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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Strategi pemasaran akan bisa berguna dengan optimal bila didukung 

dengan perencanaan yang terstruktur baik secara internal maupun eksternal. 

Dalam Strategi pemasaran ini keuntungan-keuntungan yang akan diperoleh 

oleh perusahaan merupakan salah satu awal dalam rangka mengenalkan 

produk pada konsumen. Strategi utama dalam pemasaran global produk 

perusahaan dipersepsikan unik dan unggul dibandingkan produk para 

pesaing berkenaan dengan proses segmentasi penetapan pasar sasaran, dan 

positioning produk sedemikian rupa. Setelah teridentifikasi jumlah serta 

ukuran dan luasnya segmen yang ada, maka langkah selanjutnya adalah 

menetapkan pasar sasaran yang diinginkan (targeting), besarnya segmen 

yang akan dipilih  dan kemampuan perusahaan untuk memasuki segmen 

tersebut untuk dipertimbangkan segmen yang akan dipilih.  

Selesai melakukan segmentasi pasar, maka diperoleh beberapa 

segmen yang diinginkan. Pertimbangan untuk memilih segmen adalah 

besarnya segmen yang akan dipilih luasnya segmen dan kemampuan 

perusahaan untuk memasuki segmen tersebut. Setelah teridentifikasi jumlah 

serta ukuran dan luasnya segmen yang ada, maka langkah selanjutnya 

adalah menetapkan pasar sasaran yang diinginkan (targeting). 
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Menetapkan pasar sasaran adalah keputusan perusahaan mengenai 

pasar manakah yang akan dilayani.
1
 Menetapkan pasar sasaran dengan cara 

mengembangkan ukuran-ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih 

segmen sasaran yang diinginkan. Penentuan posisi pasar bagi produk 

ataupun jasa suatu perusahaan sangat penting.
2
 Menentukan posisi pasar 

yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk produk atau suatu pasar. 

Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang diinginkan oleh nasabah, 

sehingga dapat menarik minat nasabah untuk membeli produk atau jasa 

yang ditawarkan. Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana 

yang akan dimasuki dengan cara menentukan di mana posisi mana yang 

ingin ditempati dalam segmen tersebut
3
 

Data BMT BERKAH Trenggalek 

Tabel 1.1  

Data jumlah nasabah di BMT Berkah Trenggalek dari tahun 2015-2018 

 

Tahun Jumlah Nasabah 

2015 914 

2016 938 

2017 964 

2018 996 

Sumber :RAT BMT Berkah Trenggalek tahun 2015-2018.
4
 

Dari tabel diatas dapat menunjukkan peningkatan secara signifikan 

terhadap melakukan peningkatan jumlah nasabah di BMT Berkah 

                                                           
1
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Trenggalek. Dalam peningkatan tersebut tentunya tidak terlepas dengan 

target market yang sesuai dengan pasar sasaran. 

Tabel 1.2 

Data total anggota dan jumlah pembiayaan Tahun 2015-2018 

 

Jenis 2015 2016 2017 2018 

Anggota  479 492 510 518 

Pembiayaan  435 446 454 478 

Sumber :RAT BMT Berkah Trenggalek tahun 2015-2018.
5
 

Dari data diatas dapat menunjukkan jenis anggota dan pembiayaan 

selalu mengalami peningkatan dari tahun 2015-2018 walaupun peningkatan 

tersebut tidak mengalami peningkatan yang sangat melonjak.  

Data BMT PETA Trenggalek 

Tabel 1. 3 

Jumlah nasabah di BMT PETA Trenggalek tahun 2014-2018 

 

TAHUN JUMLAH NASABAH 

2014 962 

2015 1473 

2016 2198 

2017 2307 

2018 2559 

Sumber : RAT KSPPS BMT PETA Trenggalek tahun 2014-2018.
6
 

Dari data diatas menunjukkan bahwa di BMT PETA Trenggalek dari 

tahun 2014 sampai 2018 selalu mengalami peningkatan yang signifikan. 

                                                           
5
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Dimana di BMT PETA dalam melakukan target market sesuai dengan pasar 

sasaran yang telah menjadi tujuan di BMT PETA. 

Tabel 1.4 

Jumlah Nasabah Produk Simpanan Tahun 2014-2018 

 

Jenis Produk 2014 2015 2016 2017 2018 

Tabaruk 953 1.472 2.104 2.210 2.458 

Taburi 1 2 4 5 5 

Tahajud 6 6 6 7 7 

Tahalul - 1 78 78 80 

Tafakur 2 2 4 5 7 

Tadabur - 1 2 2 2 

Sumber : RAT KSPPS BMT PETA Trenggalek tahun 2014-2018.
7
 

Produk yang ditawarkan di BMT yang mengalami peningkatan yang 

signifikan yaitu pada produk tabaruk, dimana produk ini banyak diminati oleh 

nasabah karena produk ini produk simpanan yang dapat diambil sewaktu-waktu 

dengan proses mudah dan cepat. 

Tabel 1.5 

Jumlah Nasabah yang Melakukan Tabungan Tahun 2015-2018 

 

Tahun  Jumlah  Total 

2015 1.485 399.858.510 

2016 2.199 519.035.641 

2017 2.308 287.146.565 

2018 2.560 241.553.672 

Sumber : RAT KSPPS BMT PETA Trenggalek tahun 2015-2018.
8
 

                                                           
7
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Produk tabungan yang paling diminati nasabah dari tahun 2015-2018 

yaitu produk tabungan tabaruk, dimana produk ini simpanan yang bisa 

diambil sewaktu-waktu. Untuk produk tabungan yang lain seperti tabungan 

taburi dan tafakur itu pengambilan ditentukan oleh pihak BMT. Produk 

tabungan taburi, pengambilan 1 bulan menjelang hari raya idul fitri. 

Sedangkan untuk produk tabungan tafakur, pengambilan 3 bulan menjelang 

hari raya idul adha. 

Tabel 1.6 

Jumlah Nasabah yang Melakukan Pembiayaan Tahun 2015-2018 

 

Tahun  Jumlah  Realisasi 

2015 431 1.196.890.700 

2016 764 2.558.966.200 

2017 423 1.594.654.500 

2018 277 1.431.746.500 

Sumber : RAT KSPPS BMT PETA Trenggalek tahun 2015-2018.
9
 

Produk pembiayaan yang ditawarkan di BMT PETA meliputi murabahah, 

musyarakah, mudharabah, rahn, ijarah, qard, qardul hasan. Dimana di tahun 

2016 ini paling banyak nasabah yang melakukan pembiayaan. Pembiayaan yang 

diminati nasabah pada tahun itu yaitu produk pembiayaan murabahah. 
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Tabel 1.7 

Data karyawan di BMT Berkah Trenggalek dan BMT PETA 

Trenggalek dari tahun 2016-2018 

 
No Nama BMT Total Karyawan 

2016 2017 2018 

1 BMT Berkah 13 14 14 

2 BMT PETA  10 11 11 

Sumber : wawancara Bapak Joko Yuhono selaku manajer di BMT Berkah 

dan Bapak Nurhadi selaku manajer cabang di BMT Peta.
10

 

Jumlah karyawan ternyata tidak mempengaruhi melakukan 

peningkatan jumlah nasabah, karena di BMT PETA jumlah karyawannya 

sedikit dibandingkan dengan BMT Berkah tetapi dalam melakukan 

peningkatan jumlah nasabah BMT PETA lebih unggul. 

Dari data diatas di BMT Berkah dan BMT PETA dari tahun ketahun 

selalu mengalami peningkatan dalam melakukan peningkatan jumlah 

nasabah. Di BMT Berkah segmentasi pasar dilakukan dengan melakukan 

segmentasi sebagai memetakkan pasar dalam beberapa segmen. Segmentasi 

pasar produk-produk BMT Berkah berdasarkan static atribut yaitu 

pengusaha rill dan mikro yang membutuhkan pembiayaan dalam skala kecil 

untuk membiayai aneka usahanya dan membantu masyarakat dengan 

memberikan pelayanan menghimpun dana dari masyarakat yang memiliki 

dana lebih dan tidak memiliki usaha yang produktif. BMT berkah 

menawarkan produk mudharabah, musyarakah dan murabahah dengan 

                                                           
10

 wawancara Bapak Joko Yuhono selaku manajer di BMT Berkah dan Bapak Nurhadi selaku 

manajer cabang di BMT Peta 
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menggunakan strategi targeting yang didasarkan pada keunggulan daya 

saing di BMT Berkah, dan melihat situasi persaingan yang terjadi. Semakin 

tinggi tingkat persaingan, BMT berkah perlu mengoptimalkan segala usaha 

yang ada secara efektif dan efisien sehingga targeting yang dilakukan akan 

sesuai dengan keadaan pasar. Positioning digunakan sebagai teknik 

bagaimana pemasar mencoba untuk menciptakan produk, dengan 

bagaimana nasabah atau calon nasabah itu membandingkan produk yang 

lain. 

Di BMT PETA peningkatan jumlah nasabah juga selalu mengalami 

peningkatan dimana di tahun 2017 ini jumlah nasabah mencapai 2307, 

sedangkan di tahun 2018 juga mengalami peningkatan yang sangat pesat 

yaitu berjumlah 2559 nasabah. Dengan melaksanakan segmentasi pasar, 

BMT lebih terarah dalam melakukan kegiatan pemasaran agar lebih terarah, 

dan sumber daya BMT. Selanjutnya BMT melakukan kegiatan targeting 

BMT menyeleksi, memeilih dan menjangkau pasar guna untuk mengetahui 

apakah pasar sasaran telah berubah dalam beberapa waktu terakhir. Setelah 

melakukan targeting kemudian pihak BMT melakukan positioning dengan 

menggunakan strategi promosi dan komunikasi. Promosi yang dilakukan 

BMT PETA yaitu menyebarkan browsur dan memperkenalkan produk yang 

dimiliki BMT yang meliputi produk tabungan dan pembiayaan. 

Pengambilan lokasi dikedua BMT cukup strategis karena dekat 

dengan akses jalan raya sehingga mudah untuk dijangkau dengan nasabah 

atau calon nasabah. Pemilihan lokasi cukup strategis dekat dengan pasar, 
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dekat dengan instansi pemerintahan seperti BNN, Pengadilan negeri, kantor 

kejaksaan dan lembaga-lembaga pendidikan menambah nilai strategis atas 

keberadaan BMT di Trenggalek. 

Dalam al qur’an juga menjelaskan bahwa dengan melakukan kebaikan 

untuk mencari anugerah dari Allah yaitu pada Surat Al-Muzammil ayat 20 : 

ونَوُرَوآوَ َُ وَْ بُن فِ ننو ور نا ُ َِ نَيُ بُنوتَوب  ضنالل ن وضبنورنوُ نَو
 

Artinya, “Sementara itu, pihak yang lain ada yang mengadakan 

perjalanan di bumi untuk mencari anugerah dari Allah,”
11

 

 

 Dengan adanya jumlah nasabah yang tidak signifikan ini, pelayanan 

karyawan yang baik perlu diterapkan agar nasabah bisa tertarik dengan 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan dan dapat dipercaya oleh nasabah 

maupun calon nasabah. 

Untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat dalam dunia 

perbankan dibutuhkan manajemen yang handal dan mampu mengantisipasi 

pada setiap persaingan yang dapat menjalankan secara efektif dan efisien. 

Berbagai usaha untuk menarik minat nasabah dilakukan dengan cara, salah 

satunya dengan menciptakan produk yang yang unggul dalam kegiatan 

pemasaran. Perbankan syariah memerlukan strategi pemasaran untuk 

menggunakan jasa perbankan syariah baik dalam bentuk produk atau jasa. 

Para pelaku perbankan syariah tidak hanya dituntut untuk menyajikan 

pelayanan yang baik, tetapi mereka harus mampu menentukan pasar 

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

                                                           
11

 Departemen Agama Republik Indonesia, Al Qur’an Terjemahan, (Bandung : CV Penerbit 

Diponegoro, 2010), hal. 912  
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mengingat bahwa untuk memenangkan persaingan bukanlah hal yang 

mudah Segala sesuatu yang berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan konsumen menjadi hal sangat utama agar setiap layanan yang 

ditawarkan mendapat sambutan baik dari konsumen. Konsumen yang 

banyak dan terlalu beraneka ragam persyaratan pembelian, sehingga dari 

pada bersaing di semua segmen, perusahaan perlu mengidentifikasi segmen 

pasar yang dapat dilayani paling efektif, yaitu melakukan penelitian 

segmentasi. 

Dalam dunia perbankan segmentasi menjadi sangat penting dilakukan 

utamanya setelah persaingan meningkat. Segmentasi berperan penting dan 

menjadi dasar para pelaku perbankan untuk memposisikan produknya agar 

berbeda dengan pesaingnya. Bisnis perbankan merupakan bisnis yang 

terbangun atas dasar kepercayaan yang tinggi. Seseorang memutuskan untuk 

menjadi nasabah karena dia percaya terhadap layanan perbankan tersebut. 

Adanya kepercayaan atas pengelolaan keuangan yang baik menjadi bagian 

penting yang selalu mendapat perhatian nasabah. Oleh karena itu melayani 

dan mengelola nasabah dengan baik sudah tentu juga menjadi perhatian 

utama pihak perbankan dan hal ini terkadang dirasa bukanlah sesuatu yang 

mudah untuk dilaksanakan. 

Cara untuk menetapkan pasar sasaran dengan mengembangkan 

ukuran-ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran 

yang diinginkan. Dalam melakukan  Penentuan posisi pasar bagi produk 

ataupun jasa suatu perusahaan sangat penting yaitu menentukan posisi yang 
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kompetitif untuk produk atau suatu pasar dengan membeli produk atau jasa 

yang ditawarkan. Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang diinginkan 

oleh nasabah, sehingga dapat menarik minat nasabah dengan cara 

menentukan posisi mana yang ingin ditempati untuk segmen tersebut .
12

 

Mursid, cara untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat dalam dunia 

perbankan dibutuhkan manajemen yang handal dan manajemen yang 

mampu mengantisipasi pada setiap persaingan yang dapat menjalankan 

secara efektif dan efisien. Berbagai usaha untuk menarik minat nasabah 

dilakukan dengan berbagai cara, salah satunya dengan menciptakan produk 

yang unggul dalam kegiatan pemasaran. Perbankan syariah menggunakan 

jasa baik dalam bentuk produk atau untuk melakukan strategi pasar. Para 

pelaku perbankan syariah mereka harus mampu menentukan pasar 

konsumen mana yang tepat untuk mereka layani tidak hanya dituntut untuk 

menyajikan pelayanan yang baik. Hal ini harus dilakukan mengingat bahwa 

untuk memenangkan persaingan bukanlah hal yang mudah.  

Persaingan yang semakin ketat dalam dunia perbankan membuat 

pihak-pihak yang ikut berkecimpung di dalamnya harus pandai membaca 

peluang 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 
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 Kasmir, “Pemasaran Bank”, (Jakarta: Kencana, 2005)hal.121 
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kebutuhan dan keinginan konsumen menjadi hal sangat utama agar setiap 

layanan yang ditawarkan mendapat sambutan baik dari konsumen.  

Dalam bisnis dunia perbankan yang terbangun atas dasar kepercayaan 

yang tinggi. Seseorang memutuskan untuk menjadi nasabah karena dia 

percaya terhadap layanan perbankan tersebut. Adanya kepercayaan atas 

pengelolaan keuangan yang baik menjadi bagian penting yang selalu 

mendapat perhatian nasabah. Oleh karena itu, melayani dan mengelola 

dengan baik sudah tentu juga menjadi perhatian utama pihak perbankan dan 

hal ini terkadang dirasa bukanlah sesuatu yang mudah untuk dilaksanakan. 

Sehubungan dengan hal tersebut, maka pihak perbankan harus 

memiliki pemahaman yang baik tentang kebutuhan dan keinginan nasabah 

yang bervariasi dan bisa menjadi pedoman dalam rancangan strategi 

pemasaran. Nasabah biasanya memperlihatkan preferensi dan prioritas 

layanan yang berbeda-beda. Adanya permintaan yang berbeda-beda ini 

sesuai dengan cara mereka menggunakan produk, memuaskan kebutuhan, 

preferensi produk dan pola konsumsi mereka. Perbedaan inilah yang 

akhirnya menciptakan segmentasi pasar. 

Pada saat ini, seperti kita ketahui bahwa layanan perbankan yang 

tersedia di masyarakat sangatlah beragam. Ada layanan perbankan 

konvensional dan ada layanan perbankan syariah. Adanya kebutuhan 

masyarakat akan layanan perbankan syariah merupakan suatu peluang bagi 

penyedia jasa perbankan syariah merupakan suatu peluang bagi penyedia 

jasa perbankan syariah untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 
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konsumen pada pangsa pasar tersebut. Penerapan segmentasi pasar pun 

dapat dilakukan untuk nasabah bank syariah tersebut. Bank dalam menjual 

produknya ke nasabah membagi pasar menjadi beberapa jenis sesuai dengan 

kriteria yang mereka inginkan. Pembagian pasar ini akan memudahkan bank 

dalam menentukan nesabah atau konsumen sasarannya. Segmentasi perlu 

dilakukan karena di dalam pasar perbankan terdapat banyak pembeli yang 

berbeda akan keinginan dan kebutuhannya. 

Demikian juga dengan Baitul Maal wa Tamwil (BMT), sebagai 

lembaga yang baru dalam dunia pemberdayaan masyarakat melalui sistem 

simpan pinjam syariah dimaksudkan untuk menjadi alternatif yang lebih 

inovatif dalam jasa keuangan. Sebagai lembaga bisnis, BMT lebih 

mengembangkan usahanya pada sektor keuangan, yakni simpan pinjam. 

Usaha ini seperti usaha perbankan yakni menghimpun dana anggota dan 

calon anggota (nasabah) serta menyalurkannya kepada sektor ekonomi yang 

halal dan menguntungkan. Namun demikian, terbuka luas bagi BMT untuk 

mengembangkan lahan bisnisnya pada sektor riil maupun sektor keuangan 

lain yang dilarang dilakukan oleh lembaga keuangan bank. Karena BMT 

bukan bank, maka ia tidak tunduk pada aturan perbankan
13

 

Dalam operasionalnya strategi pemasaran tidak hanya dibutuhkan oleh 

perbankan saja. Namun BMT sebagai lembaga keuangan mikro juga penting 

akan adanya strategi pemasaran yang dimiliki untuk kelangsungan hidup 

BMT. Secara konsep memang BMT menghendaki adanya bebas riba dan 
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juga penerapan strategi pemasarannya sesuai dengan syariah sehingga 

menciptakan keadilan. Hal demikian mengharuskan manajemen melakukan 

strategi khusus untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yakni 

merujuk pada kemampuan sebuah organisasi untuk memformulasikan 

strategi yang menempatkannya pada suatu posisi yang menguntungkan 

berkaitan dengan perusahaan. Keunggulan kompetitif juga berarti kumpulan 

strategi untuk menentukan keunggulan suatu perusahaan dari persaingan 

diantara perusahaan yang lain.  mikro juga penting akan adanya strategi 

pemasaran yang dimiliki untuk kelangsungan hidup BMT. Secara konsep 

memang BMT menghendaki adanya bebas riba dan juga penerapan strategi 

pemasarannya denga sesuai syariah sehingga terciptanya keadilan.Maka dari 

itu dalam operasionalnya strategi pemasaran tidak hanya dibutuhkan oleh 

perbankan saja. Namun BMT sebagai lembaga keuangan 

Ketika persaingan meningkat dalam dunia perbankan segmentasi 

menjadi sangat penting dilakukan segmentasi berperan penting sebagai 

dasar untuk memposisikan produknya (positioning product) agar berbeda 

dengan pesaingnya. Dalam dunia perbankan pendekatan segmentasi yang 

dapat dilakukan yaitu berdasarkan pendekatan geografi, psikografi, dan 

demografi. Pada segmentasi pasar secara demografi adalah dasar yang 

paling populer untuk membeda-bedakan kelompok pelanggan. Salah satu 

alasannya adalah keinginan, preferensi, dan tingkat pemakaian konsumen 

sering sangat berhubungan dengan variabel-variabel demografis. 

Segmentasi demografi merupakan pembagian pasar ke dalam kelompok-
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kelompok berdasarkan Segmentasi pasar ini dapat dilakukan oleh pihak 

nasabah yang dilayaninya sehingga bisa fokus melayani nasabah dengan 

karakteristik tanggapan yang hampir sama terhadap perbankan. Adanya 

penentuan posisi perbankan penempatan nasabah dalam kelompok tertentu 

menjadikan nasabah mempunyai tanggapan yang hampir sama pula 

terhadap strategi pemasaran tersebut. Segmentasi dapat memberikan 

peluang bagi pihak perbankan dalam menyesuaikan layanannya dengan 

permintaan nasabah secara efektif. 

Selanjutnya dapat pula dikatakan bahwa segmentasi ini meletakkan 

dasar-dasar strategi penentuan pasar sasaran dan penentuan posisi. 

Segmentasi yang benar akan meningkatkan efektivitas pengambilan 

keputusan dalam menentukan pasar sasaran dan menentukan posisi sehingga 

melakukan segmentasi tersebut merupakan sebuah keputusan yang 

cemerlang. Segmentasi menjadi sangat penting dilakukan utamanya dalam 

dunia perbankan setelah persaingan semakin meningkat. Segmentasi 

berperan penting sebagai dasar untuk memposisikan produknya (positioning 

product) agar berbeda dengan pesaingnya. Pendekatan segmentasi yang 

dapat dilakukan dalam dunia perbankan yaitu berdasarkan pendekatan 

geografi, psikografi, dan demografi.
14

 

Untuk menghadapi persaingan sangat dibutuhkan manajemen yang 

handal dan mampu mengantisipasi pada setiap persaingan yang dapat 

menjalankan secara efektif dan efisien. Berbagai usaha untuk menarik minat 
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nasabah dilakukan dengan cara, salah satunya dengan menciptakan produk 

yang unggul dan melakukan strategi segmentasi pasar dalam kegiatan 

pemasaran. 

Termasuk salah satu BMT yang ada di Trenggalek  yaitu BMT Berkah 

dan BMT PETA Trenggalek hadir untuk membantu dan memberdayakan 

ekonomi masyarakat kecil sesuai dengan syariah islam yakni sistem bagi 

hasil dan tanpa bunga. BMT Berkah yang berlokasi di Kabupaten 

Trenggalek dengan alamat Jl. Dewi sartika No.49 Trenggalek Telp (0355) 

741429. Sedangkan lokasi BMT PETA Trenggalek  berlokasi di Jl  sukarno 

Hatta No.89 Ngasinan, Kelutan Kec Trenggalek. Nasabah dimasing-masing 

BMT juga para guru, karyawan, penjual  makanan dan lain-lain. 

Dalam penelitian terdahulu belum ada yang menggunakan penelitian 

ini di BMT berkah dan BMT PETA yang menggunakan segmentasi pasar, 

targeting dan positioning untuk melakukan peningkatan jumlah nasabah. 

Secara geografis di mana letak dari kedua BMT tersebut sama-sama berada 

di pusat kota Trenggalek. Alasan peneliti menggunakan tempat dikedua 

BMT tersebut yaitu karena tempat dikedua BMT tersebut cukup stratgis 

untuk dijangkau nasabah ataupun calon nasabah karena berada dijalur utama 

yang mudah dijangkau. Selain itu, letak BMT dekat dengan  instansi 

pemerintahan seperti kantor BNN, Pengadilan negeri, kantor kejaksaan dan 

lembaga pendidikan. Letak yang strategi dapat menambah nilai strategis 

atas keberadaan dari kedua BMT.  
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Dengan mempertimbangkan pentingnya melakukan segmentasi pasar, 

targeting dan positioning dalam menghadapi persaingan, maka peneliti 

tertarik untuk menelaah lebih lanjut mengenai segmentasi, targeting idan 

positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah. Penelitian ini penulis beri 

judul “ Segmentasi pasar, targeting, positioning dalam Meningkatan 

Jumlah Nasabah di BMT Berkah dan BMT PETA. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang terjadi dijelaskan sebelumnya, 

maka dapat disajikan rumusan masalah yaitu sebagai berikut : 

1. Bagaimana segmentasi pasar di BMT Berkah dan BMT PETA? 

2. Bagaimana targeting di BMT Berkah dan BMT PETA ? 

3. Bagaimana positioning di BMT Berkah dan BMT PETA ? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dengan diadakannya penelitian ini adalah : 

1. Untuk mendeskripsikan segmentasi pasar di BMT Berkah dan BMT 

PETA 

2. Untuk mendeskripsikan targeting di BMT Berkah dan BMT PETA 

3. Untuk mendeskripsikan positioning di BMT Berkah dan BMT PETA 

D. Identifikasi Penelitian dan Batasan Masalah 

Identifikasi ini membahas tentang sejauh mana strategi segementasi 

pasar, targeting, dan positioning dalam peningkatan jumlah nasabah di 

BMT berkah trenggalek dan BMT PETA Trenggalek, meliputi 

membutuhkan waktu yang lama karena mewawancarai dua BMT, 
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tempatnya juga cukup jauh dari lokasi kampus. Selain itu juga lokasi 

masing-masing dari kedua BMT tersebut cukup jauh, jika akan melakukan 

penelitian membutuhkan waktu yang lama. Batasan masalah yang ada pada 

penelitian ini yaitu pada penelitian ini hanya berfokus pada segmentasi 

pasar yang dimiliki BMT dalam peningkatan jumlah nasabah. 

E. Manfaat Penelitian 

Kegunaan atau manfaat dari penelitian ini yang diharapkan adalah sebagai 

berikut : 

1. Kegunaan teoretis 

Penelitian ini berguna untuk pengembangan ilmu strategi segmentasi , 

targeting dan positioning. Selain itu juga menambah dan memperluas 

wawasan dan dapat mengetahui faktor-faktor apa saja yang 

menghambat strategi segmentasi , targeting dan positioning.dalam 

peningkatan jumlah nasabah. 

2. Kegunaan praktis 

a. Bagi IAIN Tulungagung 

Dengan adanya penelitian ini Penulis berharap bisa menambah 

wawasan dan penegetahuan tentang strategi segmentasi pasar , 

targeting, position dan monitoring dalam meningkatkan jumlah 

nasabah. 
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b. Bagi BMT  

Sebagai sumbangan saran pemikiran dan informasi untuk 

merencanakan strategi segmentasi pasaf, targeting dan positioning 

dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

c. Bagi peniliti selanjutnya 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

perbandingan untuk menambah pengetahuan khususnya bagi pihak-

pihak yang tertarik pada masalah yang dibahas untuk diteliti lebih 

lanjut. 

F. Penegasan Istilah 

1) Penegasan Konseptual 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar merupakan suatu produk ke dalam satuan-

satuan pasar yang bersifat homogeny yang  kegiatannya membagi-

bagi pasar yang bersifat heterogen.
15

 Segmentasi pasar yaitu kegiatan 

pemasar dalam menghadapi pasar yang telah menjadi target penjualan. 

b. Targeting  

Targeting adalah dimana kita dapat menentukan segmen pasar 

yang ingin kita tuju.
16

  Targeting (pasar sasaran) yaitu menetapkan 

pasar sasaran sesuai yang diinginkan. 

 

                                                           
15

 Basu swastha,Irawan, Menejemen Pemasaran Modern ,(Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 

2005)hal 89 
16

 Freddy rangkuti, business plan teknik membuat perencanaan bisnis dan analisis kasus, 

(Jakarta :PT Gramedia pustaka utama, 2005) hal 46 
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c. Positioning 

Menurut Phipip Kotler (1997) mendefinisikan Positioning 

adalah tindakan yang dilakukan marketer untuk membuat citra produk 

dan hal-hal yang ingin ditawarkan kepada pasarnya berhasil 

memperoleh posisi yang jelas dan mengandung arti dalam benak 

sasaran konsumen. Positioning justru dilakukan karena adaanya 

persaingan, baik dalam kategori produk yang sejenis maupun antara 

produk kategori.  

Jadi positioning bukan menciptakan produk dengan 

menempatkan pada segmen tertentu, tetapi positioning menempatkan 

produk dibenak konsumen pada segmen tertentu dengan cara 

komunikasi. Komunikasi yang dibangun oleh pemasar harus 

menciptakan hubungan yang positif. Fokus utama positioning adalah 

persepsi pelanggan terhadap produk yang dihasilkan dan bukan hanya 

sekedar produk fisik.  

d. Nasabah atau anggota 

BMT dapat dikatakan sebagai pelaku usaha dan nasabah BMT 

dapat dikatakan sebagai konsumen. Hal ini mengacu pada penegertian 

konsumen dan pelaku usaha menurut Undang-Undang perlindungan 

konsumen. 

Menurut pasal 1 angka 2 undang-undang nomor 8 tahun 1999 

tentang perlindungan konsumen bahwa, konsumen adalah setiap orang 
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pemakai barang dan atau jasa yang tersedia dalam masyarakat baik 

kepentingan diri sendiri dan orang lain.
17

 

e. BMT (Baitul Maal wat Tamwil) 

BMT adalah kelompok swadaya masyarakat yang berupaya 

mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dengan sistem 

bagi hasil untuk meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha kecil 

bawah dalam pengentasan kemiskinan.
18

 

2) Penegasan Operasional 

Menurut pandangan peneliti, dalam penelitian yang berjudul 

“Segmentasi pasar, targeting, positioning dalam meningkatkan jumlah 

nasabah di BMT Berkah dan BMT PETA” ini dimaknai dengan 

menelaah segmentasi pasar, targeting, positioning yang dilakukan dari 

kedua BMT guna untuk malakukan peningkatan jumlah nasabah. Peneliti 

ingin mendeskripsikan bagaimana kelebihan dan kelemahan dalam  

proses yang dilakukan di BMT Berkah dan BMT PETA dan kesalahan 

apa saja yang dilakukan dalam melakukan segmentasi pasar, targeting 

dan positioning guna untuk meningkatkan jumlah nasabah. 

G. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan adalah bagian utama dari skripsi yang 

bertujuan untuk menghadirkan poin utama yang didiskusikan secara 

sistematis dan logis. Untuk mempermudah penelitian dan pemahaman 

secara menyeluruh tentang penelitian yang akan dilakukan, maka dipandang 

                                                           
17

 Neni Sri Imaniyati, Aspek-aspek hukum BMT, (Jakarta : PT Citra Aditya Bakti, 2015), hal. 

144 
18

 Abdul Manan, Hukum Ekonomi Syariah, (Jakarta: KENCANA, 2016).hal 354 
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perlu untuk memaparkan sistematika penelitian laporan dan pembahasan 

skripsi. 

Adapun sistematika penyususnan laporan model penelitian kualitatif 

dapat dibagi menjadi tiga bagian utama. Lebih terinci lagi dapat diuraikan 

sebagai berikut : 

Bagian awal, yang berisi halaman depan, halaman judul, halaman 

persetujuan, halaman pengesahan, halaman motto, halaman persembahan, 

kata pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran dan 

abstrak. 

Bagian utama atau isi teks  yang merupakan inti dari hasil penelitian 

yang terdiri dari enam bab dan masing-masing bab terbagi dalam sub-sub 

bab. 

Bab I : pada penelitian ini memuat mengenai pendahuluan yang terdiri 

dari : (a) latar belakang masalah merupakan penjelasan mengenai 

problematika yang akan diteliti dan alasan kemenarikan dan pentingnya 

masalah yang akan diteliti, (b) rumusan masalah berisi tentang pertanyaan 

bagaimana segmentasi pasar, targeting dan positioning yang dimiliki BMT 

Berkah dan BMT PETA (c) tujuan penelitian untuk mendeskripsikan 

mengenai segmentasi pasar, targeting dan positioning yang dimiliki BMT 

Berkah dan BMT PETA, dan (d) sistematika pembahasan. 

Bab II : Kajian Pustaka. Dalam bab ini dipaparkan berbagai teori yang 

dijadikan pijakan penelitian, meliputi berbagai teori penelitian yang meliputi 
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segmentasi pasar, targeting dan positioning di BMT Berkah dan BMT 

PETA, penelitian terdahulu yang relevan dan paradigma penelitian. 

Bab III : Metode penelitian yang terdiri atas jenis penelitian, lokasi 

penelitian, kehadiran peneliti, sumber data penelitian, prosedur 

pengumpulan data penelitian, analisis data penelitian., pengecekan 

keabsahan data dan tahap-tahap penelitian. 

Bab IV : Paparan data dan temuan penelitian. Dalam bab ini 

dipaparkan mengenai data yang diperoleh dari lokasi penelitian meliputi, 

paparan atau deskripsi data, temuan penelitian dan analisis tingkat kasus. 

Bab V : Pembahasan yang berisi temuan-temuan, pembahasan 

temuan, yaitu diskusi kedua temuan penelitian. 

Bab VI : Penutup, yang berisi kesimpulan hasil penelitian  dan (b) 

saran. 

Bagian akhir skripsi ini memuat daftar rujukan, lampiran-lampiran 

dan biodata peneliti. Pemaparan bab ini adalah 1). Pada bagian daftar 

rujukan memuat daftar buku yang dikutip untuk dijadikan referensi atau 

literatur yang memuat informasi tentang nama pengarang, judul karangan, 

tempat penerbitan dan tahun penerbitan. 2). Pada bagian lampiran memuat 

tentang dokumentasi, pedomanan wawancara, surat permohonan izin 

penelitian, kartu bukti bimbingan, surat pernyataan keaslian tulisan dan 

daftar riwayat hidup 

 


