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ABSTRACT

This study aims to determine how the effectiveness of segmenting, targeting, and positioning
strategies on iB Hijrah Hajj Savings Products at BMI KC Sumber Cirebon ratio of effectiveness
indicators, which include product understanding, on time, on target, achieving goals, and real
changes. This research is a qualitative study with primary data collection and secondary data.
Primary data was obtained by observation, interviews, and documentation. In comparison, secondary
data is obtained through literature relevant to the research focus. The results of this study indicate
that the segmenting strategy used by BMI KC Sumber Cirebon is directed through grouping
customers based on criteria in existing customer data grouped by geographic, demographic, or
psychographic. In the targeting strategy, each segment is based on existing customer data that has
Hajj savings products, so that the target is in a concentrated market. Positioning prioritizes offering
Hajj savings to customers so that it is labeled as “Hajj Bank” in the community. The application of
service excellence, feature factors, price, and quality of the products offered has a positive impact on
the product. The calculation of effectiveness shows that the STP strategy on Hajj savings products at
BMI KC Sumber Cirebon is declared very effective, with a ratio of 87.33%, with the result of each
sector segmenting 84%, targeting 92%, and positioning 86%.
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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana efektivitas strategi segmenting, targeting dan
positioning pada Produk Tabungan iB Hijrah Haji pada BMI KC Sumber Cirebon rasio indikator
efektivitas yang meliputi pemahaman produk, tepat waktu, tepat sasaran, tercapainya tujuan dan
perubahan nyata. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan pengumpulan data primer dan
data sekunder. Data primer diperoleh observasi, wawancara dan dokumentasi. Sedangkan data
sekunder diperoleh melalui literatur yang relevan dengan fokus penelitian. Hasil penelitian ini
menunjukan strategi segmenting digunakan BMI KC Sumber Cirebon yang terarah melalui
pengelompokan nasabah berdasarkan kriteria dalam data nasabah existing yang dikelompokan
berdasarkan geografis, demografis atau psikografis. Pada strategi fargeting setiap segmen
berdasarkan data nasabah existing yang memiliki produk tabungan haji sehingga target berada pada
pasar terkonsentrasi. Pada positioning mengutamakan penawaran tabungan haji pada nasabah
sehingga memberikan label sebagai “Bank Haji” dimasyarakat. Penerapan service excellence, faktor
fitur, harga dan kualitas produk yang ditawarkan memberikan dampak positif pada produk. Dalam
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hasil perhitungan efektivitas menunjukkan bahwa strategi STP pada produk tabungan haji di BMI KC
Sumber Cirebon dinyatakan sangat efektif dengan perolehan rasio sebesar 87,33%, yaitu dengan
masing-masing perolehan pada setiap strategi yaitu segmenting dengan perolehan 84%, targeting
sebesar 92%, dan positioning sebesar 86%.

Keywords: efektivitas; strategi segmenting, targeting, dan positioning; tabungan haji

A. PENDAHULUAN

Indonesia negara dengan mayoritas penduduk beragama islam sebanyak 245.973.915 jiwa
atau 87,08% dari seluruh penduduk Indonesia yang berjumlah 282.477.584 jiwa. Dalam ibadah
umat islam, ibadah haji merupakan suatu kewajiban bagi para umat islam yang memiliki
kemampuan finansial, fisik, dan mental untuk menjalankannya. Namun, banyak masyarakat
tidak memiliki dana yang cukup untuk membayar Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH)
sekaligus, sehingga bank harus membantu. Setelah itu, perbankan memanfaatkan kesempatan
ini untuk membuat tabungan haji khusus (Nuraini & Manunggal, 2023). Tabungan haji yang
merupakan produk unggulan dari perbankan syariah memberikan kemudahan kepada
masyarakat untuk dapat melaksanakan ibadah haji dengan aman dan terpercaya. Inovasi produk
yang terus dikembangkan memberikan kemudahan pada masyarakat untuk dapat menggunakan
tabungan haji dimana saja dan kapan saja. Jenis-jenis produk dan harga yang ditawarkan melalui
program tabungan haji memberikan kemudahan pada masyarakat untuk memilih jangka waktu
keberangkatan haji (Siregar, 2018).

Perbankan syariah pertama di Indonesia yaitu Bank Muamalat Indonesia yang didirikan
pada tahun 1991. Majelis Ulama Indonesia (MUI) memeberikan izin kepada bank untuk dapat
melakukan usaha sebagai bank umum berdasarkan prinsip syariah pada tanggal 1 November
1991. Bank Muamalat memiliki produk unggulan sejak awal berdiri yaitu produk tabungan haji.
Melalui produk tabungan haji Bank Muamalat berhasil mencatat aset sebesar 65% per tahun.
Kepercayaan masyarakat yang tinggi terhadap pengelolaan keuangan berbasis syariah,
menjadikan Bank Muamalat Indonesia dikenal sebagai “Bank Haji” (ojk.go.id, 2024).

Bank Muamalat Indonesia (BMI) merupakan salah satu bank syariah dengan peringkat
tertinggi dalam pemberangkatan jamaah haji pada tahun 2024. Pada triwulan satu jumlah
pendaftar baru mengalami peningkatan sekitar 123% dibandingkan periode yang sama di tahun
sebelumnya, dengan lebih dari 3.400 nasabah. Pada Maret 2024, jumlah nasabah Rekening
Tabungan Haji (RTJH) dengan Muamalat DIN telah mencapai lebih dari 8000 orang.
Berdasarkan pencapaian tersebut, bank menargetkan pertumbuhan pengguna tabungan haji
sebesar 15% pada tahun 2024 (Wartoyo et al, 2022).

Pada data laporan keuangan tahun 2023 pertumbuhan tabungan mencapai 16,642 Milyar
dengan produk tabungan haji yang memiliki persentase tertinggi di dalamnya. Berikut ini data
pertumbuhan posisi keuangan dalam periode 2019-2023 laporan tahunan Bank Muamalat
Indonesia (BMI) Tahun 2023:
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Gambar 1. Laporan Posisi Keuangan BMI Tahun 2019-2023

Rp miliar, kecuall dinyatakan lain) (Rp bl epLotherw

Uraian 2023 Description

Total Aset 66.953 61.364 58.899 51.241 50.556 Total Assets

Investasi pada Surat Berharga 30.525 27,855 26,936 12,185 11.348 nvestments in Marketable

Pembiayaan 22.465 18.822 18.041 29.077 29.867

Giro 6.096 4878 6,148 4,106 3.663 )emand Deposits
Tabungan 16.642 16.122 16.033 14.543 14781 Savings
Deposito 24.822 25,143 24,689 22.776 21.913 Time Deposits
Dana Pihak Ketiga 47.559 46,143 46,871 41,425 40357 Third-party Funds
Total Liabilitas 61.737 56.162 54913 47.275 46.618 Total Liabilities
Total Ekuitas 5216 5202 3.986 3.967 3937 Total Equity

Investasi pada Entitas Asoslasi- 322 347 347 408 408 nvestments in Assoclates-Net
Neto

Sumber: Laporan Tahunan 2023, bankmuamalat.co.id

Pada Gambar 1. menunjukan bahwa posisi keuangan dalam lima tahun terakhir pada produk
tabungan mengalami peningkatan hingga pada akhir tahun 2023 mencapai 16,642 Milyar.
Dalam lima tahun terakhir produk tabungan mengalami penurunan pada tahun 2020 sebesar 238
Milyar dengan perbandingan pencapaian tahun 2019 sebesar 14.781 Milyar. Penurunan
disebabkan oleh dampak wabah Covid 19. Namun, pada tahun 2024 Bank Muamalat mengalami
peningkatan hingga menghasilkan laba bersih mencapai 4,62 Milyar dalam enam bulan terakhir.
Sedangkan pada tabungan haji bulan maret 2024 jumlah nasabah yang membuka Rekening
Tabungan Jamaah Haji (RTJH) melalui Muamalat DIN sudah lebih dari 8.000 orang (Hamdalah
et al, 2024; Wartoyo et al, 2023).

Pencapaian Bank Muamalat dalam peningkatan tabungan haji setiap tahunnya merupakan
hasil dari penerapan dan pengelolaan manajemen yang efektif dan efesien. Pertumbuhan
nasabah merupakan salah satu aspek tujuan uatama manajemen pemasaran. Salah satu strategi
pemasaran yang dapat mendukung perusahaan dalam mencapai tujuan tersebut adalah
penerapan strategi Segmenting, Targeting dan Positioning (STP). Strategi tersebut membantu
perusahaan dalam memahami pasar secara lebih mendalam, fokus pelanggan yang tepat, dan
merumuskan strategi yang lebih efektif (Yeni et al, 2023). Segmentasi pasar merupakan proses
membagi pasar ke dalam kategori pelanggan tertentu. Segmentasi dapat dilakukan berdasarkan
faktor-faktor seperti geografis, demografis dan psikografis. Bank dapat menggunakan
segmentasi pasar untuk menunjukkan peluang di segmen pasar tertentu yang mereka hadapi.
Target harus ditetapkan untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Dalam mencapai tujuan
proporsi target harus ditetapkan melalui berbagai pertimbangan dan analisis pasar (Hanifa Al
Izzati et al., 2023; Wartoyo et al, 2024).

Pada tahun 2024, Bank Muamalat Indonesia (BMI) menargetkan pertumbuhan sebesar 15%
dalam pengelolaan tabungan haji. Penetapan target dipengaruhi oleh peluang pasar yang tinggi.
Dalam kebijakan pemerintah dengan penambahan kuota bagi para calon jamaah haji
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memberikan peluang pasar yang besar dalam penawaran produk tabungan haji pada para calon
nasabah. Pada tahun 2024, jumlah jamaah haji di Indonesia diperkirakan mencapai 241.000
jamaah yang terdiri dari 213.320 jamaah haji reguler dan 27.680 jamaah haji khusus.
Peningkatan tersebut memberikan prospek bagi BMI untuk dapat meningkatkan jumlah nasabah
tabungan haji dan mencapai target yang ditetapkan (kemenag.co.id, 2024).

Selain itu, faktor utama dalam penentuan target tersebut karena adanya peluang pada sistem
daftar tunggu (waiting list) haji yang cukup lama hingga puluhan tahun. Menurut Kementerian
Agama tahun 2024 pada wilayah Pulau Jawa memiliki calon jamaah haji mencapai dua juta
orang dengan masa tunggu paling lama 36 tahun. Berikut data daftar tunggu calon jamaah haji
dipulau jawa tahun 2024:

Tabel 1. Daftar Tunggu Calon Jamaah Haji Pulau Jawa Tahun 2024

Wilayah Kuota Tahun Jumlah
Pendaftar

Banten 8.877 27 236.390
DKI Jakarta 7.412 28 202.946
Jawa Barat 40.201 29 783.093
Jawa Tengah 28.510 32 888.034
DIY Yogyakarta 2.951 33 96.226

Jawa Timur 4.226 36 150.851

Sumber: haji.kemenag.go.id, 2024.

Berdasarkan Tabel 1. menunjukan bahwa calon jamaah haji di Pulau Jawa mengalami masa
tunggu yang panjang hingga puluhan tahun untuk dapat melaksanakan ibadah haji. Daftar
tunggu calon jamaah haji di Pulau Jawa mencapai angka dua juta orang dengan provinsi Jawa
Tengah sebagai pendaftar terbanyak dengan 888.034 jamaah dengan masa tunggu hingga 32
tahun. Sementara pada provinsi DIY Yogyakarta memiliki jumlah pendaftar sebanyak 96.226
jamaah dengan masa tunggu 33 tahun. Posisi dengan perolehan jamaah tertinggi maupun
terendah tidak dapat mempengaruhi masa tunggu bagi jamaah calon haji. Masa tunggu calon
jamaah haji dengan waktu tunggu paling lama yaitu pada provinsi Jawa Timur dengan masa
tunggu selama 36 tahun. Sedangkan daftar tunggu calon jamaah haji di wilayah Kabupaten
Cirebon sebanyak 51.928 jamaah dengan masa tunggu selama 23 tahun. Sedangkan pada
wilayah Kota Cirebon terdapat 7.296 jamaah dengan masa tunggu selama 24 tahun. Pada data
tersebut sebanyak 59.224 daftar calon jamaah haji di wilayah Cirebon. Sehingga Bank
Muamalat Indonesia (BMI) khususnya di Wilayah Cirebon memiliki potensi yang besar dalam
memasarkan serta mengembangkan produk tabungan haji (kemenag.co.id, 2024). Daftar tunggu
calon jamaah haji yang tinggi di Wilayah Kabupaten Cirebon memberikan peluang bagi Bank
Muamalat untuk dapat meningkatkan pengguna tabungan haji.

Bank Muamalat Indonesia (BMI) menunjukan peningkatan dalam jumlah pendaftar haji
tertinggi khususnya pada wilayah Kabupaten Cirebon. Peningkatan pada bulan Januari —
September 2024 mencapai 987 nasabah Tabungan iB Hijrah Haji Bank Muamalat Indonesia,
dengan data sebagai berikut:
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Grafik 1. Perkembangan Pendaftaran Jamaah Haji Kabupaten Cirebon
Pada Bank Muamalat Indonesia
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Sumber: BMI KC Sumber Cirebon, 2024

Berdasarkan Grafik 1 pendaftar jamaah haji dengan jumlah jamaah tertinggi pada bulan Juli
sebanyak 207 jamaah, sedangkan posisi terendah terdapat pada bulan Maret sebanyak 39
jamaah. Peningkatan pendaftaran jamaah haji mencapai 987 jamah melalui program tabungan
haji BMI sehingga BMI memperoleh peringkat tertinggi di Kabupaten Cirebon.

Program tabungan haji yang merupakan langkah awal perkembangan bagi para masyarakat
beragama islam untuk dapat menunaikan ibadah haji dengan persiapan dana dalam jangka waktu
panjang. Namun, masih banyak masyarakat yang kurang memahami dan percaya program
tabungan haji. Kurangnya kepercayaan masyarakat didasari adanya kasus-kasus penipuan haji.
Salah satu kasus penipuan terjadi pada tahun 2023 yang dilakukan oleh agen travel haji dan
umroh melakukan penipuan pada para calon jamaah haji hingga para jamaah mendapat kerugian
sebesar Rp. 2,2 miliar (kompas.tv, 2023). Kasus penipuan yang dilakukan oleh agen travel haji
melalui program tabungan haji dan biaya haji yang ditawarkan dengan harga murah, sehingga
membuat masyarakat yang kurang memahami percaya akan tawaran yang diberikan.

Dalam kasus yang berbeda masyarakat memilih untuk melakukan pengunduran diri dari
pencalonan jamaah haji. Pengunduran diri disebabkan oleh beberapa faktor seperti kurangnya
dana untuk keberangkatan haji, usia, kesehatan, atau kematian. Salah satu kasus dalam
menjalankan ibadah haji merupakan kasus kematian yang disebabkan oleh faktor alam dan
kesehatan. Para calon jamaah haji pada tahun 2023 mengalami peningkatan jumlah kematian
mencapai 820 orang yang diakibatkan oleh serangan suhu ekstrim hingga 51,8 derajat celcius
sehingga banyak masyarakat yang memilih untuk mengundurkan diri atau memperpanjang
waktu keberangkatan haji (islam.nu.or.id, 2024). Peningkatan fasilitas dan sarana prasarana
perlu dilakukan dalam menghadapi berbagai ancaman dalam menjalankan ibadah haji.

Permasalahan tersebut menyebabkan penurunan minat masyarakat dalam menggunakan
produk tabungan haji. Peningkatan edukasi kepada masyarakat sangat penting untuk dapat
menjaga dan meningkatkan minat masyarakat dalam menabung untuk melakukan ibadah haji.
Edukasi dengan memberikan pemahaman dalam kemudahan, fitur produk, fasilitas yang
didapat, serta keamanan yang dapat dipercaya terkait tabungan haji dapat membuka peluang
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untuk menyampaikan produk secara efisien. Penyampaian informasi melalui edukasi kepada
masyarakat merupakan aspek penting dalam strategi pemasaran. Strategi pemasaran dikelola
dengan baik dan terus dikembangkan untuk mencapai sasaran yang lebih tepat dan efektif
(Danupranata, 2013).

Saat ini, Bank Muamalat Indonesia tengah mengembangkan program tabungan haji dengan
meluncurkan kampanye “Haji Anak Hebat” yang bertujuan untuk mendorong orang tua agar
mulai menyiapkan ibadah haji bagi anak-anak mereka sejak dini. Program tersebut sejalan
dengan gerakan haji muda yang digagas oleh Badan Pengelola Keuangan Haji (BPKH) yang
bertujuan agar generasi muda muslim Indonesia dapat merencanakan biaya haji lebih awal,
sehingga memiliki kesempatan untuk melaksanakan ibadah haji di usia yang lebih muda dan
dalam kondisi fisik yang baik (sharia.republika.co.id, 2024).

Dalam beberapa penelitian sebelumnya telah mengkaji berbagai strategi pemasaran,
termasuk dalam konteks produk tabungan haji. Secara umum, strategi pemasaran produk
tabungan haji dibagi menjadi dua kategori. Pertama, strategi pemasaran secara umum seperti
bauran pemasaran, digital marketing dan lainnya. Kedua strategi pemasaran secara spesifik
yang berfokus pada penetapan produk pada segmen pasar, target yang ingin ditetapkan, hingga
memposisikan produk dipasar sehingga pemasaran pada produk dapat berjalan sesuai
perencanaan. Penelitian yang dilakukan oleh Isma Yeni,et al (2023) mengungkapkan bahwa
strategi pemasaran produk tabungan haji dapat menggunakan pendekatan pasar melalui
penentuan segmenting, targeting dan positioning. Selain itu, dengan adanya perkembangan ini,
bauran pemasaran dibagi menjadi tiga komponen utama, yaitu harga, produk, dan promosi untuk
mendukung peasaran produk lebih lanjut (Yeni et al, 2023).

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Fajriyah Salsabila Halim et al, (2023) menjelaskan
bahwa produk Tabungan Haji di BTN Syariah menerapkan strategi Segmenting, Targeting dan
Positioning (STP). Pada penerapan segementasi pasar menggunakan dua jenis segmentasi
geografis dan demografis. Target pasar ditentukan berdasarkan jenis pasar yang terkonsentrasi.
Pada positioning BTN Syariah menggunakan berbagai pendekatan, seperti memposisikan
produk berdasarkan fitur, harga, kualitas, atau pengguna (Halim et al, 2023).

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada fokus pembahasan
yang lebih spesifik dengan berfokus pada bagaimana BMI dapat terus mempertahankan
kepercayaan dan meningkatkan pencapaian pengguna Tabungan Haji yang terus tumbuh,
melalui strategi pemasaran dengan Segmenting, Targeting dan Positioning (STP). Bank
Muamalat Indonesia (BMI) pada daerah Kabupaten Cirebon memiliki jumlah peningkatan
nasabah yang cukup signifikan sebesar 987 jamah pendaftar haji. Salah satu cabang BMI di
Kabupaten Cirebon dengan kinerja cabang yang unggul yaitu BMI KC Sumber Cirebon. BMI
KC Sumber Cirebon telah berdiri sejak 2012 hingga memiliki pengalaman dan pemahaman yang
dalam akan strategi STP pada produk tabungan ib hijrah haji yang dijadikan sebagai objek
penelitian.
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B. KAJIAN PUSTAKA

Kotler dan Keller (2012) mengatakan bahwa manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu
dalam memilih pasar sasaran serta memperoleh, mempertahankan dan memperluas jumlah
pelanggan dengan cara menciptakan, mengirim dan menyampaikan nilai pelanggan yang luar
biasa. Sementara itu, menurut Sofyan Assauri (2013) manajemen pemasaran melibatkan
analisis, perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program-program yang dirancang untuk
menciptakan, membangun dan memelihara keuntungan dari pendapatan yang diperoleh
(Firmansyah et al, 2021). Manajemen pemasaran dirancang untuk meningkatkan kinerja dan
menarik lebih banyak pelanggan melalui pengelolaan strategi pemasaran yang efektif. Menurut
Kotler (2007), pemasaran adalah serangkaian tindakan yang dilakukan perusahaan untuk
mengomunikasikan dan memperkenalkan produk secara luas yang sesuai dengan target pasar
yang dituju. Pemasaran berfungsi untuk menarik minat dan meningkatkan daya beli konsumen
serta sarana untuk memperoleh nilai positif dimasyarakat (Fitria et al, 2022).

Dalam teori Balakrisnan (1990) menyatakan bahwa perusahaan dapat meningkatkan kinerja
dengan fokus pada pelanggan dengan pesaing. Terdapat tiga dimensi dalam meningkatkan
orientasi pada pelanggan dan pesaing, yaitu customization, orientasi dasar pasar dan pesaing
dengan operasional yang fleksibel untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Sedangkan menurut
Kotler (2005) mendefinisikan pemasaran sebagai lima orientasi yang meliputi produksi, produk,
penjualan, pemasaran dan masyarakat (Haque-Fawzi et al, 2022). Proses pengelompokan pasar
atau nasabah ke dalam kategori tertentu berdasarkan karakteristik atau kebutuhan disebut
segmentasi. Menurut Kotler dan Armstrong (2021) bahwa segmentasi pasar merupakan strategi
perusahaan dalam memahami perbedaan antara segmen, sehingga dapat menawarkan produk
layanan yang lebih relevan dan menarik untuk masing-masing segmen. Dengan melakukan
analisis yang mendalam perusahaan harus menentukan segmen yang potensial dan sesuai
dengan sumber serta kompetensi yang dimiliki (Iswahyudi et al, 2023).

Segmentasi pasar dapat dibedakan menjadi dua jenis yaitu segemntasi apriori dan post-hoc.
Segementasi apriori dilakukan sebelum produk diluncurkan ke pasar dengan menggunakan
pendeketan seperti geografis, psikografis dan perilaku. Sedangkan segementasi post-hoc
dilakukan setelah produk diluncurkan pada pasar dengan melakukan survei dan mengumpulkan
data konsumen, kemudian mengolah data tersebut untuk mengelompokkan konsumen (Musa,
2023). Menurut Kotler (2007), segmentasi pasar merupakan proses membagi pasar yang
heterogen menjadi kelompok konsumen yang memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku
yang serupa. Sedangkan menurut Camilleri (2018) dalam menentukan segmen pasar diperlukan
pendekatan kepada para konsumen.

Berdasarkan teori yang dikembangkan oleh Keegan & Green, penargetan pasar
mencangkup proses evaluasi terhadap segementasi pasar. Proses berfokus pada strategi
pemasaran yang dapat memberikan umpan balik positif pada komunitas, wilayah atau kelompok
yang menjadi target (Joung & Sulistiadi, 2023). Tjiptono (2011) menjelaskan bahwa target
merupakan sasaran yang direncanakan untuk dicapai melalui perencanaan yang matang.
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Sementara itu, Mulana dan Soepatini (2021) menyatakan bahwa target pasar adalah proses
evaluasi terhadap daya tarik segmen pasar yang terbentuk melalui kegiatan segmentasi pasar.
Penentuan strategi pemasaran yang efektif dan efisien menjadi komponen penting yang
menjamin kelancaran operasi bisnis yang dimulai dengan menetapkan target pasar (Kurniawan
& Abidin, 2018).

Dalam menargetkan suatu segmen pasar diperlukan untuk mengetahui jenis atau golongan
dari target yang akan dijalankan oleh perusahaan dalam suatu segmen. Target pasar sendiri
dibagi menjadi dua jenis yaitu (Kurniawan & Abidin, 2018): a. Single segment concentration,
pada pendekatan ini perusahaan fokus hanya pada satu segmen pasar seperti brand luxury yang
diperuntukan bagi konsumen atas. b. Multi segment marketing, perusahaan yang menerapkan
strategi dengan dua atau lebih segmen. Strategi yang diterapkan pada setiap segmen berbeda,
seperti brand kebutuhan rumah tangga.

Menurut Kotler (2007), positioning merupakan usaha perusahaan dalam menciptakan citra
dan nilai suatu produk dimata konsumen dengan tujuan menanamkan ingatan identik pada
konsumen tentang keuinikan produk tersebut sehingga konsumen dapat membedakan dengan
produk pesaing. Menurut Kotler dan Armstrong (2010), kemampuan perusahaan untuk
menciptakan persepsi yang diinginkannya adalah kunci keberhasilan positioning. Perusahaan
harus posisikan produk mereka sehingga pelanggan dapat menganggapnya berharga.
(Kurniawan & Abidin, 2018). Melalui penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa positioning
merupakan pembentukan posisi produk dalam upaya perusahaan menciptakan nilai produk yang
akan dikenal oleh para konsumen pada ciri khas produk tersebut dibandingkan dengan produk
pesaing. Dengan strategi positioning perusahaan dapat membangun nilai lebih atau keunikan
akan produk yang akan menumbuhkan kepercayaan, keyakinan, dan kompetensi pelanggan
yang berdampak pada loyalitas pelanggan pada perusahaan.

Menurut Richard M Streers (1985) yang dikutip dalam penelitian Ulfa (2022) bahwa
efektivitas memiliki empat faktor yang mempengaruhi, yaitu: a. Karakteristik organisasi
(struktur dan organisasi), Dalam struktur organisasi, manusia ditempatkan dalam hubungan
yang relatif tetap yang menentukan pola interaksi dan perilaku yang berorientasi pada tujuan.
b. Karakteristik Lingkungan, lingkungan memiliki dua komponen yang mempengaruhi
organisasi. Pertama lingkungan eksternal yang mempengaruhi organisasi secara signifikan
dalam hal pengambilan keputusan. Kedua lingkungan internal yang mencangkup kondisi yang
berada dalam organisasi secara keseluruhan. c. Karakteristik pekerja, Setiap individu memiliki
perbedaan yang signifikan, namun kesadaran individu terhadap perbedaan sangat penting untuk
mencapai tujuan organisasi secara efektif. d. Karakteristik Manajemen, karakteristik
manajemen mencangkup strategi dan prosedur kerja yang dirancang untuk meningkatkan
kinerja organisasi secara menyeluruh. Kebijakan dan praktik manajerial merupakan alat yang
digunakan oleh pemimpin untuk mengelola tindakan yang mendukung pencapaian organisasi.

Indikator yang mengukur keberhasilan dalam pencapaian tujuan perusahaan dengan strategi
yang diterapkan secara efektif atau non-efektif dalam teori Ducan (1973) yang dikutip Ulfa
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(2022), bahwa terdapat lima indikator efektivitas yaitu: a. Pemahaman produk, merujuk pada
kemampuan individu dalam mengerti, menafsirkan atau menyampaikan apa yang telah
dipelajari atau dilakukan. Dalam hal tersebut pemahaman tentang suatu program diukur dengan
mengevaluasi sejauh mana masyarakat atau nasabah dapat memahami kegiatan yang dilakukan.
b. Tepat Sasaran, diukur berdasarkan sejauh manan kegiatan atau aktivitas yang dilakukan
sesuai dengan tujuan yang ditetapkan. c. Tepat Waktu, diukur dengan melihat berapa lama
waktu yang dihabiskan dalam melaksanakan aktivitas yang telah direncanakan dan waktu sesuai
dengan jadwal yang ditentukan dalam pelaksanaannya. d. Tercapainya Tujuan, diukur
berdasarkan seberapa baik tujuan yang telah ditetapkan dapat tercapai melalui kegiatan yang
telah dilaksanakan. e. Perubahan Nyata, merunjuk pada seberapa besar dampak atau efek yang
ditimbulkan oleh kegiatan atau aktivitas serta sejauh mana perubahan tersebut terjadi bagi pihak
yang terlibat dalam kegiatan. Melalui indikator pengukuran efektivitas dapat mengetahui
efektivitas penerapan program/kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan sudah dapat
dinyatakan efektif atau tidak efektif.

Tingkat efektivitas diukur dengan cara membandingkan realisasi jumlah perolehan dengan
target, sebagai berikut:

Rasio Efektivitas = Realisasi Jumlah Perolehan x 100%

Jumlah Skor Indikator Rasio efektivitas menunjukkan seberapa baik perusahaan dapat
menghasilkan pendapatan yang direncanakan dan membandingkan dengan target yang
ditetapkan sesuai dengan kebijakan organisasi. Rasio ini dihitung dengan membandingkan
jumlah perolehan jumlah nasabah tabungan haji dengan target. Rasio efektivitas yang lebih
tinggi menunjukkan kapasitas perusahaan yang lebih baik (Setyani, 2018). Penilaian efektivitas
memiliki perhitungan dan kriteria dalam menentukan efektif tidaknya suatu program/kegiatan
yang dijalankan oleh perusahaan. Jika hasil perbandingan antara jumlah perolehan target
dengan jumlah skor indikator lebih dari 80% maka program yang diteliti dapat dikatakan sangat
efektif. Sedangkan hasil presentasi dengan 60-79% maka dapat dikatakan bahwa strategi efektif
dan jika nilai persentase dibawah 40% maka dinyatakan bahwa strategi sangat tidak efektif

C. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian studi kasus dengan pendekatan kualitatif.
Menurut Sutopa & Arief (2010) penelitian kualitataif merupakan deskripsi dan analisis
fenomena sosial atau kemanusiaan dengan menghasilkan gambaran yang lebih luas dan
kompleks, yang kemudian dapat dikomunikasikan dan dilaporkan secara rinci (Pahleviannu et
al, 2022). Objek pada pemilihan penelitian ini adalah Bank Muamalat Indonesia (BMI) KC
Sumber Kabupaten Cirebon. Pemilihan BMI sebagai objek penelitian didasarkan pada statusnya
sebagai bank syariah pertama di Indonesia yang memiliki banyak pengalaman khususnya dalam
produk tabungan haji. Selain itu, BMI KC Sumber juga menunjukkan peningkatan kinerja
cabang yang signifikan sejak tahun 2012 sebagai Kantor Cabang Pusat (KCP) hingga menjadi
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Kantor Cabang (KC) di wilayah Cirebon. Dengan menggunakan teknik pengambilan sampel
purposive sampling pada karyawan dan nasabah Tabungan iB Hijrah Haji BMI KC Sumber
Cirebon. Karyawan yang dipilih sebagai informan memiliki pengetahuan mendalam mengenai
strategi Segementing, Targeting dan Positioning (STP) produk tabungan haji yaitu Branch
Manager, Marketing Funding dan Customer Service. Nasabah yang digunakan pada penelitian
tertuju pada nasabah pengguna tabungan haji.

Teknik pengumpulan dengan data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dengan
teknik pengambilan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Sedangkan data
sekunder diperoleh secara tidak langsung melalui dokumentasi, penelitian terdahulu, literatur,
dokumentasi dan lainnya yang relevan dengan fokus penelitian. Dalam menganalisis data
digunakan dengan dua tahap yaitu teknik uji keabsahan data dan teknik analisis data. Data
diolah dengan uji keabsahan untuk memastikan keaslian, keandalan, dan tingkat kepercayan
data yang diperoleh dalam penelitian meliputi credibility, transferability, dependability dan
confirmability. Teknik analisa data menggunakan pengukuran efektivitas dengan lima indikator
yaitu pemahaman produk, tepat sasaran, tepat waktu, tercapainya tujuan dan perubahan nyata.

D. HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabungan haji merupakan media penyimpanan dana masyarakat untuk melakukan ibadah
haji (Soemitra, 2009). Dalam pembahasan sebelumnya menunjukan peningkatan pada
penggunaan tabungan haji dari tahun ke tahun. Peningkatan tersebut menunjukkan bahwa minat
terhadap tabungan haji yang tinggi di masyarakat. Berdasarkan hasil penelitian perolehan
nasabah pada periode lima tahun terakhir, BMI KC Sumber Cirebon mengalami peningkatan
dalam setiap tahunnya. Pemilihan strategi pemasaran dan pendekatan yang tepat pada nasabah
merupakan kunci utama keberhasilan dalam perolehan nasabah BMI KC Sumber Cirebon.
Tabungan iB Hijrah Haji dengan perolehan porsi haji yang tinggi dimana bank muamalat
menjadi bank pilihan pertama bagi para nasabah tabungan haji. Segmentasi pemasaran yang
tepat diperlukan dalam merumuskan strategi pemasaran yang dapat menarik minat pada calon
nasabah.

Strategi Segmenting, Targeting dan Positioning (STP) merupakan langkah awal bank dalam
menjalankan pemasaran. Dengan melakukan analisis segmen pasar potensial pada pemasaran
yang kemudian menerapkan target dalam suatu segmen dengan menciptakan citra produk atau
perusahaan pada masyarakat. Penerapan STP mampu menciptakan efektivitas perusahaan dalam
mengelola dan menjalankan pemasaran secara signifikan. Berdasarkan teori Ducan (1973),
efektivitas pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini memiliki lima indikator yaitu
pemahaman, tepat sasaran, tepat waktu, tercapainya tujuan, dan perubahan nyata pada
Tabungan iB Hijrah Haji di BMI KC Sumber Cirebon, sebagai berikut:

1. Pemahaman Produk

Pada penelitian ini indikator pemahaman merujuk pada bagaimana pihak bank dalam
menyampaikan informasi sehingga nasabah dapat memahami produk Tabungan iB Hijrah Haji
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secara signifikan dan dapat dinyatakan efektif melalui strategi segmenting, targeting, dan

positioning.

Segmentasi yang diterapkan BMI KC Sumber Cirebon merujuk pada penerapan segmen
pasar secara geografis dan demografi menunjukan bahwa pemasaran dilakukan secara tepat
dengan menggunakan data nasabah existing sehingga pembagian kriteria nasabah menjadi suatu
golongan atau segmen tertentu lebih mudah dan signifikan dalam pemasaran. Pemahaman yang
ditunjukan oleh nasabah berdasarkan segmen tertentu dengan metode komunikasi yang
diterapkan secara berbeda dengan penyesuaian nasabah memberikan dampak positif pada
pemahaman nasabah pada produk tabungan haji.

Targeting atau sasaran memberikan dampak yang signifikan dalam penerapan strategi
dengan sasaran porsi yang diberikan sehingga mencapai tujuan perusahaan. Dalam strategi
targeting para karyawan BMI KC Sumber Cirebon menunjukan pemahaman yang baik dengan
hasil wawancara yang dilakukan dengan Marketing Funding dan Customer Servisce bahwa
strategi target yang diterapkan menggunakan pembagian tiap bulannya dengan jumlah yang
berbeda setiap periodenya.

Positioning yang diterapkan dengan konsep service excellence atau keunggulan pelayanan
yang memberikan pelayanan secara memuaskan bagi nasabah dengan kemudahan dalam
pelayanan, fitur produk, tidak adanya biaya admin, tidak memiliki nominal minimal setoran dan
lain sebagainya.

2. Tepat Sasaran

Indikator tepat sasaran dalam penelitian ini merujuk pada bagaimana bank dapat menetapkan
sasaran melalui ketetapan kegiatan atau aktivitas terhadap tujuan bank. Dalam variabel
segmenting dan targeting BMI KC Sumber Cirebon menjangkau nasabah dengan melakukan
pemasaran secara langsung atau face to face berdasarkan data nasabah existing yang dimiliki
untuk melakukan penawaran tabungan haji. BMI mengikuti kegiatan Reuni Haji Kabupaten
Cirebon dan pemasarankan produk tabungan haji di dalamnya. Sehingga nasabah pengguna
tabungan haji sesuai dalam jangkauan sasaran yang diterapkan oleh bank atau dapat dinyatakan

sebagai tepat sasaran.

Pada positioning BMI KC Sumber Cirebon mampu dalam menciptakan perspektif
masyarakat bahwa produk tabungan haji yang ditawarkan merupakan produk terbaik dan
terpercaya dengan kualitas layanan terbaik yang diberikan. Dengan penerapan segmen pada
masjid dan event beragama mampu memberikan nilai positif akan citra kemurnian syariah
produk tabungan haji yang dimiliki BMI KC Sumber Cirebon. Nasabah memiliki persepsi yang
menunjukan kepercayaan tinggi pada pihak bank. Hal tersebut membuktikan bahwa BMI KC
Sumber Cirebon mampu dalam meyakinkan nasabah akan produk yang ditawarkan dengan value
yang dimiliki perusahaan sehingga nasabah memiliki minat dan kepercayaan yang tinggi. Dalam
hasil wawancara dengan marketing funding menunjukan bahwa rata-rata nasabah yang dimiliki
BMI KC Sumber Cirebon setiap tahunnya dapat mencapai 200 nasabah di Wilayah Kabupaten
Cirebon.
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1. Tepat Waktu

Tepat waktu merupakan indikator terpenting dalam mengukur efektivitas strategi
perusahaan. Pengukuran dalam strategi yang diterapkan melalui target waktu yang ditentukan
dalam suatu perencanaan sehingga dapat dinyatakan bahwa strategi yang diterapkan efektif.
Penerapan indikator tepat waktu pada strategi STP berfokus pada target atau sasaran yang
diterapkan dalam setiap periodenya. BMI KC Sumber Cirebon memiliki target yang diterapkan
oleh BMI Pusat pada setiap cabang perusahaan. Untuk dapat tercapainya suatu target dalam
jangka waktu yang ditetapkan, pihak bank menerapkan strategi pemasaran. Strategi pemasaran
dengan memilih segmen potensial dengan pendekatan pada citra dan kualitas produk yang
dimiliki menjadikan kinerja bank dapat memenubhi target dan jangka waktu yang ditetapkan.

BMI KC Sumber Cirebon dapat memastikan bahwa nasabah tabungan haji dapat tepat waktu
dalam menjalankan ibadah haji dengan melakukan penawaran utama pada program tabungan
berencana. Program tabungan berencana memberikan nasabah kemudahan dalam tujuan yang
diterapkan nasabah dengan skema menabung yang memiliki tenggat waktu dan porsi yang
ditentukan. Melalui program tersebut nasabah tabungan haji dapat melaksanakan haji sesuai
waktu yang ditetapkan.

3. Tercapainya Tujuan

Perusahaan memiliki visi dalam menjalankan operasional perusahaan agar dapat mencapai
keberhasilan yang diinginkan dengan menerapkan misi dalam melaksanakannya. Indikator
tercapainya tujuan dalam penawaran produk tabungan haji melalui strategi STP diukur dengan
pencapaian nasabah dan pencapaian pendaftaran porsi haji nasabah. Strategi STP memiliki
kontribusi yang tinggi dalam merancang suatu strategi pemasaran sehingga perusahaan dapat
mencapai tujuan. Dalam penerapan STP yang dilakukan BMI KC Sumber Cirebon pada produk
tabungan haji, pihak bank memiliki ketentuan penerapan segmen dengan pendekatan melalui
citra bank, kualitas produk, dan layanan yang baik. Sehingga strategi STP berkontribusi secara
signifikan dalam mencapai tujuan perusahaan dengan tolak ukur perolehan nasabah tabungan
haji setiap bulannya.

4. Perubahan Nyata

Strategi dapat dinyatakan efektif dengan hasil perubahan nyata yang diperoleh perusahaan.
Indikator perubahan yang dialami oleh perusahaan dalam penerapan STP dilihat berdasarkan
hasil perolehan nasabah. Pada strategi STP produk tabungan haji di BMI KC Sumber Cirebon
memiliki perubahan yang signifikan dalam mencapai tujuan perusahaan. Perubahan tersebut
berdasarkan perolehan nasabah yang cukup besar hingga mencapai 987 nasabah tabungan haji
pada akhir september 2024 (Data Perolehan Nasabah BMI Kab. Cirebon, 2024).

Dalam perubahan nyata yang dirasakan oleh nasabah merujuk pada cara menabung dan
pengelolaan keuangan setelah menggunakan tabungan haji. Pada produk tabungan haji nasabah
tidak dapat melakukan transaksi tarik tunai dengan mudah, karena tabungan haji tidak dapat
melakukan penarikan namun jika nasabah melakukan penutupan tabungan haji maka nasabah
dapat menarik dana tabungan haji tersebut. Pada nasabah yang telah menunaikan ibadah haji
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merasakan bahwa fasilitas yang ditawarkan dalam tabungan haji hingga saat menunaikan ibadah
haji memiliki hasil yang memuaskan. Fasilitas dan kenyamanan yang diberikan BMI KC Sumber

Cirebon dengan informasi yang dijelaskan secara terperinci dan mendalam memberikan
kepuasan akan produk tabungan haji.

5. Perhitungan Efektivitas Strategi S7TP Terhadap Indikator Efektivitas.

Pengukuran yang tepat diperlukan untuk mengetahui tingkat efektivitas strategi STP dalam
memasarkan produk Tabungan iB Hijrah Haji BMI KC Sumber Cirebon dengan menggunakan
perhitungan rasio efektivitas. Rasio efektivitas dalam penelitian ini mengukur efektivitas strategi
STP bagi para karyawan dan nasabah BMI KC Sumber Cirebon. Pengukuran melalui indikator-
indikator efektivitas yang mewakili pada setiap variabel STP dengan penerapan pada pernyataan
kuesioner angka 1-5 yang menunjukan sangat setuju hingga sangat tidak setuju pada sesi
wawancara. Berikut ini hasil pengukuran efektivitas strategi Segmenting, Targeting dan
Positioning (STP) pada Produk Tabungan Ib Hijrah Haji BMI KC Sumber Cirebon:

Tabel 2. Hasil Evaluasi Tingkat Efektivitas Pada Penerapan Segmentnig

Segmenting
Tepat Sasaran Perubahan Nyata
No Nama Responden Skor
Ele|=|=|g|8le|=]|=|g
112 (3|4 S|{1|12 |3 |4 5
1 |Brach Manager - - - - 5 - - - - 5 10
2 |Marketing Funding - - - - s - - - - 5 10
3 |Customer Servis - - - 4 - - - - 4 -
4 [Nasabah 1 - - 3 - - - - - - 5
5 [Nasabah 2 - 2 - - - - - - 4 - 6
Jumlah 19 23 42
Rata-rata 3.8 4.6 84
Persentase (%6) 76% 92% 84%
Interpretasi E SE SE

Sumber: Data Primer, 2024

Berdasarkan Tabel. 2 menunjukan bahwa pada segmenting yang diterapkan mewakili
indikator efektivitas yaitu tepat sasaran dan tepat waktu. Pada indikator tepat sasaran menunjukan
persentase sebesar 76% yang menunjukan kurang efektif pada segmen pasar yang diterapkan
untuk dapat menjangkau nasabah dengan tepat sasaran. Pada Indikator Perubahan Nyata
memiliki persentase efektivitas yang tinggi hingga 92% sehingga dapat dinyatakan sangat efektif.
Hasil keseluruhan pada perhitungan menunjukan sebesar 84% yang dapat dinyatakan sangat
efektif bagi para nasabah dan karyawan BMI KC Sumber Cirebon pada produk tabungan haji.
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Tabel 3. Hasil Evaluasi Tingkat Efektivitas Pada Penerapan Targetin

Targeting
Tepat Sasaran Tepat Waktu Tercapainya Tujuan Perubahan Nyata
No[ NamaResponden [ = = = Skor
Elel=|=|g |5 |8 |z|=|g8|5|8|z|=|8|s|8|%]|=]|8
a a a a

1234512345123 ]|4|5([1[2]|3]|4]5
1 (Brach Manager -4 - 5 - 5 - 5 19
2 [Marketing Funding - S51-1-1- 5 - 5 - 5 20
3 [Customer Servis 3 -1 4] - -1 4] - -1 4] - 15
4 |Nasabah 1 -1 4 -1 -5 -1 -5 - 5 19
5 [Nasabah 2 - S50-(-1-15]- -l-15 -1 4] - 19
Jumlah 21 24 24 23 92
Rata-rata 42 48 48 4.6 184
Persentase (%) 84% 96% 96% 92% 92%
Interpretasi SE SE SE SE SE

Sumber: Data Primer, 2024

Berdasarkan Tabel. 3 pada strategi targeting memiliki indikator efektivitas pada tepat
sasaran, tepat waktu, tercapainya tujuan dan perubahan nyata. Pada seluruh indikator penilaian
dalam penerapan targeting dapat dinyatakan sangat efektif bagi produk tabungan haji BMI KC
Sumber Cirebon dengan rata-rata mencapai 19,4 atau 92% yang melebihi standar efektivitas
sebesar 80%. Efektivitas tidak hanya pada kinerja karyawan bahkan bagi para nasabah yang
memilih menggunakan produk tabungan haji di BMI KC Sumber Cirebon dengan perbandingan
jumlah perolehan 39:50. Selisih yang relatif rendah membuktikan bahwa BMI KC Sumber

Cirebon pada penerapan strategi targeting dapat dinyatakan sangat efektif bagi karyawan dan
para nasabah.

Tabel 4. Hasil Evaluasi Tingkat Efektivitas Pada Penerapan Positioning

Positioning
Pemahaman produk Tepat Sasaran
No Nama Responden E N I R E SN I R Skor
1123 511123 |4]|5
1 BM -l -1 -1-15]1-1-1-14]- 9
2 MF -l -1-151-1-1-1-15 10
3 CS -l -1 -14f-1-1-1-14]-
4 NSBH 1 -l -1 -1-15]1-1-1-14]-
5 NSBH 2 -l -1 -14]-1-1-131-1-
Jumlah 23 20 43
Rata-rata 4,6 4,0 8,6
Persentase (%) 92% 80% 86%
Interpretasi SE SE SE

Pada Tabel 4. menunjukan bahwa strategi positioning yang diterapkan pada produk tabungan
haji BMI KC Sumber Cirebon dapat dinyatakan sangat efektif dengan perolehan rata-rata sebesar
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86% pada indikator efektivitas pemahaman produk dan tepat sasaran. Penerapan positioning
dengan strategi pendekatan yang diterapkan pada nasabah menunjukan pemahaman yang
signifikan pada produk tabungan haji yang ditawarkan. BMI KC Sumber Cirebon mampu
memposisikan produk tabungan haji di masyarakat dengan menciptakan value bahwa Bank
Muamalat merupakan bank haji terbaik di Indonesia. Pada indikator tepat sasaran para nasabah
memiliki tujuan awal dengan menggunakan produk tabungan ib hijrah haji melalui BMI KC
Sumber. Sedangkan pada pihak bank mampu menargetkan nasabah yang tepat dalam
memasarkan produk tabungan haji dengan pencapaian peningkatan pendaftaran porsi haji
nasabah melalui Tabungan iB Hijrah Haji.

Perhitungan efektivitas dalam lima indikator keberhasilan efektivitas strategi pada
penerapan strategi Segmenting, Targeting dan Positioning (STP) Produk Tabungan iB Hijrah
Haji di BMI KC Sumber Cirebon menunjukan rasio efektivitas tinggi yang ditunjukkan dalam
hasil rekap tabel berikut:

Tabel 5. Rasio Efektivitas Pada Segmenting, Targeting dan Positioning

No Strategi Efektivitas Rasio Interpretasi
Pemasaran Pemasaran Efektivitas
l. Segmenting 42 84% SE
2. Targeting 92 92% SE
3. Positioning 43 86% SE
Jumlah 177 262% SE

Sumber: Data Primer, 2024

Pada Tabel 5. penerapan strategi Segmenting, Targeting dan Positioning (STP) pada produk
Tabungan Ib Hijrah Haji di BMI KC Sumber Cirebon dapat dinyatakan sangat efektif dalam
strandar ukuran teori efektivitas Libang Depdagri. Pencapaian pada strategi segmentasi dengan
perolehan rata-rata 84% dapat dinyatakan Efektif. Pada strategi targeting yang diterapkan
memperoleh perhitungan efektifitas dengan rata-rata sebesar 92% yang dapat dinyatakan sangat
efektif. Sedangkan pada strategi positioning memperoleh rata-rata sebesar 86% yang
menunjukan hasil sangat efektif. Dengan jumlah rasio mencapai 262%, dan rata-rata menyeluruh
memperoleh hasil sebesar 87,33%. Rasio tersebut dapat dinyatakan bahwa penerapan strategi
STP pada produk Tabungan iB Hijrah Haji di BMI KC Sumber Cirebon sangat efektif.

Hasil perhitungan pada setiap variabel strategi segmenting, targeting dan positioning diatas,
diperoleh dengan menggunakan perhitungan rasio efektivitas sebagai berikut:

Rasio efektivitas = Realisasi Jumlah Perolehan *x 100%
Jumlah Skor Indikator

Analisis pada lima indikator efektivitas strategi STP produk tabungan haji di BMI KC

Sumber Cirebon menggunakan teknik persentase yang mengacu pada standar ukuran yang
dikembangan oleh Litbang Depdagri, dalam Hidayat (2017) yaitu:
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Tabel 6. Tingkat Rasio Efektivitas

Rasio Efektivitas Tingkat Pencapaian
Nilai > 80% Sangat Efektif

Nilai 60% - 79% Efektif

Nilai 40% - 59% Cukup Efektif

Nilai <40% Sangat Tidak Efektif

Sumber: : Litbang Depdagri (1991) dalam penelitian Hidayat (2017)

Penilaian efektivitas memiliki perhitungan dan kriteria dalam menentukan efektif tidaknya
suatu program atau kegiatan yang dijalankan oleh perusahaan. Jika hasil perbandingan antara
target dan pencapaian lebih dari 80% maka program yang diteliti dapat dikatakan sangat efektif.
Sedangkan hasil presentasi dengan 60-79% maka dapat dikatakan efektif dan jika nilai persentase
dibawah 40% maka dikatakan sangat tidak efektif.

E. PEMBAHASAN

Segmen yang dimiliki oleh BMI KC Sumber Cirebon sesuai dengan teori Kotler dan
Armostrong dimana penerapan segmen melalui riset dan analisis segmen yang memiliki potensi
besar terhadap produk yang ditawarkan dengan pertimbangan sumber daya yang dimiliki. BMI
KC Sumber Cirebon menentukan segmen pasar dengan tahapan sebagai berikut: 1.
Menganalisis Pasar, mengumpulkan data terkait pasar dan nasabah tabungan haji dengan
menggunakan data nasabah existing yang diberikan oleh pusat. BMI KC Sumber menerapkan
strategi dengan melihat data nasabah existing tabungan haji untuk melihat data segmen pasar
yang memiliki potensi penggunaan tabungan haji yang tinggi. 2. Mengidentifikasi Kriteria
Segmen, memilih dasar segmentasi berdasarkan geografis, demografi, psikografi, atau perilaku.
Segmen pada produk tabungan haji termasuk pada seluruh segmen karena produk tabungan iB
hijrah haji diperuntukkan bagi masyarakat muslim menengah dengan setoran minimal Rp.
10.000,-. Namun jika segmen digolongkan berdasarkan kriteria maka segmen utama pada
produk tabungan haji yaitu pada demografi berdasarkan usia dan pekerjaan yang
dikelompokkan melalui data nasabah existing. 3. Membagi segmen, membagi segmen dengan
mengelompokkan nasabah dalam segmen-segmen yang lebih kecil. BMI KC Sumber Cirebon
mengelompokkan segmen berdasarkan usia dan pekerjaan.

Namun, pada saat ini BMI KC Sumber Cirebon memiliki strategi terbaru dalam penentuan
segmen yaitu pada lokasi-lokasi masjid tertentu. Segmen tersebut diterapkan berdasarkan
kegiatan keagamaan yang dilakukan di Masjid. Dengan strategi penerapan pemasaran yang
dilakukan pada segmen ini, memberikan pandangan yang mendalam akan eksistensi syariah
yang dimiliki oleh Bank Muamalat. 4. Evaluasi dan Seleksi Segmen, menilai potensi dan daya
tarik segmen yang terbentuk berdasarkan faktor pertumbuhan nasabah, ukuran pasar dan lain-
lain. BMI KC Sumber Cirebon setiap bulan melakukan perencanaan dengan melihat volume
penjualan atau pembukaan tabungan haji. Jika terjadi peningkatan maka pada bulan berikutnya
akan lebih memperhatikan pada penambahan kinerja pemasaran tanpa merubah strategi. 5.
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Penentuan Segmen, memilih segmen pasar yang akan menjadi fokus perusahaan. BMI KC
Sumber Cirebon menentukan segmen yang akan menjadi fokus bank dalam menerapkan target
pada segmen tersebut berdasarkan pada kondisi pasar, evaluasi kinerja pada bulan sebelumnya
berdasarkan data nasabah existing. Segmen yang digunakan pada pemasaran produk tabungan
haji di BMI KC Sumber Cirebon yaitu segmentasi a-priori. Segmentasi a-priori merupakan
segmentasi yang dilakukan dengan menganalisis pasar sebelum produk diluncurkan ke pasar,
seperti dengan menggunakan pendekatan geografis, psikografis, dan perilaku (Musa, 2023).

Segmentasi yang digunakan dalam pemasaran produk tabungan haji di BMI KC Sumber
Cirebon terdiri dari seluruh segmen dengan segmen utama berfokus pada data nasabah existing
yang diolah dengan mengelompokkan nasabah secara geografis, demografi maupun psikografis.
BMI memiliki visi dan misi untuk mendukung potensi haji muda di Indonesia dengan
melakukan kampanye program “Haji Anak Hebat” untuk mendorong persiapan ibadah haji anak
sedini mungkin. Program ini sejalan dengan gerakan Haji Muda yang dicanangkan oleh Badan
Pengelola Keuangan Haji (BPKH) (Detik.com, 2024). Produk tabungan haji yang ditawarkan
dapat digunakan pada calon nasabah mulai dari usia 1 bulan dengan syarat memiliki akta
kelahiran. Dengan penentuan segmen usia BMI KC Sumber Cirebon mampu mengembangkan
potensi haji muda khususnya pada wilayah Kabupaten Cirebon, salah satu wilayah dengan
pengguna produk tabungan haji usia muda berada pada wilayah Kecamatan Arjawinangun
dengan usia 10-25 tahun. Hal tersebut sesuai dalam kriteria segmen perilaku yang berfokus pada
daerah-daerah tertentu yang memiliki histori atau budaya dalam melaksanakan ibadah haji,
seperti pada daerah Arjawinangun dengan mayoritas petani, setiap Orang tua mendahulukan
dalam mendaftarkan anaknya untuk naik haji setelah masa musim panen di daerah tersebut
sehingga potensi haji muda Arjawingun meningkat.

Perbedaan pada segmen berdasarkan usia, pekerjaan, dan pendidikan memberikan strategi
komunikasi yang berbeda dari setiap segmen yang diterapkan oleh BMI KC Sumber Cirebon.
Strategi komunikasi yang digunakan dengan memperhatikan perilaku dan lingkungan konsumen
para nasabah melalui pendekatan know your customer. Know your customer (menggali profil
nasabah) dengan penyesuaian komunikasi strategis sesuai dengan lingkungan dan budaya yang
dimiliki pada nasabah membantu membangun hubungan yang kuat antara nasabah dengan pihak
bank dalam jangka. Dalam segmen geografis pihak bank membagi wilayah berdasarkan
Kecamatan Kabupaten Cirebon. Segmen wilayah utama pada lokasi terdekat bank yang berada
di Wilayah Sumber. Pemasaran pada segmen wilayah ditingkatkan dengan memperluas sarana
dan prasarana produk tabungan haji. BMI KC Sumber Cirebon memiliki stand khusus yang
ditempatkan pada kantor Kementerian Agama (KEMENAG) Kabupaten Cirebon. Penempatan
stand memberikan kemudahan bagi para calon nasabah untuk dapat melakukan registrasi dan
mendapatkan kepercayaan lebih dalam akan kualitas Tabungan iB Hijrah Haji BMI KC Sumber
Cirebon. Saat ini, dalam segmen geografi BMI KC Sumber Cirebon menetapkan pemasaran
produk tabungan haji pada masjid tertentu wilayah Kabupaten Cirebon. Segmen tersebut
diterapkan berdasarkan kegiatan bersama yang dilakukan pada masjid. Dengan strategi
penerapan pemasaran yang dilakukan pada segmen ini, memberikan pandangan yang lebih luas
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dan mendalam akan eksistitensi syariah yang dimiliki oleh Bank Muamalat.

Segmen pasar yang dijalankan menggunakan strategi penetapan segmen pada analisis data
nasabah existing yang diperoleh melalui data pusat perusahaan. Data tersebut merupakan data
nasabah yang telah memiliki tabungan haji tetapi belum memiliki rekening tabungan haji atau
belum mendaftarkan diri untuk pengajuan porsi haji. Data yang tersedia memberikan
kemudahan bagi pemasaran untuk melakukan pendekatan secara langsung pada nasabah.
Dengan strategi “Jemput Bola atau Personal Selling” pemasaran dapat lebih mudah dalam
menyampaikan informasi secara jelas dan terperinci. Pemasaran secara langsung memberikan
interaksi yang mendalam dan menambah relasi antara para nasabah sehingga pemasaran dapat
dijangkau lebih luas dengan strategi mouth to mouth. Pada karakteristik segmen yang diterapkan
oleh BMI KC Sumber Cirebon dalam melakukan pemasaran produk tabungan ib hijrah haji
terdapat karakteristik measurability dan aksesibilitas. Menurut Camilleri (2018) measurability
merupakan segmen pasar yang dapat diukur dalam hal ukuran, jumlah, dan daya belinya.
Sedangkan aksesibilitas yang memiliki arti bahwa segmen dapat diakses langsung nasabah dan
cara menjangkau nasabah (Camilleri, 2018). Measurability pada karakteristik segmen yang
diterapkan pada BMI KC Sumber Cirebon berfokus pada penggunaan data nasabah existing
yang memberikan karakteristik segmen yang tertuju dengan ukuran dan jumlah daya beli yang
relevan. Berdasarkan aksesibilitas segmen dengan melihat data nasabah existing memberikan
data nasabah secara lengkap sehingga dapat menjangkau nasabah secara langsung

F. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan terkait “Efektivitas Strategi Segmenting,
Targeting dan Positioning (STP) Produk Tabungan iB Hijrah Haji Pada BMI KC Sumber
Cirebon, dapat simpulkan bahwa strategi segmenting pasar yang ditetapkan pada produk
tabungan haji mencangkup seluruh segmen dengan segmen utama berfokus pada data nasabah
existing yang diolah dengan mengelompokkan nasabah secara geografis, demografis maupun
psikografis nasabah. Penentuan segmen pasar yang dilakukan saat ini berfokus pada lokasi
masjid, usia nasabah, serta kebiasaan budaya atau perilaku nasabah dengan strategi know your
customer. Sedangkan pada strategi targeting pada setiap segmen dilihat berdasarkan faktor data
nasabah existing yang sudah atau belum memiliki produk tabungan haji sehingga target berada
pada pasar terkonsentrasi. Strategi positioning BMI dengan menerapkan strategi Bank Haji
melalui tawaran utama yang diberikan pada nasabah adalah produk tabungan haji. Selain itu,
penerapan Service Excellence dan faktor fitur, harga, kualitas atau pengguna pada produk
Tabungan iB Hijrah Haji memberikan nilai positif terhadap citra menekankan komitmen untuk
memberikan layanan terbaik secara keseluruhan pada para nasabah dan calon nasabah. Oleh
sebab itu tingkat pengukuran efektivitas stratgi STP yang diterapkan memperoleh hasil rata-
rata sebesar 87,33% yang dapat dinyatakan sangat efektif dengan masing-masing perolehan
pada setiap strategi yaitu segmenting dengan perolehan 84%, targeting sebesar 92%, dan
positioning sebesar 86%.
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