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Pedoman Wawanncara

PEDOMAN WAWANCARA HEAD SALES
IMPLEMENTASI STRATEGY ARCHITECTURE PADA SHARIA

SUSTAINABLE MARKETING ENTERPRISE PRODUK KPR GRIYA iB

HASANAH

(STUDI PADA BANK BNI SYARIAH CABANG YOGYAKARTA)

Nama

Pekerjaan

Hari, Tanggal :

1.
2.

Bagaimana penerapan strategi SME pada Bank BNI Syariah ?

Jika terdapat kendala dari strategi SME, strategi apa yang digunakan sebagai
alat penunjang untuk keberlangsungan bank jangka panjang ?

Bagaimana cara melihat atau mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang
yang muncul pada produk KPR Griya iB Hasanah ?

Bagaimana strategi yang digunakan untuk menentukan segmentasi pasar
KPR Griya iB Hasanah?

Bagaimana strategi yang digunakan dalam menentukan target pasar produk
KPR Griya iB Hasanah ?

Bagaimana strategi agar produk KPR Griya iB Hasanah dikenal oleh
pelanggan ?

Bagaimana strategi untuk membangun citra produk yang baik bagi
pelanggan ?

Bagaimana cara Bank BNI Syariah merebut mind share pelanggan ?
Apakah Bank BNI Syariah mempunyai cara untuk mengetahui bahwa

strategi itu dapat terlaksana dengan baik atau tidak?



PEDOMAN WAWANCARA NASABAH
IMPLEMENTASI STRATEGY ARCHITECTURE PADA SHARIA

SUSTAINABLE MARKETING ENTERPRISE PRODUK KPR GRIYA iB

HASANAH

(STUDI PADA BANK BNI SYARIAH CABANG YOGYAKARTA

Nama
Pekerjaan
Hari, Tanggal :

1. Sudah berapa lama menjadi nassabah pembiayaan BNI Syariah?

2. Apakah sebelumnya anda sudah pernah melakukan pembiayaan KPR pada
bank lain atau ditempat lain?

3. Dalam sebuah produk perlu adanya inovasi serta kreatif agar nasabah
tertarik tetap loyal, apakah sudah diterapkan pada produk KPR Bank BNI
Syariah ?

4. Awal anda ingin melakukan pembiayaan KPR, apakah KPR Griya iB
Hasanah ada untuk memenuhi kebutuhan anda ?

5. Apakah produk KPR iB Hasanah sudah sesuai dengan produk KPR syariah
yang anda inginkan ?

6. Apakah produk KPR Griya iB Hasanah relative murah atau terjangkau
untuk nasabah ?

7. Menurut anda, apakah Bank BNI Syariah sudah mempromosikan produk
KPR Griya iB Hasanah dengan baik ?

8. Pada awal pembiayaan KPR Syariah, apakah produk KPR iB Hasanah
menjadi pilihan pertama yang anda cari atau ada yang produk lain ?

9. Apakah yang membuat anda memilih menggunakan produk KPR Griya iB
Hasanah ?

10. Menurut anda, apa yang menjadi daya tarik yang dimiliki produk KPR iB

Hasanah dibandingkan dengan produk KPR syariah lainnya ?



PEDOMAN WAWANCARA PIHAK AHLI
IMPLEMENTASI STRATEGY ARCHITECTURE PADA SHARIA

SUSTAINABLE MARKETING ENTERPRISE PRODUK KPR GRIYA iB

HASANAH
(STUDI PADA BANK BNI SYARIAH CABANG YOGYAKARTA

Nama

Pekerjaan

Hari,

1.
2.
3.

Tanggal :

Seperti apakah strategi Sustinable Marketing Enterprise (SME) itu?
Bagaimana seharusnya penerapan SME ?

Apakah harus ada strategi selain SME sebagai alat penunjang untuk
keberlangsungan bank jangka panjang ?

Bagaimana strategi yang harus digunakan untuk mengidentifikasi dan
memanfaatkan peluang-peluang yang muncul dipasar ?

Bagaimana strategi yang seharusmya digunakan dalam menentukan
segmentassi pasar ?

Bagaimana strategi yang seharusnya digunakan untuk menentukan target
pasar ?

Bagaimana strategi yang seharusnya dipakai agar produk dikenal oleh
pelanggan ?

Bagaimana strategi yang seharusnya digunakan dalam membangun citra
produk yang baik ?

Bagaimana cara merebut mind share pelanggan ?

10. Bagaimana cara untuk mengetahui strategi yang digunakan terlaksana

dengan baik atau tidak ?
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Transkrip Hasil Wawancara

HASIL WAWANCARA DENGAN SALES HEAD DARI PIHAK BANK BNI
SYARIAH

Strategi Sustainable Marketing Enterprise bagi Bank BNI Syariah sebuah
strategi dimana perusahaan agar tetap bisa sustainable atau bertahan dalam waktu
yang lama khususnya produk KPR Griya iB Hasanah pada Bank BNI Syariah.
Sampai dengan saat ini produk KPR Griya iB Hasanah mampu tetap eksis dan
menjadi salah satu produk unggulan Bank BNI Syariah dan berkontribusi besar
dalam pembiayaan BNI Syariah. Salah satu cara Bank BNI Syariah agar produknya
tetap eksis yaitu dengan menerapkan strategi SME. Penerapan strategi SME pada
Bank BNI Syariah yaitu pertama dengan menentukan segmen yang akan dipilih
oleh bank BNI Syariah, memilih dengan benar yang sesuai dengan yang di inginkan
oleh Bank BNI Syariah. Kedua yaitu menentukan target, target pasar yang dipilih
oleh BNI Syariah adalah nasabah fix income. Tahap yang terakhir atau yang ketiga
yaitu membuat produk yang berkualitas dan selalu diminati oleh nasabah. Ibu
sugiyati mengatakan mempunyai strategi lain ketika strategi SME tidak berjalan
baik, yaitu strategi corporate campaign dengan nama hasanah titik. Pada hasanah
titik ini mengelola seluruh zakat pegawai untuk disalurkan ke penerima zakat.
Maksudnya dari strategi ini menyeimbangkan bisnis dengan sosial. Tujuannya
dengan adanya banyak kegiatan agar masyarakat mengetahui produk yang yang
dimiliki dan mengenal bank BNI Syariah, dan akan berdampak kepada
keberlangsungan perusahaan untuk tetap eksis dan sustainable. Selain itu bni
memiliki takeline “HASANAH” pada setiap produknya, hal tersebut akan
mempermudah nasabah dalam mengingat sebuah produk BNI Syariah.

Selain itu agar strategi pemasaran berjalan efektif, yaitu dengan menentukan
segmen yang akan dipilih yaitu dengan mengelompokkan konsumen menjadi
bagian-bagian lebih kecil yang sesuai dengan karakteristik yang ditentukan. Fokus
dengan tujuan serta banyak melakukan promosi dan menjalin kerjasama dengan

banyak pihak dapat membantu mendapatkan hasil yang maksimal. Sebelum hal itu,



dalam mengidentifikasi pasar tentunya diperlukan riset secara berulang kali agar
mendapatkan produknya tepat pada sasarannya, dan yang paling penting adalah
mempersiapkan rencana atau strategi yang tepat. Penentuan segmen yang dipilih
misalnya pada harganya, kira-kira siapa saja yang mampu membeli produk itu
dengan harga yang sudah ditetapkan. Selain itu bisa juga melihat dari keinginan-
keinginan akan hunian oleh konsumen dan lain-lain.

Setelah menentukan segmentasi pasar, sebuah perusahaan akan menentukan
target pasarnya. Ibu Sugiati mengatakan bahwa target utama pasar pada Bank BNI
Syariah adalah para pekerja fix income atau yang memiliki gaji tetap seperti
karyawan/profesional, namun tidak menutup kemungkinan juga menerima
konsumen dengan latarbelakang penguasa. Hal ini cukup beralasan karena Bank
BNI Syariah juga banyak melakukan kerjsama dengan beberapa perusahaan serta
instansi. Kami memilih fix income karena untuk meminimalisir resiko. Selain itu
juga memiliki penghasilan yang tetap dan mampu untuk mengangsur. Disisi lain
kami juga melakukan kerjasama dengan banyak developer-deloper perumahan, itu
difungsikan untuk mendapatkan nasabah KPR karena developer berhubungan
langsung dengan banyak orang terkait KPR. Selain itu Bank BNI Syariah setiap
hari minggu giat melakukan kegiatan HSD atau Hasanah Selling Day yang
ditujukan untuk mengetahui kebutuhan pasar atas produk KPR Griya iB Hasanah
yang ditawarkan.

Dalam melakukan kegiatan pemasarannya agar produk yang ditawarkan
dapat diminati, Bank BNI Syariah sering mengikuti even-even, personal selling,
kerjasama dengan developer, mengadakan promosi melalui media brosur, iklan dan
juga sosial media serta melakukan personal selling. Melalui kegiatan itu nantinnya
produk akan berkembang. Selain itu Bank BNI Syariah memiliki take line yang
menarik agar konsumen mudah dalam mengingat produk yang ditawarkan yaitu
“hasanah” pada semua produk. Namun, untuk produk KPR Griya iB Hasanah
mempunyai take line “mulai surga kecil dari rumah yang hasanah”. Semua hal itu
akan membentuk citra produk yang baik oleh para konsumen Bank BNI Syariah,
namun yang paling penting produk yang ditawarkan berkualitas serta memberikan

service yang maksimal dengan hal itu nantinya produk akan berkembang baik.



Tidak hanya sampai disitu, ibu Sugiati mengatakan bahwa Bank BNI Syariah
selalu melakukan evalusi kepada setiap produknya untuk mengetahui apakah
strategi yang digunakan untuk memasarkan produknya sudah berjalan dengan baik
atau belum. Kegiatan ini dilakukan untuk tetap menjaga konsistensi dan kestabilan
perusahaan, yaitu dengan adanya evaluasi akan segera dapat ditangani secara dini
jika terjadi masalah-masalah.

HASIL WAWANCARA DENGAN NASABAH KPR GRIYA iB HASANAH

1. NSB 1 (Nasabah 1)

NSB 1 merupakan salah satu nasabah KPR Griya iB Hasanah Bank BNI
Syariah Cabang Yogyakarta . NSB 1 sudah menjadi nasabah KPR Griya iB
Hasanah selama 1 tahun lebih dan belum pernah melakukan pembiayaan KPR
Syariah. NSB 1 memberikan informasi bahwa produk yang ditawarkan oleh
Bank BNI Syariah sudah cukup kreatif contohnya dapat dilihat dari pemberian
stand banner pada ruang tunggu, memberikan banyak kemudahan. Selain itu
menurut nasabah tersebut bahwa karyawan-karyawan memberikan pelayan serta
komunikasi yang baik, selain itu memberikan pelayanan yang cepat, serta
mempermudah nasabah. NSB 1 juga menjelaskan produk KPR syariah dari Bank
BNI Syariah sudah sesuai dengan apa yang dibutuhkan dan sesuai dengan yang
diinginkan yaitu prosesnya cukup cepat, dan tidak terlalu ribet dalam prosesnya
yang membuat nasabah semakin yakin dengan produk ini. Kegiatan promosi dari
pihak bank juga sudah cukup baik dengan adanya website, brosur, informasi dari
media sosial serta rekomendasi dari teman yang mengatakan bahwa reputasi
KPR Griya iB Haasanah baik. NSB 1 mengatakan bahwa dia mengerti produk
tersebut dari orang-orang terdekatnya sehingga tertarik mengambil disana
padahal belum tau pasti bagaimana prosedurnya dan akhirnya mencoba.
Nasabah menambahkan bahwa menjelaskan bagian terpenting adalah ikatan
kepercayaan yang senantiasa akan terus menjadi dampak positif bagi kedua
belah pihak.

2. NSB 2 (Nasabah 2)



NSB 2 merupakan salah satu nasabah KPR Griya iB Hasanah Bank BNI
Syariah Cabang Yogyakarta. NSB 2 sudah menjadi nasabah KPR Griya iB
Hasanah selama 2 tahun dan belum pernah melakukan pembiayaan KPR Syariah
selain di Bank BNI Syariah Cabang Yogyakarta. NSB 2 memberikan informasi
bahwa produk yang ditawarkan oleh Bank BNI Syariah memiliki perbedaan
dibanding dengan produk KPR Syariah yang lainnya, yaitu contohnya ada pada
visualisasi pada bentuk promosinya. Namun agar konsumen tertarik
menggunakan produk yang ditawarkan harusnya lebih ditingkatkan untuk
mengedukasi masyaarakat mengenai produk-produk yang ditawarkan oleh bank
syariah tidak itu kalah dengan produk dari bank konvensional. Selain itu NSB 2
mengatakan bahwa produk yang ditawarkan sudah sesuai dengan apa yang
dibutuhkan oleh nasabah, baik dari segi pelayanan yang baik dan biaya yang
dikeluarkan sudah sesuai dengan yang diinginkan. Jika produk KPR Syariah dari
Bank BNI Syariah dibandingkan dengan KPR syariah yang lain pun, produk dari
BNI Syariah dirasa lebih kompetitif dan selain itu tingkat kesyariahan produk
ini dengan yang lain pun lebih unggul. Karena pada dasarnya NSB 2 memilih
menggunakan produk KPR Syariah dari Bank BNI Syariah karena tingkat
kesyariahannya lebih baik dibandingkan dengan yang lain ditambah dengan
anggapan sebagian besar tentang Bank BNI Syariah lebih baik dibandingkan

dengan bank yang lain.

. NSB 3 (Nasabah 3)

NSB 3 merupakan salah satu nasabah KPR Griya iB Hasanah Bank BNI
Syariah Cabang Yogyakarta. NSB 3 sudah menjadi nasabah KPR Griya iB
Hasanah selama hampir 2 tahun dan belum pernah melakukan pembiayaan KPR
Syariah. NSB 3 mengatakan bahwa mengetahui produk KPR Griya iB Hasanah
ini dari beberapa event-event yang ikuti oleh Bank BNI Syariah, dan saat itu
nasabah mulai tertarik dengan produk yang ditawarkan oleh Bank BNI Syariah
terutama produk KPR Syariah karena belum lama menikah dan menginginkan
hunian yang layak. Selain itu cara mempromosikan produk ini pun sudah cukup

kreatif yaitu dengan brosur, stand banner yang jika dilihat sangat menarik yang



didalamnya terdapat takeline yang cukup menyita perhatian. NSB 3 juga
menambahkan bahwa Bank BNI Syariah melakukan kerjasama dengan
perusahaan tempat nasabah bekerja, dengan kelebihan itu semua urusan terkait
pembiayaan KPR Griya iB Hasanah lebih mudah. Walaupun memang pelayanan
yang diberikan oleh Bank BNI Syariah sudah sangat ramabh, tidak ribet dan tidak
membutuhkan waktu yang lama serta margin yang diberikan pun sangat
kompetitif dibanding dengan bank syariah lain. Menurut NSB 3 itu menjadi
salah satu alasan nasabah tertarik dan akhirnya memutuskan menggunakan
produk KPR Griya iB Hasanah.

. NSB 4 (Nasabah 4)

NSB 4 merupakan salah satu nasabah KPR Griya iB Hasanah Bank BNI
Syariah Cabang Yogyakarta. NSB 4 sudah menjadi nasabah KPR Griya iB
Hasanah sekitar 8 bulan dan belum pernah melakukan pembiayaan KPR Syariah.
NSB 4 memberikan informasi bahwa tingkat promosi yang dilakukan oleh Bank
BNI Syariah sudah cukup baik, dibutikkan salah satunya dengan cara
bekerjasama dengan developer-developer perumahan. Selain itu media promosi
yang dilakukan oleh Bank BNI Syariah cukup luas mulai dari brosur, papan
iklan, website serta media sosial. Namun menurut NSB 4 bahwa Bank BNI
Syariah mungkin harus lebih banyak lagi bekerjasama dengan perusahaan-
perusahaan karena untuk produk KPR ini cukup diminati oleh karyawan-
karyawan yang belum mempunyai hunian pribadi. NSB 4 mengatakan bahwa
produk KPR Griya iB Hasanah ini sudah sesuai dengan apa yang dinginkan oleh
nasabah. Salah satunya dengan pelayanan yang diberikan dari pihak Bank BNI
Syariah sangat baik, proses pembiayaan dilakukan pun cukup mudah dan banyak
dibantu dari pihak Bank BNI Syariah ketika ada masalah. Sedangkan untuk
tingkat kesyariahaannya menurut nasabah sudah cukup baik, dan hal ini pun
yang membuat menjadi pilihan utam serta lebih yakin untuk memilih

menggunakan produk KPR Griya iB Hasanah dari Bank BNI Syariah ini.



5. NSB 5 (Nasabah 5)

NSB 5 merupakan salah satu nasabah KPR Griya iB Hasanah Bank BNI
Syariah Cabang Yogyakarta. NSB 5 sudah menjadi nasabah KPR Griya iB
Hasanah selama 10 tahun dan belum pernah melakukan pembiayaan KPR
Syariah. NSB 5 memberikan informasi bahwa produk KPR Griya iB Hasanah
yang ditawarkan sudah cukup inovatif. Hal ini dapat dilihat adanya takeline yang
cukup menarik dari Bank BNI Syariah untuk menarik perhatian dari para
nasabahnya dan salah satunya adalah saya sendri. Produk KPR Griya iB Hasanah
ada sesuai dengan kebutuhan KPR yang diinginkan nasabah, terutama karena
ingin menggunakan produk KPR yang syariah. Selain itu Bank BNI Syariah
banyak melakukan kerjsama dengan developer, instansi serta perusahaan yang
membuat nasabah semakin yakin dan tidak ragu lagi menggunakan pembiayaan
KPR Griya iB Hasanah dari Bank BNI Syariah. NSB 5 juga menambahkan
bahwa proses yang dilakukan cukup mudah, tidak membutuhkan waktu cukup
lama dan itu menjadi salah satu. Selain itu pelayanan yang diberikan oleh semua
karyawan dari Bank BNI Syariah sangat baik, dan yang paling penting margin
yang diberikan oleh Bank BNI Syariah sangat kompetitif. Promosi yang
dilakukan oleh Bank BNI Syariah juga sangat baik karena nasabah sering kali
menemui Bank BNI Syariah pada event-event tertentu dan beberapa kali menjadi

sponsor dalam beberapa kali rangkaian kegiatan.

HASIL WAWANCARA DENGAN PIHAK PAKAR AHLI PEMASARAN

Bapak Nuryakin mengatakan bahwa pemasaran adalah proses dimana
menambah nilai dari suatu produk, tidak hanya menawarkan sebuah produk.
Sedangkan strategi Sustainable Marketing Enterprise adalah strategi dimana
perusahaan lebih diarahkan ke jangka panjang, agar tetap bisa sustainable atau
bertahan dalam waktu yang lama. Tujuan akhir dari Sustainable Marketing
Enterprise adalah loyalitas dari para konsumen produk yang ditawarkan oleh
sebuah perusahaan. Selain itu perusahaan harus mengetahui apa saja yang kira-kira
dibutuhkan oleh konsumen yang semakin lama tentunya semakin berubah.

Penerapan strategi Sustainable Marketing Enterprise biasanya pada perusahaan



besar dengan model pemasaran Integrated Marketing. Model ini merupakan model
pemasaran dimana perusahaan tidak hanya membuat produk dan menawarkan
produk itu saja, melainkan perusahaan juga ingin melihat perilaku pelanggannya
yaitu sebagai contohnya keinginan lain dari sebuah produk.

Namun sebelum sebuah perusahaan membuat produk dan menawarkannya,
perusahaan perlu menggunakan strategi yang baik untuk mengidentifikasi serta
memanfaatkan peluang-peluang yang muncul dipasar. Bapak Nuryakin
mengatakan bahwa Kita harus mengetahui segmen yang akan dipilih sebelum
menawarkan produk yang akan kita buat atau produksi. Segmentasi pasar akan
memungkinkan suatu perusahaan untuk lebih fokus dengan tujuan perusahaannya
dan lebih fokus mengalokasikan sumber daya yang dimilikinya. Selain itu dengan
melakukan segmentasi pasar nantinya akan meningkatkan efektifitas strategi
pemasaran yang telah direncanakan dan agar lebih terarah serta sumber daya yang
dimiliki perusahaan bisa dipakai secara efektif dan efisien. Ada beberapa
pengelompokkan segmen pasar sesuai dengan karakteristik yang tujuannya untuk
mempermudah mengetahui target pasar nantinya. Karakteristik dalam segementasi
pasar misalnya yang pertama segementasi geografis atau membagi pasar
berdasarkan letak wilayahnya. Yang kedua adalah segmentasi demografi atau
membagi pasar berdasarkan konsumen mereka mulai dari umur, jenis kelamin,
pendapatan. Yang ketiga dan keempat adalah segmentasi psikografis dan
segmentasi berdasarkan tingkah laku.

Selain itu Bapak Nuryakin juga menambahkan cara yang perlu dilakukan
untuk menentukan target pasar adalah dengan melakukan survey pasar untuk
mengetahui apakah target pasarnya sudah tepat apa belum. Jangan sampai ketika
produk yang diproduksi sudah masuk pasar tapi ternyata produk tersebut kurang
diminati oleh para konsumen yang nantinya akan mengakibatkan pada
keberlangsungan hidup sebuah perusahaan. Selain itu, perlu memilih target pasar
yang dimana kita memiliki keunggulan dalam persaingan bisnis yang nantinya
terjadi serta akan meminimalisir kerugian. Disisi lain kegiatan promosi juga harus
perlu diperhatikan agar produk yang kita tawarkan dapat diminati oleh konsumen.

Kegiatan promosi yang baik nantinya akan mendatangkan konsumen yang banyak,



misalkan mengikuti event-event, promosi melalaui media cetak maupun eletronik,
dan bisa melakukan kerjasama dengan lembaga atau instansi terkait. Selain itu
Bapak Nuryakin juga menambahkan bahwa sebuah produk juga harus berkualitas,
memberikan pelayanan kepada konsumen dengan baik karena itu akan
menimbulkan kepercayaan dan citra yang baik bagi konsumennya. Sebuah citra
yang baik tidak bisa dibangun dalam kurun waktu yang singkat, namun harus
dibangun secara terus menerus. Salah caranya mengenalkan produk KPR ini ke
konsumen, dan setelah mendapatkan haruslah perusahaan memberikan pelayanan
yang baik agar konsumen tersebut dapat menceritakan citra yang baik kepada
konsumen yang lain, intinya mereka mejadi yakin dan percaya. Bapak Nuryakin
mengatakan untuk merebut mind share dari pelanggan adalah dengan cara
menunjukkan keunggulan yang dimiliki oleh produk dari perusahaan tersebut.
Selain itu sebuah produk harus memiliki diferensiasi untuk membedakan dengan
produk pesaing, misalnya atribut dalam produk, kualitas produk, harga yang
ditawarkan lebih murah dengan yang lain. Ketika semua sudah berjalan mulai dari
segmentasi, targeting serta positioning, sebuah perusahaan perlu malakukan
evaluasi kerja untuk mengetahui apakah semua sudah berjalan sesuai rencana,
apakah produk ini sudah memberikan benefit bagi perusahaan ataukah belum, jadi

hal ini sangat penting untuk dilakukan.
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