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Abstrak  

Dunia perbankan, mengalami perkembangan pesat, oleh karena itu persaingan produk-

produk pada perbankan tida dapat dihindarkan dan semakin ketat. Salah satunya yaitu 

pada produk Kredit Pemilikan Rumah (KPR). Perbankan harus memiliki strategi 

pemasaran efektif dan efesien, sehingga mendukung  kegiatan operasional perusahaan 

untuk menguasai segmen pasar, serta pula memiliki daya tarik untuk memasarkan 
produk KPR agar dapat menarik nasabah atau konsumen serta bersaing dengan 

perbankann lainnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan taktik dan 

strategi pemasaran Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Jember  dalam 

meninngkatkan jumlah nasabah pada produk pembiayaan KPR. Metodologi yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yaitu dengan 

melakukan pengumpulan data dengan metode observasi, wawancara dengan karyawan 

bagian marketing Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Jember yang 

bertanggungjawab atas pemasaran produk KPR sehingga mendapatkan data yang akurat 

pada proses penelitian yang diteliti.Melalui wawancara dan observasi dapat diketahui 

bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank BTN KC Jember dalam 

memasarkan produk Kredit Pemilikan Rumah (KPR) adalah dengan menggunakan 
segmenting, targeting,positioning (STP) dan marketing mix 4P 

(product,Price,Promotion,Place). 

 

Kata Kunci : Strategi, Marketing, KPR, STP, Marketing Mix  

 

Abstract 

 The banking world, experienced a very rapid development. That way, competition 

between banking products is inevitable and increasingly fierce. One of them is the Home 

Ownership Credit (KPR) product. Banks must have an effective and efficient marketing 

strategy, so as to support the company's operational activities to dominate market 

segments, and also have the attractiveness to market mortgage products in order to 

attract consumers and compete with other banks. This study aims to determine the 

application of tactics and marketing strategies of Bank Tabungan Negara Cilegon 

Branch Office in increasing the number of customers in mortgage financing products. 

The methodology used in this study uses a qualitative approach, namely by conducting 
literature research, which is a data collection technique using written sources. Field 

research, namely techniques with data collection by observation methods, interviews 

with employees of the Marketing Department of Bank Tabungan Negara Cilegon Branch 

Office who are responsible for marketing mortgage products so as to obtain accurate 

data in the research process studied. Through interviews and observations, it can be 

seen that the marketing strategy carried out by Bank Tabungan Negara Cilegon Branch 

Office in marketing Home Ownership Credit (KPR) products is to use Segmenting, 

Targeting, Positioning (STP) and also Marketing Mix 3P (Product, Price, Promotion). 
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PENDAHULUAN 
 Masih ada masalah signifikan dalam memenuhi permintaan perumahan swasta di Indonesia. Selain kebutuhan 

hidup seperti sandang, pangan, pendidikan, dan kesehatan,perumahan juga penting bagi kesejahteraan penghuninya. 

Pertumbuhan populasi dan ruang bangunan yang langka mempersulit upaya untuk memecahkan masalah ini. Kredit 

Kepemilikan Rumah (KPR) merupakan salah satu produk layanan peerumahan yang dikembangkan oleh  industry 

perbankan untuk menjawab kebutuhan tersebut. 

 Bank BTN merupakan salah satu lembaga keuangan terkemuka di Indonesia. PT. Bank Tabungan Negara 

(Persero) Tbk adalah Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak di bidang perbankan. BTN berkomitmen 

menjadi bank yang melayani dan mendukung pembiayaan sektor perumahan melalui tiga produk utama, perbankan 

perseorangan, bisnis, dan syariah. 

 Strategi pemasaran  adalah rencana yang menggambarkan harapan perusahaan atas dampak kegiatan pemasaran 

yang berbeda terhadap permintaan produk di pasar sasaran yang berbeda.Perlu adanya strategi pemasaran untuk masing-

masing bank karena adanya persaingan diantara mereka dan bergamnya produk yang ditawarkan oleh masing-masing 
bank sesuai dengan kebutuhan masyarakat. 

 Tujuan studi ini adalah untuk mempelajari seberapa sukses strategi dan pendekatan pemasaran bank dalam 

menarik nasabah  yang tertarik dengan opsi pembiayaan Kredit Pemilikan Rumah Rumah atau hipoteknya. Metode yang 

digunakan adalah metode kualitatif, dikumpulkan dengan infromasi baik dari sumber primer ataupun skunder. 

 

 

METODE 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif.Penelitian kualitatif Penelitian kualitatif bertujuan untuk lebih 

memahami individu dengan mempertimbangkan pengalaman dan perspektif orang lain(Salim, 2012) . Metode penelitian 

kualitatif   digunakan untuk melakukan evaluasi menyeluruh terhadap lingkungan objek penelitian  (Abbdussamad, 2021) 

.Penelitian kualitatif deskriptif dilakukan dengan cara mengumpulkan data dalam bentuk naratif daripada data numerik, 

digunakan untuk memecahkan masalah dalam penelitian ini. Data lapangan disusun, diklasifikasikan, dianalisis, dan 

dirangkum untuk menggambarkan strategi pemasaran produk KPR di Bank BTN Kantor Cabang Jember. Unit analisis 

penelitian ini adalah karyawan pada devisi marketing dan yang menangani produk pembiayaan KPR pada PT. Bank 

Tabungan Negara Kantor Cabang Jember. Dalam penelitian ini pengumpulan data diperoleh dengan teknik bservasi, 

wawancara,dan dokumentasi. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Lembaga keuangan yang fokus mencari keuntungan perlu melalukan kegiatan pemasaran.Setiap perusahaan berupaya 

untuk mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan karena hal tersebut sangat penting bagi kelangsungan dan 

perluasan suatu perusahaan.Opsi ini memungkinkan bisnis untuk mempertahankan dan meningkatkan pendapatan melalui 

layanan pelanggan yang cermat dan dominasi industry. Strategi pemasaran yang canggih dapat mempertahankan posisi 

perusahaan di pasar ,karena strategi pemasaran adalah kunci kesuksesan bisnis. 
Dari hasil wawancara serta observasi yang telah dilakukan oleh penulis menunjukkan bahwa produk pembiayaan KPR 

di bank BTN Kantor Cabang Jember menggunakan startegi pemasaran, targeting, dan positioning. Selain itu, pembuatan 

strategi penasaran menekankan kebutuhan 4P (produk, harga, tempat, dan promosi) untuk memikat dan mempertahankan 

pelanggan. 

 
Gambar 1:Wawancara dengan devisi marketing 
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Penerapan Segmenting, Targeting dan Positioning KPR yang dilakukan oleh PT. Bank Tabungan Negara 

(Persero) Kantor Cabang Jember 

Secara teoritis, ini adalag segmentasi,penargetan dan pemosisian. Untuk memposisikan penawaran uniknya, 

perusahaan pertama-tama mengidentifikasi sejumlah kebutuhan dan kelompok pasar, membidik hal-hal yang dapat 

dipenuhi dengan cara yang luar biasa, dan kemudian mengejar kelompok tersebut. Segmentasi, Targeting, dan positioning 

produk pembiayaan KPR di Bank BTN KC Jember. 
1. Segmenting 

Segmentasi pasar PT Bank Tabungan Negara KC Jember secara umumnya yaitu pada nasabah atau konsumen 

yang ingin memiliki tempat tinggal yang layak. Pasar pada Bank BTN tersegmentasi secara unik di Kantor 

Cabang Jember dengan beberapa kriteria seperti: 

a. Segmentasi Geografis 

Segmentasi pasar PT Bank Tabungan Negara (persero) lebih memfokuskan pada wilayah Jember, 

Lumajang,Situbondo, dan Bondowoso dan tidak menutup memungkinkan dari wilayah lain untuk yang ingin 

mengambil pembiayaan produk KPR Subsidi atau KPR Non Subsidi. 

b. Segmentasi Demografis 

Ditujukan kepada seluruh kalangan masyarakat baik perorangan serta lembaga yang sebagian penghasilannya 

sudah mulai di alokasikan untuk berinnvestasi. KPR BTN didominasi oleh masyarakat dengan kisaran usia 
21-40 tahun. Batas maksimal umur diterapkan oleh bank adalah 65 tahun saat cicilan KPR lunas, jika 

melewati batas tersebut kemungkinan besar akan menolak. 

c. Segmentasi Psikografis 

Dalam mendapatkan hasil yang terbaik juga perusahaan melakukan metode pendekatan yang berbeda-beda 

tergantung kepada calon konsumennya dengan karakter konsumen. 

d. Segmentasi Perilaku 

Segmen yang dituju adalah msyarakat yang gemar menabung, berinvestasi dan memiliki pengetahuan 

mengenai keunggulan pembiayan Produk KPR BTN. 

2. Targeting 

Dakam penarapan hal memenuhi karakteristik target pasar ini juga mengingat Bank BTN memiliki syarat-syarat 

yang harus dipenuhi oleh calon nasabah BTN, diantaranya: 

a. Persyaratan pemohon 
WNI minimal usia 21 tahun atau sudah menikah dengan maks umur 65 tahun pada saat jatuh tempo kredit, 

Maksimal penghasilan tidak kawin RP 6.000.000 (khusus Papua& Papua Barat Rp 7.500.000),Maksimal 

penghasilan kawin   Rp 8.000.000(khusus Papua&Papua Barat Rp 10.000.000),Pemohon dan pasangannya 

belum memiliki rumah, belum pernah menerima subsidi perumahan dari pemerintah,memiliki NPWP dan 

SPT PPh orang pribadi, NIK terdaftar di dukcapil. 

b. Persyaratan Dokumen 

KTP,KK NPWP,Buku atau akta nikah bagi yang telah menikah atau surat/akta cerai bagi yang telah 

bercerai,slip gaji 3 bulan terakhir, pas foto pemohon,SK pegawai tetap. 

3. Positioning 

Positioning memungkinkan perusahaan untuk  menciptakan ekuitas merk suatu identitas produk atau layanan.. 

Tingginya permintaan konsumen yang membuktikan bahwa PT Bank Tabungan Negara memiliki reputasi yang 
unik di mata masyarakat Indonesia. PT Bank Tabungan Negara telah mendapatkan kepercayaan masyarakat 

dalam kesanggupan dan kualitas layannya dalam menyediakan   pembiayaan produk KPR serta memiliki Tag line 

“Sahabat Keluarga Indonesia”. 

Penerapan Marketing Mix (4p:Product,Price,Place,Promotion) yang dilakukan PT Bank Tabungan 

Negara (Persero) Kantor Cabang Jember 

Baura pemasaran di BTN KC Jember dalam mengeksploitasi pangsa pasar yang lebih memfokuskan pada 4P 

(Product, Price, Place, Promotion) yakni: 

a. Product 

Produk terbaik  PT Bank Tabungan Negara KC Jember adalah Kredit Pemilikan Rumah. Bank BTN 

mendorong akuisisi nasabah melalui penggunaan produk pembiayaan KPR. Bank BTN menawarkan KPR 

dan produk pembiayaan lainnya yang bermanfaat bagi nasabahnya. Keunggulan spesifikasi produk KPR 

Subsidi yaitu uang muka ringan 1% suku bunga tetap 5% ,jangka waktu hingga 20 tahun, dan subsidi bantuan 
khusus uang muka sebesar 4 juta. 

b. Price 

Penetapan harga merupakan  hal penting, perusahaan akan melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan 

karena penetapan harga akan dapat mempengaruhi pendapatan total dan biaya, harga merupakan faktor utama 

penentu posisi dan harus ditetapkan sesuai dengan target pasar, bauran  produk, dan jasa serta persaingan 
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Tabel 1. Tabel perbandingan suku bunga KPR dengan kompetitor lain. 

No Bank Suku Bunga Dasar Kredit (SBDK) 

1 BTN 5,46% 

2 BNI 6,75% 

3 PANIN 8,75% 

4 BCA 6,88% 

5 MANDIRI 6,75% 

 
Pada tabel diatas menujukkan bahwa suku bunga KPR pada bank BTN KC Jember sebesar 5,46% yang 

lebih kecil dibanding dengan kompetitor lain.Hal ini menjadi keunggulan produk pembiayaan KPR BTN KC 

Jember dan dapat menjadi faktor utama dalam menarik nasabah karena selisish suku bunga Bank BTN yang 

kecil dibandingkan dengan kompetitor lainnya. 

c. Place 

Dalam hal ini lokasi bank BTN Kantor Cabang Jember terletak di JL.Jendral Ahmad Yani, Kepatihan, 

Patrang, Kabupaten Jember,Jawa Timur 68118, dimana lokasi tersebut berada di tengah kota Jember 

sehingga sangat cocok dan juga strategis untuk memudahkan kegiatan operasional perusahaan. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa lokasi bank BTN ini sangat strategis yang akan mempengaruhi kesuksesan bisnis 

yang dijalankan. Selain iu konsisi yang tepat juga berperan penting pada produk yang ditawarkan. 

 
d. Promotion 

Dalam hal promosi untuk memasarkan produk KPR BTN yaitu melakukan pemanfaatan media sosial  

(website,instagram),media cetak (Brosur, Baliho, Majalah), Sales promotion (Merchandising untuk 

meningkatkan apresiasi dari masyarakat). 

 

 

KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan ,bahwa starategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 

produk pembiayaan KPR di Bank BTN Jember dan dikenal memiliki system pemasaran yang efektif berkat mekanisme 

strategi pemasaran yang diterapkan untuk produk KPR BTN bersubsidi atau non subsidi. Diantaranya menerapkan 4P 

bauran pemasaran (Product, Price, Place dan Promotion) serta memperhatikan segmentasi, targeting, dan positioning. 
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