan penawaran yang lebih relevan, meningkatkan retensi, dan 

mengoptimalkan pertumbuhan portofolio nasabah melalui strategi 

segmentasi pasar yang baik. 

Segmentasi pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro merupakan bagian yang sangat penting. Berdasarkan hasil 

wawancara yang telah dilakukan kepada Ary Hadyan Arsyad selaku AO 

mengenai perlunya dilakukan segmentasi pasar oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Segmentasi pasar perlu dilakukan agar BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro dapat menyediakan produk dan layanan yang 

lebih sesuai dengan kebutuhan unik setiap segmen pasar”
 8

 

 

Pendapat lain mengenai perlunya segmentasi pasar dilakukan oleh 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro berdasarkan hasil wawancara 

yang dilakukan kepada Syaiful Anwar selaku Marketing BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa: 

                                                           
8
 Hasil Wawancara Kepada Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro pada 16 Januari 2023. 
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“Dengan melakukan segmentasi pasar, BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro dapat meningkatkan efisiensi pemasaran dan 

mengoptimalkan strategi bisnis untuk masing-masing segmen”
 9

 

 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan maka dapat 

dipahami bahwa perlunya segmentasi pasar dalam lembaga keuangan. 

Pentingnya segmentasi pasar untuk menyediakan produk dan layanan yang 

lebih sesuai dengan kebutuhan unik setiap segmen, menunjukkan 

kesadaran akan keragaman kebutuhan nasabah. Di sisi lain, efisiensi 

pemasaran dan optimasi strategi bisnis melalui segmentasi pasar, 

menunjukkan fokus pada peningkatan kinerja dan daya saing. 

Keseluruhan, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menggunakan 

segmentasi pasar menjadi landasan strategis untuk menyelaraskan 

penawaran lembaga dengan kebutuhan varian dari beragam segmen pasar. 

Penerapan segmentasi pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro selalu memperhatikan beberapa aspek penting 

dalam segmentasi pasar. Berdasarkan hasil wawancara yang telah 

dilakukan kepada Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro mengenai penerapan segmentasi pasar yaitu : 

“Penerapan segmentasi pasar melibatkan penentuan target pasar 

yang jelas, seperti menentukan wilayah yang menjadi sasaran utama 

produk, pemahaman mendalam terhadap masalah dan kebutuhan 

konsumen, serta analisis perilaku konsumen. Kami juga aktif 

melakukan brand positioning untuk produk talangan haji dan gadai 

emas, menjaga relevansi dengan setiap segmen. Brand positioning 

dalam produk talangan haji disini dilakukan dengan perancangan 

produk yang diperuntukan bagi calon nasabah yang ingin melakukan 

ibadah haji. Selain itu BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

                                                           
9
 Hasil Wawancara Kepada Bapak Syaiful Anwar selaku Marketing BPRS Metro Madani 
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memberikan pelayanan pendaftaran haji dengan mudah dan 

memperoleh talagan sebesar Rp. 25.000.000 dengan akad ijarah 

multijasa. BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro akan melayani 

nasabah talangan haji dan menerima serta menyimpankan BPIH dan 

SPPH sebagai jaminan sampai pelunasan talangan haji. Selanjutnya 

untuk produk gadai emas kami memberikan biaya penitipan yang 

sangat murah misal saja untuk logam mulia 1 gram biaya hanya Rp. 

5.500 dan dapat memperoleh pinjaman sebesar Rp. 387.000.”
 10

 

 

Hasil wawancara yang dilakukan kepada Bapak Syaiful Anwar 

selaku Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro mengenai 

penerapan segmentasi pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menggunakan data 

demografis seperti melakukan sosialisasi kepada masyarakat usia 

diatas 30 tahun karena diusia tersebut dapat dikatakan seseorang 

memiliki tingkat pendapatan yang relatif stabil, mengingat rentan 

waktu keberangkatan haji sekarang cukup lama. Factor geografis 

dengan menentukan wilayah target pasar yang dituju. Perilaku 

konsumen, atau faktor-faktor lain untuk membagi pasar menjadi 

segmen-segmen yang dapat diidentifikasi”
 11

 

 

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa penerapan 

segmentasi pasar di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro sangat 

terfokus pada penetapan target pasar yang jelas, pemahaman mendalam 

terhadap masalah dan kebutuhan konsumen, serta analisis perilaku 

konsumen. Dalam konteks ini, lembaga tersebut secara aktif menjalankan 

strategi brand positioning untuk produk talangan haji dengan merancang 

penawaran yang khusus disesuaikan untuk calon nasabah yang ingin 

melaksanakan ibadah haji. Pelayanan pendaftaran haji yang mudah dan 

                                                           
10

 Hasil Wawancara Kepada Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metropada 16 Januari 2023. 
11

 Hasil Wawancara Kepada Bapak Syaiful Anwar selaku Marketing BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metropada 16 Januari 2023. 
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penawaran talangan haji dengan akad ijarah multijasa senilai Rp. 

25.000.000, serta penyimpanan BPIH dan SPPH sebagai jaminan hingga 

pelunasan, mencerminkan komitmen penuh terhadap segmen nasabah 

tersebut. Sementara itu, untuk produk gadai emas, BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro menunjukkan kepekaan terhadap kebutuhan 

konsumen dengan memberikan biaya penitipan yang sangat terjangkau, 

seperti biaya penitipan logam mulia 1 gram sebesar Rp. 5.500, sambil 

tetap menyediakan pinjaman yang sesuai dengan kebutuhan nasabah 

hingga Rp. 387.000. Keseluruhan, pendekatan ini diakui melibatkan 

penggunaan data demografis, perilaku konsumen, dan faktor-faktor lain 

untuk mengidentifikasi segmen-segmen pasar yang dapat diakomodasi 

secara efektif. 

Dalam melakukan segmentasi pasar BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro juga mempertimbangkan beberapa factor dalam memilih 

segmentasi pasar. Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan oleh 

Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro menyatakan bahwa : 

“Faktor lokasi calon nasabah, nasabah yang ada dikota Metro dan 

sekitarnya. Faktor demografis seperti usia, pendapatan, dan lokasi 

geografis mungkin menjadi pertimbangan utama dalam memilih 

segmen pasar. Selain itu, preferensi konsumen, sikap terhadap risiko, 

dan kebutuhan finansial individu menjadi faktor yang 

diperhitungkan.”
 12
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Hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak Syaiful 

Anwar selaku Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

menyatakan bahwa: 

“Dalam memilih segmen pasar, kami mempertimbangkan faktor 

strategis seperti lokasi, demografi calon nasabah, kebiasaan 

konsumen, dan daya minat mereka terhadap produk talangan haji 

dan gadai emas. Ini membantu kami menyusun strategi pemasaran 

yang lebih terfokus.”
 13

 

 

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro mengakui pentingnya faktor 

demografis seperti usia, pendapatan, dan lokasi geografis sebagai 

pertimbangan utama dalam memilih segmen pasar. Selain itu, mereka juga 

memperhitungkan preferensi konsumen, sikap terhadap risiko, dan 

kebutuhan finansial individu sebagai faktor-faktor yang relevan. Dalam 

pemilihan segmen pasar, lembaga ini mengambil pendekatan strategis 

dengan mempertimbangkan faktor seperti lokasi, demografi calon 

nasabah, kebiasaan konsumen, dan daya minat terhadap produk talangan 

haji dan gadai emas.  

Pendekatan ini membantu BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih terfokus, sehingga 

dapat mengakomodasi kebutuhan khusus dari setiap segmen pasar dengan 

lebih efektif. Keseluruhan, pemahaman mendalam terhadap faktor-faktor 

tersebut menjadi landasan untuk merancang strategi yang sesuai dan 

meraih keberhasilan dalam memenuhi kebutuhan beragam nasabah. 
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Segmentasi pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro tentunya memiliki beberapa kendala dalam 

penerapannya. Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan kepada 

Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro menyatakan bahwa : 

“Kendala yang kami alami selama implementasi segmentasi pasar 

antara lain adalah persaingan ketat dengan pesaing yang memiliki 

produk serupa. Namun, kami terus beradaptasi untuk mengatasi 

kendala tersebut dan mempertahankan posisi kami di pasar”
 14

 

 

Pendapat lain mengenai kendala segmentasi pasar yang dilakukan 

oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro berdasarkan hasil 

wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak Syaiful Anwar selaku 

Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Kendala yang kerap dihadapi yaitu perubahan perilaku konsumen 

dan kondisi pasar yang dinamis menjadikan segmentasi pasar sulit 

diimplemnetasikan”
 15

 

 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan kendala yang 

dihadapi dalam implementasi segmentasi pasar adanya persaingan ketat 

dengan pesaing yang menawarkan produk serupa menjadi salah satu 

hambatan utama. Meskipun demikian, perusahaan terus beradaptasi dan 

berupaya mengatasi kendala ini untuk mempertahankan posisi di pasar. 

Kendala lainnya terletak pada perubahan perilaku konsumen dan dinamika 

kondisi pasar yang sulit diprediksi. Faktor-faktor ini membuat 

implementasi segmentasi pasar menjadi lebih sulit. Dengan demikian, 
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 Hasil Wawancara Kepada Bapak Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani 
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BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dihadapkan pada tantangan 

persaingan dan ketidakpastian pasar, namun komitmen mereka untuk terus 

beradaptasi menunjukkan upaya untuk mengatasi kendala-kendala 

tersebut. 

Produk layanan talangan haji dan gadai emas yang ada di BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro memiliki beberapa keunggulan. 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak Ary 

Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

mengenai keunggulan produk talangan haji dan gadai emai yaitu : 

“Dalam produk talangan haji nasabah akan mendapat talangan haji 

sebesar Rp. 25.000.000 dengan ujrah sebesar Rp. 3.500.000. Dalam 

akad talangan haji menggunakan ijarah multijasa. Dalam produk 

talangan haji ini nasabah akan diberikan layanan berupa BPIH dan 

SPPH. Selain itu BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

memberikan persyaratan yang sangat mudah bagi calon nasabah 

yang menggunakan produk talangan haji. Pada produk gadai emas 

biaya penitipan hanya Rp. 5.500 dengan kadar emas yang beragam 

dari mulai emas 20, 21, 22, 23, 24 dan logam mulia.”
 16

 

 

Selanjutnya hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak 

Syaiful Anwar selaku Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

mengenai kelebihan produk talangan haji dan gadai emas menyatakan 

bahwa : 

“Kelebihan produk talangan haji di BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro disini diberikan layanan yang sangat mudah dan 

persyaratan yang tidak rumit. Nasabah dapat memperoleh talangan 

sebesar Rp.25.000.000 dan ujrah sebesar Rp. 3.500.000 nasabah 

akan memperoleh layanan yang sangat baik dari BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro dan langsung mendapatkan BPIH dan 

SPPH. Sedangkan pada produk gadai emas nasabah termasuk 
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dalam system Rahn dengan biaya penitipan dimulai dari Rp.5.500 

dengan karakter emas 20, 21, 22, 23, 24 dan logam mulia.”
 17

 

 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, produk 

layanan talangan haji dan gadai emas perusahaan tersebut memiliki 

keunggulan yang signifikan. Dalam produk talangan haji, BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro memberikan kemudahan dengan talangan 

sebesar Rp. 25.000.000 dan ujrah sebesar Rp. 3.500.000, serta 

menggunakan akad ijarah multijasa. Pelayanan tambahan berupa BPIH 

dan SPPH juga menjadi nilai tambah. Produk ini menawarkan persyaratan 

yang mudah bagi calon nasabah. Sementara itu, pada produk gadai emas, 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menawarkan biaya penitipan 

yang terjangkau, mulai dari Rp. 5.500, dengan beragam kadar emas dan 

logam mulia. Nasabah diberikan layanan yang mudah dan sistem Rahn. 

Kesimpulannya, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro fokus pada 

kemudahan, persyaratan yang sederhana, dan pelayanan yang baik dalam 

menyajikan produk talangan haji dan gadai emasnya. 

Segmentasi pasar memiliki peran penting dalam memasarkan 

produk. Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak 

Ary Hadyan Arsyad selaku AO BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

mengenai peran segmentasi pasar menyatakan bahwa : 

“Segmentasi pasar dapat membantu BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro mengidentifikasi kelompok konsumen yang paling 

membutuhkan produk talangan haji dan gadai emas. Melalui 

segmentasi, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dapat 
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mengarahkan strategi pemasaran yang lebih spesifik untuk 

mencapai dan memenuhi kebutuhan setiap segmen, meningkatkan 

efektivitas kampanye pemasaran.”
 18

 

 

Pendapat selaras dikemukakan oleh Bapak Syaiful Anwar selaku 

Marketing BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Segmentasi pasar memainkan peran penting dalam pemasaran 

produk talangan haji kami. Dengan memahami karakteristik 

setiap segmen, kami dapat merancang kampanye yang lebih 

terarah dan efektif, meningkatkan respons pasar dan kesadaran 

konsumen terhadap produk kami”
 19

 

 

Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan, dapat dipahami 

bahwa segmentasi pasar memegang peran yang krusial dalam pemasaran 

produk talangan haji dan gadai emas perusahaan. Dengan menggunakan 

segmentasi pasar, BPRS Metro Madani Metro dapat mengidentifikasi 

kelompok konsumen yang paling membutuhkan produk mereka.  

Kemudian, perusahaan dapat mengarahkan strategi pemasaran 

yang lebih spesifik untuk setiap segmen, meningkatkan efektivitas 

kampanye pemasaran, dan memenuhi kebutuhan dengan lebih tepat. 

Pemahaman yang lebih mendalam terhadap karakteristik setiap segmen 

juga memungkinkan perusahaan untuk merancang kampanye yang lebih 

terarah dan efektif, yang pada gilirannya meningkatkan respons pasar dan 

kesadaran konsumen terhadap produk BPRS Metro Madani. 

Kesimpulannya, segmentasi pasar berperan kunci dalam membimbing 

perusahaan menuju pemasaran yang lebih efisien dan efektif. 
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2. Wawancara Kepada Pihak Nasabah BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro 

Pemenuhan segmentasi pasar yang tepat dapat memberikan 

dampak peningkatan minat nasabah terhadap produk yang ditawarkan oleh 

BPRS Metro Madani. Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan 

kepada Bapak AB selaku nasabah talangan haji BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro mengenai alasan menggunakan produk talangan haji 

menyatakan bahwa : 

“Saya tertarik menggunakan produk di BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro karena mereka menawarkan talangan haji 

sebesar Rp. 25.000.000 dengan ujrah Rp. 3.500.000, dan disini 

kami sudah mendapatkan surat BPIH dan SPPH serta persyaratan 

yang sangat mudah. Ini jadi pilihan yang ekonomis untuk 

memenuhi kebutuhan talangan haji saya.”
 20

 

 

Pendapat lain dinyatakan oleh Ibu SS  selaku nasabah produk 

talangan haji BPRS Metro Madani, menyatakan bahwa : 

“Kelebihan yang saya temukan di BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro adalah proses pengajuan yang cepat dan mudah. Itu 

membuat saya tertarik untuk menggunakan produk mereka dalam 

persiapan keberangkatan haji.”
 21

 

 

Hal ini dibenarkan oleh pendapat nasabah lain yaitu Bapak MK, 

Bapak DM, Ibu RC selaku nasabah produk talangan haji seluruhnya 

menyatakan bahwa persyaratan yang diterapkan dalam produk talangan 

haji menawarkan persyaratan yang mudah, adanya transparasi informasi 

produk dan kejelasan keberangkatan serta proses pelunasan. Selain itu, 

alasan nasabah menggunakan produk talangan haji pada BPRS Metro 
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Madani Kantor Pusat Metro karena memiliki reputasi yang baik dalam 

memberikan pelayanan yang berkualitas dan dapat diandalkan dan 

penggunaan produk talangan haji direkomendasikan oleh rekan nasabah 

yang sebelumnya pernah menggunakan produk talangan haji pada BPRS 

Metro Madani.
 22

  

Hasil wawancara yang telah dikemukakan didukung dengan hasil 

wawancara kepada Ibu ES selaku nasabah produk gadai emas BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Saya tertarik dengan produk gadai emas BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro karena mereka menawarkan pinjaman yang 

menguntungkan dan proses gadai yang cepat. Itu menjadi solusi 

finansial yang praktis.”
23

 

 

Pendapat lain dikemukakan oleh Ibu AT selaku nasabah gadai 

emas BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro yang menyatakan bahwa : 

“Kelebihan produk gadai emas dari BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metroyang menarik bagi saya adalah fleksibilitas dalam 

pembayaran dan biaya penitipan yang lebih rendah sebesar Rp. 

5.500/gram dibandingkan lembaga lain. Di sini juga menerima 

beragam kadar emas mulai dari 20, 21, 22, 23, 24 karat bahkan 

logam mulia.”
 24

 

 

Pendapat yang selaras dikemukakan oleh nasabah laun yaitu Ibu 

TY, Ibu IR, Ibu JV selaku nasabah gadai emas BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro seluruhnya menyatakan bahwa alas an menggunakan 

produk ini yaitu pelayanan yang sangat cepat, tidak ada jaminaan lain, 
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biaya penitipan yang rendah serta dapat dengan mudah melakukan proses 

pencairan.
 25

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah talangan haji dan 

gadai emas BPRS Metro Madani, dapat disimpulkan bahwa keputusan 

mereka untuk menggunakan produk tersebut didorong oleh sejumlah 

keunggulan yang ditawarkan. Pada produk talangan haji, nasabah 

menyoroti keekonomisan dalam penawaran talangan sebesar Rp. 

25.000.000 dengan ujrah Rp. 3.500.000, mendapatkan surat BPIH dan 

SPPH, serta persyaratan yang sangat mudah.  

Kecepatan dan kemudahan dalam proses pengajuan juga menjadi 

nilai tambah, sementara reputasi baik dan rekomendasi dari rekan nasabah 

menambah kepercayaan terhadap produk BPRS Metro Madani. Di sisi 

lain, nasabah gadai emas menilai produk ini sebagai solusi finansial 

praktis dengan pinjaman yang menguntungkan, proses gadai yang cepat, 

serta fleksibilitas dan biaya penitipan yang rendah. Keberagaman kadar 

emas dan logam mulia juga menjadi daya tarik. Kesimpulannya, nasabah 

memilih produk talangan haji dan gadai emas BPRS Metro Madani karena 

keekonomisan, kemudahan proses, dan reputasi baik yang diakui oleh 

rekan sesama nasabah.  

Terdapat yang selalu diberikan tentang pelayanan yang diberikan 

oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro terhadap nasabah dalam 

pelayanan produk talangan haji sangat baik. Berdasarkan hasil wawancara 
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yang telah dilakukan oleh Bapak MK selaku nasabah talangan haji 

menyatakan bahwa : 

“Pelayanan yang saya alami di BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro benar-benar luar biasa. Mereka selalu memberikan solusi 

dan memberikan pemahaman yang baik terkait dengan produk yang 

saya gunakan."
 26

 

 

Wawancara yang telah dilakukan selaras dengan pendapat yang 

dikemukakan oleh Ibu RC yang menyatakan bahwa : 

“Pelayanan yang saya terima sangat efisien. Mereka memberikan 

bantuan dengan cepat dan mengarahkan saya dengan baik selama 

seluruh proses penggunaan produk.”
 27

 

 

Hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Bapak AB, Ibu SS  

dan Bapak DM selaku nasabah produk talangan haji BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa pelayanan yang diberikan oleh 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro sangat responsive terhadap 

nasabah dalam seluruh rangkaian proses pengajuan dan pelakasaan produk 

talangan haji. Selain itu dalam memberikan pelayanan keryawan 

menjelaskan dan membantu memberikan jawaban yang jelas terhadap 

pernyatanyaan nasabah.
 28

 

Hasil wawancara yang telah dilakukan kepada nasabah produk 

talangan haji dibenarkan oleh Ibu IR selalu nasabah gadai emas yang 

menyatakan bahwa : 
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“Pelayanan yang saya terima sangat baik. Petugas di BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro sangat ramah dan membantu 

menjelaskan seluruh proses gadai emas dengan detail”
 29

 

 

Pendapat sama dikemukakan oleh nasabah gadai emasi lainnya 

yaitu Ibu TY, Ibu ES, Ibu AT dan Ibu JV menyatakan bahwa: 

Pelayanan yang diberikan oleh karyawan BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro sangat baik, seluruh karyawan memberikan 

informasi dan membantu nasabah memahami produk yang 

ditawarkan. Selain itu karyawan BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro juga dengan sabar menjawab pertanyaan nasabah sehingga 

tidak terdapat kendala selama proses berlangsung.
 30

 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah talangan haji dan 

gadai emas BPRS Metro Madani, dapat disimpulkan bahwa pelayanan 

yang diberikan oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dinilai 

sangat baik oleh para nasabah. Nasabah mengapresiasi keefisienan, 

responsivitas, dan keramahan karyawan dalam membantu selama seluruh 

proses pengajuan dan pelaksanaan produk talangan haji dan gadai emas.  

Para nasabah merasakan bahwa karyawan BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro memberikan solusi yang baik, pemahaman yang 

mendalam terkait produk yang digunakan, dan menjelaskan seluruh proses 

dengan detail. Keberadaan petugas yang ramah, informatif, dan bersedia 

memberikan bantuan terhadap pertanyaan nasabah juga turut menciptakan 

pengalaman pelayanan yang positif. Kesimpulannya, BPRS Metro Madani 

mampu memberikan pelayanan yang responsif, efisien, dan ramah kepada 

nasabahnya dalam konteks produk talangan haji dan gadai emas. 
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Kepuasan nasabah dalam penggunaan produk pada BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro merupakan bagian yang sangat penting dalam 

keberlangsungan lembaga keuangan. Berdasarkan hasil wawancara yang 

telah dilakukan kepada Ibu RC selaku nasabah talangan haji BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Sangat puas. Produk talangan haji dari BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro sesuai dengan apa yang dijanjikan, dan saya 

merasa tenang karena dapat mempersiapkan perjalanan haji dengan 

baik”
 31

 

 

Pendapat yang sama dikemukakan oleh nasabah lain yaitu Bapak 

AB, Bapak DM, Bapak  MK dan Ibu SS  nasabah talangan haji BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa:  

Seluruhnya menyatakan puas dalam penggunaan produk talangan 

haji. Kepuasan yang dirasa oleh para nasabah disebabkan karena 

nasabah merasa bahwa pelayanan dan keunggulan produk telah 

memenuhi ekspektasi nasabah. Selain itu produk yang ditawarkan 

dapat memenuhi kebutuhan nasabah.
 32

 

 

Pendapat yang telah dikemukan oleh Ibu TY mengenai kepuasan 

dalam menggunakan produk gadai emas pada BPRS Metro Madani Kantor 

Pusat Metro menyatakan bahwa : 

“Produk gadai emas dari BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

telah memenuhi kebutuhan saya. Saya merasa puas dengan nilai 

dan pelayanan yang diberikan selama menggunakan produk ini."
 33

 

 

Pendapat lain dikemukakan oleh Ibu AT selaku nasabah gadai 

emas BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa : 
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“Saya merasa sangat puas. BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro memberikan nilai taksiran yang wajar untuk emas dan selalu 

memberikan informasi yang jelas terkait proses gadai.”
 34

 

Hasil wawancara yang dilakukan kepada nasabah gadai emas 

lainnya yait Ibu ES, Ibu IR dan Ibu JV menjelaskan:  

Mengenai kepuasan penggunaan produk gadai emas pada BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro menyatakan bahwa seluruh 

nasabah menyatakan puas dengan keunggulan produk dan layanan 

yang diberikan oleh BPRS Metro Madani. Pasalnya dengan system 

gadai emas pada produk tersebut proses pencairan dana sangat 

mudah dan biaya penitipan barang hanya Rp.5.500/gram.
 35

 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah talangan haji dan 

gadai emas BPRS Metro Madani, dapat disimpulkan bahwa kepuasan 

nasabah terhadap penggunaan produk perusahaan ini sangat tinggi. 

Nasabah talangan haji menyatakan kepuasan karena produk tersebut sesuai 

dengan janji perusahaan, memberikan ketenangan dalam persiapan 

perjalanan haji, dan memenuhi ekspektasi nasabah.  

Nasabah gadai emas juga mengungkapkan kepuasan karena produk 

gadai emas dari BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro memenuhi 

kebutuhan, memberikan nilai taksiran yang wajar, serta memberikan 

informasi yang jelas terkait proses gadai. Seluruh nasabah merasa puas 

dengan keunggulan produk dan layanan yang diberikan oleh BPRS Metro 

Madani, termasuk sistem gadai emas yang mudah dan biaya penitipan 

yang terjangkau. Kesimpulannya, kepuasan nasabah menjadi indikator 

positif terhadap pelayanan dan produk yang diberikan oleh BPRS Metro 
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Madani, yang berpotensi meningkatkan keberlanjutan lembaga keuangan 

ini dalam memenuhi kebutuhan nasabahnya. 

C. Analisis Strategi Segmentasi Pasar Dalam Peningkatan Minat Nasabah 

Di BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

1. Analisis Strategi Segmentasi Pasar  

Segmentasi pasar dapat menjadi strategi yang efektif dalam 

meningkatkan minat nasabah karena memungkinkan perusahaan untuk 

lebih spesifik dan relevan dalam menyajikan produk atau layanannya 

kepada kelompok tertentu yang memiliki karakteristik, kebutuhan, dan 

preferensi serupa. Pada BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

menggunakan segmentasi pasar sebagai strategi dalam meningkatkan 

minat nasabah menggunakan produk talangan haji dan gadai emas. 

Berdasarkan hasil penelitian dengan menggunakan wawancara yang 

dilakukan maka dapat dianalisa mengenai strategi segmentasi pasar yang 

digunakan BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dalam meningkatkan 

minat nasabah, maka dapat diuraikan sebagai berikut : 

a. Segmentasi Geografis 

Segmentasi berdasarkan geografis merupakan strategi untuk 

membagi pasar berdasarkan lokasi atau wilayah geografis. Tujuan dari 

segmentasi untuk memahami perbedaan konsumen berdasarkan 

keadaan geografis, baik itu dalam skala kecil maupun skala besar.  

Dengan memahami lokasi pembeli, pemasar dapat 

menyesuaikan strategi pemasaran mereka untuk memenuhi kebutuhan 
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dan preferensi konsumen disetiap wilayah. Segmentasi geografis 

dilakukan dengan memfokuskan pada nasabah di area BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro. Pemilihan fokus pada wilayah tertentu, 

seperti kota Metro dan sekitarnya, menunjukkan bahwa BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro memahami pentingnya adaptasi strategi 

pemasaran sesuai dengan karakteristik pasar setempat.  

Strategi ini mencakup penyusunan penawaran produk dan 

layanan yang lebih relevan dengan kebutuhan dan profil konsumen di 

wilayah tersebut. Meskipun fokus utama pada wilayah Kantor Pusat 

Metro, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro juga melakukan 

sosialisasi produk di luar kota Metro dan sekitarnya. Langkah ini 

menunjukkan bahwa lembaga tersebut memiliki kesadaran terhadap 

potensi nasabah di wilayah-wilayah lain dan berusaha memperluas 

cakupan pemasarannya. Meski demikian, tetap menjaga fokus pada 

faktor geografis sebagai kriteria utama. 

Keseuaian antara teori segmentasi geografis dan praktik yang 

dilakukan oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro terlihat dalam 

penggunaan faktor geografis sebagai landasan dalam memilih segmen 

pasar. Hal ini memungkinkan BPRS Metro Madani Kantor Pusat 

Metro untuk lebih efektif dalam mengidentifikasi kebutuhan dan 

karakteristik konsumen di setiap wilayah, serta menyusun strategi 

pemasaran yang sesuai. Keseluruhan, penerapan segmentasi geografis 

oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro mencerminkan upaya 
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mereka untuk mengoptimalkan minat nasabah dengan memahami dan 

menyesuaikan diri dengan keadaan geografis konsumen. 

b. Segmentasi Demografis 

Segmentasi demografis merupakan strategi untuk membagi 

pasar berdasarkan karakteristik demografis konsumen, seperti usia, 

ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, jenis kelamin, pendapatan, 

pekerjaan, pendidikan, agama, ras, generasi, kebangsaan, dan kelas 

sosial. Tujuan dari segmentasi ini adalah untuk mengidentifikasi 

kelompok yang memiliki kesamaan karakteristik demografis sehingga 

pemasar dapat menyesuaikan strategi pemasaran dengan lebih efektif.  

Dalam konteks BPRS Metro Madani, segmentasi demografis 

dilakukan dengan mempertimbangkan usia di atas 30 tahun sebagai 

kriteria utama. Alasan di balik adanya asumsi bahwa pada usia 

tersebut, seseorang memiliki tingkat pendapatan yang relatif stabil  

Pemilihan ini mencerminkan pemahaman mendalam terhadap 

karakteristik demografis calon nasabah yang dianggap relevan dengan 

produk dan layanan yang ditawarkan. BPRS Metro Madani secara 

eksplisit menyatakan bahwa mereka mempertimbangkan faktor 

demografis, khususnya usia dan pendapatan, sebagai dasar untuk 

memilih segmen pasar. Pendekatan ini memungkinkan BPRS Metro 

Madani Kantor Pusat Metro untuk lebih terfokus dalam menargetkan 

calon nasabah yang memiliki karakteristik sesuai dengan profil 

demografis yang diinginkan. 
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Dengan demikian, keseuaian antara teori segmentasi 

demografis dan penerapan yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro terlihat melalui pemilihan variabel demografis 

yang relevan dan pemahaman mendalam terhadap hubungan antara 

usia, pendapatan, dan keberangkatan haji. Strategi ini mencerminkan 

upaya lembaga tersebut dalam memahami kebutuhan dan preferensi 

konsumen berdasarkan karakteristik demografis, sehingga dapat 

menyusun penawaran yang lebih sesuai dan efektif. 

c. Segmentasi Segmentasi Psikografi 

Segmentasi psikografis melibatkan pemahaman nilai-nilai, 

gaya hidup, dan kepribadian konsumen untuk membagi pasar menjadi 

kelompok yang memiliki karakteristik psikologis yang serupa. Strategi 

ini bertujuan untuk lebih mendalam memahami keinginan, preferensi, 

dan motivasi konsumen sehingga pemasar dapat menyusun penawaran 

yang lebih sesuai dengan aspek psikologis mereka.  

Kasus BPRS Metro Madani, terlihat keseuaian antara teori 

segmentasi psikografis dan praktik yang dilakukan yaitu Brand 

Positioning yang merupakan strategi untuk menempatkan produk 

dalam benak konsumen. BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

aktif menjalankan strategi brand positioning untuk produk talangan 

haji dan gadai emas. Mereka merancang penawaran produk yang 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan psikologis calon nasabah 

yang memiliki keinginan khusus terkait ibadah haji dan gadai emas. 
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Segmentasi psikografis juga mencakup pertimbangan terhadap 

kebiasaan dan minat konsumen untuk menyesuaikan penawaran 

dengan preferensi mereka. BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

mempertimbangkan kebiasaan konsumen dan daya minat terhadap 

produk talangan haji dan gadai emas.  

Memahami hal ini membantu mereka menyusun penawaran 

yang lebih relevan dan sesuai dengan psikologis calon nasabah. 

Kesesuaian antara teori dan praktik terlihat dalam kesadaran BPRS 

Metro Madani terhadap pentingnya memahami nilai, kebiasaan, dan 

minat psikologis konsumen. Strategi brand positioning mereka 

menunjukkan kepekaan terhadap aspek psikologis calon nasabah, dan 

upaya ini diakui melalui penawaran produk yang dirancang khusus 

untuk memenuhi keinginan khusus terkait ibadah haji dan gadai emas. 

BPRS Metro Madani berhasil mengimplementasikan konsep 

segmentasi psikografis untuk menarik dan mempertahankan nasabah. 

d. Segmentasi Berdasarkan Perilaku 

Segmentasi ini didasarkan atas pengetahuan, sikap, pemakaian 

atau respons nasabah dari setiap produk. Segmentasi pasar yang 

dilakukan oleh BPRS Metro Madani, yang berfokus pada pengetahuan, 

sikap, pemakaian, atau respons nasabah terhadap produk, sesuai 

dengan konsep segmentasi perilaku pasar yang dijelaskan dalam teori. 

Analisis perilaku konsumen yang mendalam, yang mencakup 

pemahaman terhadap permasalahan dan kebutuhan konsumen, serta 
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memperhitungkan faktor lain dan kebiasaan konsumen, memberikan 

landasan kuat untuk merinci karakteristik dan preferensi konsumen.  

Pentingnya pemahaman mendalam terhadap masalah dan 

kebutuhan konsumen yang diakui dan diimplementasikan oleh BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro sejalan dengan prinsip dasar 

segmentasi perilaku. Aktivitas analisis perilaku konsumen yang aktif 

membantu lembaga ini untuk menangkap nuansa individual dari 

kebutuhan dan preferensi konsumen.  

Dengan demikian, BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro 

dapat menyesuaikan produk dan pelayanannya dengan lebih presisi, 

menciptakan solusi yang lebih relevan dan sesuai dengan preferensi 

serta kebutuhan individu. Selain itu, pendekatan yang dilakukan oleh 

BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dalam mempertimbangkan 

faktor-faktor lain dan kebiasaan konsumen menunjukkan ketelitian dan 

komprehensifitas dalam menggali informasi perilaku. Prinsip bahwa 

perilaku konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh faktor utama, tetapi 

juga faktor tambahan yang dapat memengaruhi keputusan pembelian. 

Secara keseluruhan, kesesuaian antara teori segmentasi 

perilaku pasar dan praktik yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro menciptakan dasar yang kokoh untuk penyesuaian 

produk dan pelayanan mereka dengan kebutuhan dan preferensi 

individu konsumen, yang pada gilirannya dapat meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas pelanggan. 
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Segmentasi pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro dapat meningkatkan minat nasabah dalam 

menggunakan produk talangan haji dan gadai emas. Hal ini dibuktikan 

degan jumlah peningkatan nasabah yang terjadi setiap tahunnya. 

Berdasarkan hasil dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti jumlah 

nasabah yang tercatat pada tahun 2020  hingga tahun 2022. Seperti 

yang tercantum pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.1 

Jumlah Nasabah Talangan Haji Dan Gadai Emas BPRS Metro  

Madani Kantor Pusat Metro Tahun 2020-2022 

Tahun Talangan Haji   Gadai Emas 

2020 534 325 

2021 790 512 

2022 921 670 

Sumber: BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro (2023) 

Berdasarkan pada tabel di atas maka dapat dipahami bahwa terjadi 

peningkatan jumlah nasabah pada produk talangan haji dan gadai emas. 

Pada tahun 2020 jumlah nasabah talangan haji sebanyak 534 nasbaah. 

Terjadi peningkatan yang signifikan pada tahun 2021 dengan jumlah 

nasabah mencapai 790. Pada tahun 2022 dimana tercatat jumlah nasabah 

sebanyak 921. Pada produk gadai emas pada tahun 2020 jumlah nasabah 

sebanyak 325, meningkat pada tahun 2021 menjadi 512. Pada tahun 2022 

tercatat kenaikan menjadi 670 nasabah. Peningkatan yang stabil pada 

masing-masing produk dapat disebabkan adanya keberhasilan segmentasi 

pasar yang dilakukan oleh BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro.  
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e. Faktor Eksternal dan Internal yang Mempengaruhi Nasabah 

1) Faktor Eksternal 

a) Budaya 

Faktor budaya sekitar berpengaruh banyak dan 

merupakan variabel yang mempengaruhi prilaku konsumen 

(nasabah) yang tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan 

tradisi dalam permintaan. Karena dalam masyarakat terdapat 

beragam suku budaya yang membaur yang mencerminkan cara 

hidup yang beragam, kebiasaan dan adat yang melekat dari 

suku masyarakat tersebut. Maka faktor eksternal khususnya 

budaya sangat berpengaruh dalam prilaku nasabah. 

b) Kelas sosial 

Kelompok sosial merupakan pengelompokan seseorang 

melalui pemilikan atau pengetahuan dalam perilaku 

berdasarkan posisi ekonomi mereka. Dari kelas sosial maka 

dapat dilihat keadaan ekonomi yang pastinya dsangat 

berpengaruh pada nasabah itu sendiri 

c) Keanggotaan dalam suatu kelompok 

Keanggotaan dalam suatu kelompok merupakan sebuah 

kelompok tertentu.  Setiap orang akan bergabung alasan 

bergabungnya individu dengan suatu kelompok bisa 

bermacam-macam, misalnya karena suatu hobi, profesi, 

pendidikan, suku, etnis, agama, karena suatu kelopok akan 
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mempengaruhi prilaku anggotanya. Karena Keanggotaan dalam 

suatu kelompok mestinya berbeda dalam setiap masyarakat. 

2) Faktor Internal 

a) Persepsi 

Sedangkan dalam fdari faktor internal biasanya terdapat 

pada persepsi dari proses individu untuk mendapatkan, 

mengorganisasi, mengelolah, menginterprestasikan informasi. 

Maka secara khusus persepsi mempengaruhi prilaku nasabah. 

b) Keluarga  

Keluarga adalah kelompok yang terdiri atas dua orang 

atau lebih yang berhubungan melalui darah, perkawinan. 

Dalam keluarga maka dapat dipastikan akan bermusyawarah 

dalam menemukan mufakat, maka keluarga salah satu 

pengaruh dalam perilaku nasabah. 

c) Motivasi dan Keterlibatan 

Motivasi merupakan adanya suatu kebutuhan dan 

kebutuhan sendiri. Motivasi terjadi dalam maupun luar diri 

seseorang tentunya memberikan pengaruh prilaku nasabah. 

d) Sikap 

Sikap merupakan kecenderungan pada diri seseorang 

yang biasanya dipengaruhi oleh kejadian dan pengalaman yang 

tidak terduga sebelumnya. Maka dari sikan diri sendiri sangat 

berpengaruh pada prilaku nasabah. 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah BPRS Metro 

Madani, dapat disimpulkan bahwa segmentasi pasar yang tepat pada 

produk talangan haji dan gadai emas memberikan dampak positif terhadap 

minat nasabah. Nasabah talangan haji, seperti Bapak AB, Bapak DM, Ibu 

RC, dan Ibu SS, menunjukkan bahwa pemilihan segmen yang berkaitan 

dengan geografis, demografis, psikografis dan berdasarkan perilaku dapat 

memberikan pertimbangan bagi para calon nasabah untuk menggunakan 

produk talangan haji dan gadai emas pada BPRS Metro Madani.  

Berdasarkan keekonomisan penawaran, kemudahan persyaratan, 

dan kejelasan. Di sisi lain, nasabah gadai emas, seperti Ibu ES, Ibu AT, 

Ibu TY, Ibu IR, dan Ibu JV, menyoroti keuntungan dari pinjaman yang 

menguntungkan, proses gadai yang cepat, serta fleksibilitas dan biaya 

penitipan yang rendah. Selanjutnya, pelayanan yang diberikan oleh BPRS 

Metro Madani Kantor Pusat Metro dinilai luar biasa, efisien, dan responsif 

oleh nasabah talangan haji seperti Bapak MK, Ibu RC, dan Bapak DM. 

Nasabah gadai emas, seperti Ibu IR, Ibu TY, Ibu ES, Ibu AT, dan Ibu JV, 

menyatakan kepuasan terhadap pelayanan yang baik, ramah, dan 

informatif dari karyawan BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro. 

Keseluruhan, tingkat kepuasan nasabah yang tinggi menunjukkan bahwa 

segmentasi pasar yang diterapkan oleh BPRS Metro Madani sesuai dengan 

kebutuhan dan preferensi nasabah, menciptakan produk dan layanan yang 

memenuhi harapan dan meningkatkan kepuasan nasabah secara 

keseluruhan.



 

 
 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Penelitian yang telah dilakukan mengenai strategi segmentasi pasar 

yang digunakan BPRS Metro Madani dalam memasarkan produk dalam 

menjalankan strategi segmentasi pasar pada produk talangan haji dan gadai 

emas, BPRS Metro Madani telah berhasil mengimplementasikan pendekatan 

yang berfokus pemahaman mendalam terhadap karakteristik dan preferensi 

nasabah. Melalui segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan perilaku, 

BPRS Metro Madani mampu memilih segmen pasar yang tepat dan menyusun 

penawaran produk serta layanan yang lebih sesuai dengan kebutuhan individu. 

Strategi segmentasi geografis mencerminkan kesadaran mereka 

terhadap perbedaan pasar setempat, segmentasi demografis memberikan 

penekanan pada usia sebagai variabel utama yang relevan dengan 

keberangkatan haji. Selanjutnya, segmentasi psikografis memperlihatkan 

upaya dalam memahami nilai, gaya hidup, dan keinginan psikologis nasabah 

terkait ibadah haji dan gadai emas. Terakhir, segmentasi perilaku menciptakan 

dasar yang solid untuk penyesuaian produk dan layanan sesuai dengan 

pengetahuan, sikap, pemakaian, dan respons nasabah. 

Keseluruhan, strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh BPRS 

Metro Madani telah membawa dampak positif dalam meningkatkan minat dan 

kepuasan nasabah, serta memperkuat posisi mereka dalam pasar produk 

talangan haji dan gadai emas. 



 

 
 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan maka peneliti dapat 

memberikan saran sebagai berikut : 

1. BPRS Metro Madani Kantor Pusat Metro dapat mengoptimalkan strategi 

pemasaran berbasis segmentasi pasar dengan lebih mendalam yang 

melibatkan analisis lebih lanjut terhadap karakteristik dan preferensi 

nasabah dalam setiap segmen. Selain itu diharapkan BPRS Metro Madani 

Kantor Pusat Metro mengembangkan pemahaman yang lebih mendalam 

dalam segmentasi psikografis terkait gaya hidup dan kepribadian nasabah. 

2. Bagi peneliti selanjutnya hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan 

sebagai bahan untuk menambah pengetahuan serta diharapkan dapat 

mencari cara segmentasi pasar yang lebih efektif ang dapat meningkatkan 

jumlah nasabah 

3. Penelitian selanjutnya agar dapat menambahkan jenis strategi yang lebih 

luas lagi. Tidak hanya menggunakan strategi segmentasi saja namun juga 

menggunakan targeting dan positioning. 
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