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ABSTRAK

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran nasabah Bank Muamalat KCP Kolaka, untuk
mengetahui strategi segmentasi pasar dalam peningkatan jumlah nasabah di Bank Muamalat. Dan
untuk mengetahui kendala dan solusi diterapkannya segmentasi pasar di Bank Muamalat. Metode
penelitian yang di gunakan meliputi Penelitian kualitatif, dengan jenis penelitian Studi kasus; subyek
penelitian yaitu diperoleh dari pimpinan, manajer pemasaran dan nasabah Bank Muamalat KCP
Kolaka. Prosedur penelitian yang dilakukan meliputi tahap observasi, wawancara dan dokumentasi;
instrument penelitian berupa lembar observasi, pedoman wawancara dan pedoman dokumentasi
kepada karyawan dan nasabah Bank Muamalat; teknik analisi data berupa pengumpulan data,
pengelolaan data dan reduksi data dan penyajian data, display data dan penarikan kesimpulan;
pengujian keabsahan data berupa triagulasi data, triagulasi waktu dan triagulasi metode. Hasil
penelitian ini dapat disimpulkan bahwa Nasabah Bank Muamalat; terbagi menjadi tiga emelen dilihat
dari perkerjaan, wilayah dan agama yang memerlukan segmentasi yang berbeda peningkatan sangat
signifikan dari 2018 berjumlah 10.540.000 hingga pada tahun 2022 berjumlah 12.957.000. segmentasi
dalam pemasaran bank muamalat; sangat penting dalam menarik nasabah, segmentasi pasar yang
diterapkan di Bank Muamalat terdari segmentasi berdasarkan Geografis, demografis, Psikografis dan
prilaku untuk mencapai target pasar yang diinginkan. Kendala dan solusi penerapan segementasi
pasar; jarak yang jauh, kurangnya pemahaman mayarakat mengenai Bank Syariah dan sosialisasi yang
kurang maksimal sehingga perlu lebih kembangkan lagi.

Kata Kunci: Bank Muamalat, Strategi, Segmentasi Pasar

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan cara untuk mencari keuntungan dengan memenuhi kebutuhan
manusia dan sosial sehingga membangun peluang keuntungan bagi sebuah perusahaan untuk
terus membangkan produknya agar banyak diminati oleh konsumen. Stategi pemasaran
adalah sebuah usaha untuk membangun kesadaran konsumen menyangkut produk dan jasa

yang ditawarkan dan selanjutnya mengembangkan basis pelanggang, dengan memberikan
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sebuah informasi tentang keunggulan produk yang dimiliki kepada konsumen agar menarik
minat konsumen untuk bertransaksi. Segmentasi pasar adalah pasar yang memiliki banyak
jenis produk, tipe konsumen dan kebutuhan konsumen, seorang sales harus menetapkan
segmen mana yang memberikan peluang terbaik bagi konsumen. Pelayanan dengan
mengelompokkan konsumen ke dalam beberapa bagian berdasarkan geografis, demogtrafis,
pesikografis, dan perilaku. Setiap konsumen memiliki perbedaan dari kebutuhan,
karakteristik yang beragam ataupun perilaku yang berbeda sehingga memerlukan pemasaran
terpisah yang disebut segmentasi pasar.

Pada dasarnya segmentasi pasar adalah suatu strategi yang didasarkan pada falsafah
manajemen pemasaran yang orientasinya adalah konsumen. Dengan melaksanakan
segmentasi pasar, kegiatan pemasaran dapat dilakukan lebih terarah dan sumber daya yang
dimiliki perusahaan dapat digunakan secara lebih efektif dan efisien dalam rangka
memberikan kepuasan bagi konsumen. Setiap lembaga keuangan pasti memerlukan yang
mana strategi segmentasi pasar dalam memasarkan produknya, salah satunya Bank Muamalat
di mana lembaga keuangan merupakan lembaga keuangan syariah yang pertama kali berdiri
yang menyediakan pelayanan dan menghimpun dana masyarakat dengan prinsip syariah
untuk terus menumbuhkan semangat umat dalam meningkatkan diri menggunakan ajaran
Islam dengan baik. Segmentasi pasar merupakan langka pertama untuk menghadapi
persaingan yang ada, karena segmentasi pasar merupakan pengelompokkan nasabah
berdasarkan karakteristiknya sehingga dapat mengetahui produk yang benar-benar dinginkan
masyarakat.

Bank Muamalat hadir bukan hanya sebagai bank syariah pertama tetapi juga
merupakan pelopor penggunaan jaringan reel time online terluas di Indonesia. Dengan
layanan yang diberikan melalui 312 generasi di 34 provinsi yang tersebar di Indonesia,
dengan jaringan pendukung lebih dari 3.800 kantor pos online/SOPP di seluruh wilayah
Indonesia, tidak hnya itu Bank Muamalat juga sudah memiliki cabang di luar negeri yakni
Kuala Lumpur, Malaysia.  Begitu juga pada Provinsi Sulawesi Tenggara jumlah Bank
Muamalat terbilang sedikit dibandingkan dengan lembaga keuangan lainnya. Salah satunya
pada Kabupaten Kolaka yaitu Bank Muamlat yang terletak sangat strategis di tengah-tengah
kota Kolaka di JI. Chairil Anwar No.25, Kel. Lamokato, Kec. Kolaka, Kab. Kolaka. Akan
tetapi Bank Muamalat tetap mengalami persaingan dengan lembaga- lembaga keuangan
lainnya termaksud Bank-Bank Konvesional yang ada. Untuk itu sangat diperlukan strategi

segmentasi pasar yang baik dalam menghadapi persaingan yang ada. Strategi pemasaran
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sangat dibutuhkan dalam operasionalnya dengan memberikan pelayanan yang sesuai dengan

prinsip syariah.

METODE PENELITIAN

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif.
Peneliti dapat mengenali subjek dan merasakan apa yang mereka alami dalam kehidupan
sehari-hari dengan menunggunakan penelitian kualitatif ini sehingga menghasilkan data
deskriptif untuk dapat menemukan rincian dari suatu fenomena yang diteliti. Tujuan dari
penelitian kualitatif ini untuk mengetahui permasalahan apa yang diperoleh dalam subjek
penelitian dengan mengambarkan tentang fenemona atau gejala gejala sosial dalam bentuk
rangkaian kata sehingga menghasikan suatu toeri.

Dalam penelitian ini mengunakan jenis penelitian studi kasus (case studies) yaitu
penelitian mendalam tentang individu, satu kelompok, saru organisasi, satu program kegiatan,
dan sebagainya dalam waktu tertentu. Adapun yang menjadi lokasi penelitian adalah
PT.Bank Muamalat Kolaka, yang berlokasikan di Jalan Chairil Anwar No.25, Kel. Lamokato,
Kec. Kolaka, Kab. Kolaka yang telah mengalami perkembangan dengan berbagai strategi

yang telah dilakukan oleh pihak pegawai Bank Muamalat Kolaka.

Waktu pelaksanaan penelitian ini dimulai pada bulan Juli-September tahun 2023 di
Bank Muamalat Kolaka. Adapun untuk pelaksanaan penelitian ini berlansung sejak

dikeluarkannya surat izin penelitian..
Adapun teknik analisis data

1. Pengumpulan data

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara wawancara,
dokumentasi dan membagikan Instrument Penelitian. Instrument Penelitian diberikan kepada
pemimpin Bank, bagian marketing dan nasabah.

2. Pengelolaan data dan Reduksi data

Reduksi data memiliki makna yang merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal-hal penting dicari tema dan polanya. Peneliti dalam mereduksi data
akan memfokuskan pada Bank Muamalat Kolaka tentang strategi segmentasi pasar dalam

meningkatkan jumlah nasabah.
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3. Penyajian data atau Display data

Display data dapat diartikan sebagai upaya menampilkan, memaparkan atau
menyajikan data secara jelas dalam bentuk bagan, grafik, tabel dan semacamnya sehingga

memepermudah penelitih untuk melihat hubungan antara pola-pola satu data dengan lainnya.

4. Penarikan kesimpulan dan Vertikal

Kegiatan penarikan kesimpulan adalah hasil analisis yang akan dipakai untuk
mengambil sebuah tindakan. Data yang telah diperoleh dari pihak Bank dan pihak nasabah
sebanyak 8 orang, masing-masing dari pembagian segmentasi yang ada di bank muamalat.
Peneliti menarik kesimpulan dan menverifikasi kembali terkait data yang telah diperoleh di
Bank Muamalat.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Nasabah Bank Muamalat KCP Kolaka

Mesikipun banyak saingan dengan Bank Konvesional dan masih merupakan Kantor
Cabang Pembantu Nasabah Bank Muamalat sudah terdiri dari berbagai elemen seperti:

1. Pekerjaan

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dapat menyimpulkan bahwa segmentasi
berdasarkan demografis untuk melihat kebutuhan dari setiap nasabah hal ini dapat dilihat
berdasarkan pekerjaan nasabah di Bank Muamalat yang bermacam-macam.

2. Wilayah

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dapat menyimpulkan bahwa segmentasi
geografis, melihat dari letak wilayah yang ada di daerah kolaka dan luar kolaka yang
memiliki kebutuhan yang berbeda dari setiap wilayah.

3. Agama nasabah

Bank Muamalat memiliki aturan untuk terus mengedepankan prinsip syariah, baik
dalam hal akhlak dan ibadah dalam pelayanan nasabah, sehingga masyarakat tertarik

mengunakan tabungan Bank Muamalat.
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Berdasarkan wawancara tersebut peneliti menyimpulkan bahwa nasabah Bank
Muamalat tidak hanya muslim tapi juga ada yang berasal dari non muslim, meskipun tidak
terbilang banyak tetapi hal tersebut sudah merupakan bagian dari hasil marketing yang
dimana dimulai dengan mengunakan segmentasi yang tepat dalam menarik minat nasabah di

Bank Muamalat.

2. Strategi segmentasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah Bank
Muamalat KCP Kolaka.

Segmentasi pemasaran mengelompokkan nasabah dari letak geografisnya,
demogratis, psikografis dan berdasarkan perilaku nasabah. Letak geografis membedakan
kebutuhan yang di inginkan nasabah pedesaan dan nasabah di perkotaan berbeda, sehingga
sebelum memasarkan produk, melihat terlebih dahulu apa yang di butuhkan pada suatu
tempat tersebut, sehingga dapat menarik minat dilakukan di Bank Muamalat dengan
melakukan berbagai macam kegiatan sosialisasi kemasyarakat, kampus, sekolah, pelaku

usaha, dan mencakup secara keseluruhan. Dalam hal ini:

1. Segmentasi Berdasarkan Geografis

Segmentasi Geografis adalah salah satu teknik segmentasi pasar yang membagi pasar
berdasarkan lokasi nasabah. Nasabah dipedesaan memiliki kebutuhan dan keinginan yang

berbeda dengan nasabah di perkotaan.

2. Segmentasi Berdasarkan Demografis

Segmentasi demografis membagi pasar berdasarkan kelompok karakteristik tertentu,

seperti pendidikan, pekerjaan dan pendapatan dari suatu nasabah.

3. Segmentasi Berdasarkan psikografis

Segmentasi psikografis yaitu membagi pasar berdasarkan karakteristik psikologis

nasabah, seperti keperibadian, gaya hidup, dan nilai.

4. Segmentasi berdasarkan perilaku
Segmentasi perilaku memahami bagaimana nasabah memilih produk, membagi pasar

berdasarkan prilaku nasabah, seperti manfaat yang dicari suatu produk yang akan di ambil.

Dapat disimpulkan bahwa segmentasi yang diterapkan Bank Muamalat lebih dominan
di segmentasi geografis dan segmentasi demografis, sedangkan pada segmentasi psikogtaris
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dan segmentasi prilaku belum cukup efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah, karena

kebanyakan nasabah yang menabung berasal dari segmentasi geografis dan demogtafis.

3. Kendala dan solusi penerapan strategi segmentasi pemasaran dalam meningkatkan

jumlah nasabah Bank Muamalat.

Dalam melakukan starategi segmentasi pasar ada beberapa kendala yang dialami
Bank Muamalat diantaranya :

a. Jarak yang jauh sehingga masyarakat lebih memilih Bank Konvesinal

Jarak yang jauh dari perkotaan, membuat nasabah kesulitan untuk bertransaksi,
dimana ATM Bank Muamalat pada saat ini hanya ada satu, sehingga banyak masyarakat
yang lebih memilih untuk mengambil tabungan di Bank Konvensional yang lebih mudah
untuk di jangkau. Solusi atas pemasalahan tersebut dilaporkan di kantor pusat untuk
mendapat sosuli dari kendala tersebut, untuk menambah ATM ditempat lain juga memiliki
persyaratan, seperti jumlah nasabah yang ada pada wilayah tersebut karena jika kurang yang
bertransaksi ATM Tersebut bisa ditutup.

b. Kurangnya pemahaman masyarakat tentang Bank Syariah

Pemahaman masyarakat tentang Bank Syariah masih terbilang rendah, banyak
masyarakat yang masih menganggap bahwa Bank Syariah sama dengan dengan Bank
Konvensional. Sehingga masyarakat masih ragu mengunakan jasa Bank Syariah.Solusi dari
pemasalahan tersebut membangun kepercayaan dan memperkenalkan masyarakat mengenai

prinsip syariah yang di gunakan Bank Muamalat dengan cara sosialisasi.

c. Sosialisasi kurang maksimal kepada nasabah

Informasi yang diberikan kepada nasabah masih terlalu umum sehingga banyak
nasabah yang masih tidak paham mengenai informasi yang diberikan. Sosialisasi yang kurang
maksimal kepada nasabah dapat menyebabkan nasabah kurang yakin untuk mengunakan

produk yang di tawarkan Bank Muamalat.
B. PEMBAHASAN

1. Gambaran Nasabah Bank Muamalat Kcp Kolaka
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Nasabah Bank Muamalat terbagi menjadi beberapa elemen yang dimana dilihat dari
pekerjaan, letak wilayah dan agama nasabah sehingga memerlukan segmentasi yang berbeda
dalam memasarkan produk kepada masyarakat dengan melihat sesuai keinginan. Nasabah
Bank Muamalat KCP Kolaka mengalami peningkatan dari tahun 2018 sebanyak 10.540.000
nasabah hingga pada tahun 2022 mengalami peningkatan hingga 11.942.000 nasabah.

Hal ini juga sesuai dengan penelitian oleh Twink Nur Lailatul Fitryah Bahwa nasabah
Bank Muamalat KCP Gateng membagi segmentasi dengan melihat nasabah dari letak
geografis dan demografis nasabah dalam melakukan segmentasi, hal ini juga mengalami
peningkatan.

Segmentasi pasar yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu salah satu cara suatu
perusahaan untuk meningkatkan jumlah nasabah, sebelum melakukan pemasaran, pihak
marketing melakukan pengelompokkan nasabah dengan membagi nasabah kedalam segmen-
segmen tertentu sehingga dapat mencapai target pasar yang diinginkan. Ada beberapa
pembagian semgentasi pasar dalam meningkatkan jumlah nasabah di Bank Muamalat KCP
Kolaka, yaitu segmentasi berdasarkan geografis, demografis, pisikografis dan prilaku. Hal ini

juga sesuai dengan penelitian oleh Hari Wijaya dan Hani Sirine. Sebagai berikur:
a. Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis adalah proses membagi pasar berdasarkan lokasi geografis,

seperti letak Negara, wilayah, kota, ataupun bahkan alamat tertentu.
b. Segmentasi Demografis

Segmentasi demografis membagi pasar berdasarkan karakteristik demografis, seperti

usia, jenis kelamin, pendidikan, pendapatan, atau status keluarga.
c. Segmentasi Psikografis

Segmentasi psikografis membagi pasar berdasarkan karakteristik psikologis dan gaya
hidup nasabah, seperti manfaat yang dicari, frekuensi penggunaan, loyulitas, ataupun tahap

dalam memilih produk.

2. Kendala dan solusi penerapan strategi segmentasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah

nasabah Bank Muamalat.
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Kendala segmentasi pasar dipengaruhi oleh beberapa factor seperti kendala jarak yang
cukup jauh, kurangnya pemahaman masyarakat mengenai Bank Syariah dan sosialisasi yang
masih kurang maksimal. Sehingga solusi yang diperlukan yaitu mengembangkan produk dan
fasilitas Bank Muamalat dan terus melakukan sosialisasi kepada masyarakat dalam
memasarkan produk dan membagi segmentasi yang tepat untuk mencapai target pasar yang
diinginkan. Hal ini juga sesuai dengan penelitian oleh Patricia Cindy Ung Luis, Silvya

Mandey Dan Rotinsulu Jopie Jorie. Sebagai Berikut:
a. Pemasaran tidak menyelururuh

Sosialisasi yang kurang maksimal membuat nasabah tidak dapat mengetahui secara
luas mengenai apa yang kita pasarkan sehingga banyak konsumen yang tidak tertarik

terhadap apa yang telah ditawarkan.
b. Tidak memahami perbedaan segmentasi dan personalisasi

Segmentasi dan personalisasi memiliki perbedaan, segmentasi lebih kebentuk analisis
dan hasil dari proses segmentasi ini adalah pemahaman yang lebih baik akan target
konsumen, sedangkan personalisasi adalah cara kita berkomunikasi dengan target konsumen.

Sehingga perlu diperhatikan mengenai kedua hal tersebut.

Juga ditambahkan dari hasil penelitian oleh Atdina Aufa, Agus Miftakus Surur bahwa
sosialisasi di lembaga keuangan sangat penting dilakukan untuk menarik minat nasabah di
Bank Syariah, sosialisasi yang kurang maksimal membuat nasabah tidak dapat mengetahui
secara luas mengenai Bank Syariah, sehingga banyak nasabah yang tidak tertarik pada Bank

Syariah.
a. Kurangnya pemahaman masyarakat tentang Bank Syariah

Masyarakat hanya sekedar tahu akan adanya Bank Syariah tetapi tidak mengetahui
secara dalam mengenai prinsip dan system yang di gunakan Bank Syariah, hanya ada
beberapa yang paham mengenai Bank Syariah, sebagaian besar masyarakat tidak mengetahui
apa itu Bank Syariah serta produk apa saja yang ada di Bank Syariah. Berdasarkan hasil
penelitian di Bank Muamalat Pemahaman masyarakat tentang Bank Muamalat masih
terbilang rendah, banyak masyarakat yang masih menganggap bahwa Bank Syariah sama
dengan dengan Bank Konvensional. Sehingga masyarakat masih ragu mengunakan jasa Bank

Syariah. Solusi dari permasalahan tersebut diperlukan upaya-upaya sosialisasi yang lebih
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gencar dari pihak Bank Muamalat, Bank Muamalat perlu melakukan edukasi tentang produk
dan layanannya kepada masyarakat secara lebih luas. Selain itu, perlu juga dilakukan
perubahan persepsi masyarakat tentang Bank Muamalat. Sosialisasi yang kurang maksimal
kepada nasabah

b. Sosialisasi kurang maksimal kepada nasabah

Sosialisasi dilembaga keungan sangat penting dilakukan untuk menarik minat nasabah
di Bank syariah, sosialisasi yang kurang maksimal membuat nasabah tidak dapat mengetahui
secara luas mengenai Bank Syariah, sehingga banyak nasabah yang tidak tertarik pada Bank
Syariah. Berdasarkan Hasil penelitian di Bank Muamalat KCP Kolaka bahwa Informasi yang
diberikan kepada nasabah masih terlalu umum sehingga banyak nasabah yang masih tidak
paham mengenai informasi yang diberikan. Bank Muamalat harus melakukan sosialisasi
kepada nasabah secara luas dan menyeluruh sehingga nasabah paham mengenai system yang
diterapkan Bank Muamalat KCP Kolaka.

C. Novelty

penelitian ini memiliki kebaruan dimana penelitian ini mengambarkan nasabah yang
ada di Bank Muamalat dan strategi segmentasi yang digunakan dalam meningkatkan jumlah
nasabah yang paling sering di gunakan adalah segmentasi geografis dan demografis, tetapi
juga tetap menerapkan segmentasi psikografis dan segmentasi perilaku sesuai dengan
kondisi, selain menerapkan segmentasi pasar Bank Muamalat KCP Kolaka juga memasarkan
produk dengan cara soalisasi dan juga melakukan kerja sama dengan beberapa Instansi dalam
meningkatkan jumlah nasabah secara siknifikan beberapa tahun terakhir ini. dalam penelitian
ini juga mengkaji mengenai kendala yang terjadi dan solusi yang di berikan. Hasil strategi
tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara kepada karyawan dan nasabah Bank Muamalat
KCP Kolaka.

Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan yang telah dijelaskan dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut:

1. Nasabah Bank Muamalat terbagi menjadi tiga elemen dilihat dari pekerjaan, wilayah dan
agama yang memerlukan segmentasi yang berbeda, peningkatan sangat signifikan daari
tahun 2018 sebanyak 10.540.000 nasabah hingga pada tahun 2022 mengalami
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peningkatan hingga 11.942.000 nasabah. sehingga dapat dikatakan nasabah Bank
Muamalat tidak hanya berada di daerah Kolaka saja.

2. segmentasi dalam pemasaran bank muamalat sangat penting dalam menarik nasabah,
segmentasi pasar yang yang diterapkan di Bank Muamalat terdiri segmentasi berdasarkan
geografis, demografis, psikografis, dan prilaku untuk mencapai target yang diinginkan.

3. Kendala dan solusi penerapa segmentasi pasar; jarak yang jauh disebabkan ATM Bank
Muamalat hanya terletak di kota kolaka sehingga Bank Muamalat harus mengusahakan
untuk menambah ATM lagi dengan melaporkannya ke kantor pusat, pemahaman nasabah
mengenai Bank Syariah masih kuranh sehingga edukasi tentang produk dan layanannya
kepada masyarakat secara luas, dan sosialisasi yang kurang maksimal kepada nasabah

sehingga harus lebih ditingkatkan lagi.
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