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STRATEGI MARKET SHARE DALAM PENINGKATAN JUMLAH 

NASABAH PADA PERBANKAN SYARIAH (Studi Pada Bank BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur) 

ABSTRAK 

Oleh: 

LIANA RUSMALA DEWI 

 

Pesatnya perkembangan perbankan syariah yang hadir ditengah perbankan 

konvensional. Harus mampu bertahan dan bersaing dengan bank konvensional 

dengan cara terus meningkatkan jumlah nasabah serta memperluas market share 

nya. Strategi market share adalah strategi memperluas pasar pada pasar sasaran 

yang dituju. Strategi market share dilakukan dengan memadukan komponen-

komponen yang ada pada marketing mix atau bauran pemasaran. BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono yang merupakan bank yang memiliki cukup banyak pesaing 

dari Bank Konvensional maupun BMT, oleh sebab itu,  bank harus bisa 

mengoptimalkan strateginya dalam meningkatkan jumlah nasabahnya, agardapat 

bertahan dan bersaing dengan lembaga keuangan lain yang ada di Desa 

Sribhawono. 

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan (Field research), sedangkan 

sifat penelitian ini adalah deskriptif. Penelitian ini menggunakan teknik 

pengumpulan data wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan terhadap 

Pimpinan Cabang Pembantu, AO (Account Officer), Branch Operasional 

Superviser, AOM (Account Officer Micro), Customer Service dan Nasabah Bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur. Sumber data penelitian ini 

ada dua yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. Teknik analisis data 

dalam penelitian ini adalah kualitatif dengan proses berfikir induktif. 

Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh hasil bahwa strategi market share 

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur dalam peningkatan 

jumlah nasabah adalah dengan memadukan komponen-komponen yang ada pada 

marketing mix yaitu strategi promosi, strategi produk, strategi harga, strategi 

service, dan strategi distribusi. Namun,dari kelima strategi market share yang 

digunakan oleh bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, ada tiga strategi yang 

belum dilakukan secara maksimal, diantaranya adalah strategi promosi, strategi 

service dan strategi distribusi. Strategi yang paling dominan dilakukan bank 

adalah melakukan promosi kepada calon nasabah dengan  memberikan brosur dan 

melakukan penjualan pribadi (personal selling), dengan cara promosi tersebut, 

nasabah akan mendapatkan informasi yang jelas mengenai keunggulan  produk 

yang ditawarkan, harga yang ditawarkan, serta fasilitas-fasilitas yang akan 

diberikan. Meskipun bank belum melaksanakan strategi-strateginya secara 

maksimal, namun jumlah nasabahnya bank BRISyariah setiap tahunnya selalu 

mengalami peningkatan. Hal tersebut menunjukkan bahwa strategi yang sudah 

diupayakan bank sangat membantu dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kehadiran Bank Syariah sebagai organisasi yang relatif baru menimbulkan 

tantangan yang besar.  Bank syariah harus mampu bersaing dengan bank-bank 

konvensional dan lembaga keuangan lainnya.  

Perbankan syariah menjalankan fungsi yang sama dengan perbankan 

konvensional, yaitu sebagai lembaga intermediasi, menghimpun dana dan 

menyalurkan kepada masyarakat yang membutuhkan.  

Meskipun keduanya menjalankan fungsi yang sama sebagai financial 

intermediary institution namun dari sisi durasi waktu operasional tidak dapat 

dibandingkan. Lembaga perbankan konvensional sudah sangat cukup mapan, dan 

karena itu, wajar juka hegemoni yang ditancapkan selama ini telah mengakar kuat 

dalam area perekonomian masyarakat. Sementara, lembaga perbankan syariah 

masih sangat muda.2 

Perbedaan bank syariah dan bank konvensional adalah bank syariah hanya 

melakukan investasi-investasi yang halal saja, berdasarkan prinsip bagi hasil, jual 

beli atau sewa, profit dan falah oriented, hubungan dengan nasabah dalam bentuk 

                                                           
2
. Muhammad, Perbankan Syari’ah Problem dan Prospek Perkembangan  Di Indonesia, 

(Yogyakarta : Graha Ilmu, 2005), h. 107.  
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hubungan kemitraan, penghimpunan dan penyaluran dana harus sesuai dengan 

fatwa Dewan Pengawas Syariah.3 

Produk syariah baru dikenal di Indonesia di awal 1990-an, yaitu  ketika bank 

Muamalat Indonesia berdiri.4 Diawal kemunculan bank syariah, tidak begitu banyak 

masyarakat bergeming untuk melihat keunggulan produk-produk yang mereka 

tawarkan. Hal tersebut karena banyak masyarakat masih belum mengerti mengenai 

sistem yang ditawarkan oleh bank-bank syariah tersebut. 

Namun sampai saat ini, perkembangan perbankan syariah  sudah semakin 

pesat hal ini karena antusias masyarakat Indonesia terhadap bank syariah. Bahkan 

saat ini banyak bank-bank non Syariah atau bank konvensional dalam institusinya 

telah membuka cabang bank syariah dan berencana menjadikan diri sepenuhnya 

menjadi bank syariah. Hal ini terbukti dengan lahirnya bank BRISyariah di Indonesia 

sebagai salah satu bank yang mulanya adalah bank konvensional dan kemudian 

membuka cabang bank dengan menggunakan prinsip syariah atau bisa disebut bank 

Islam, yang berada dibawah naungan BRI Konvensional,  meskipun begitu bank 

BRISyariah telah melandaskan operasionalnya pada prinsip syariah secara utuh.5 

Dilihat dari sisi perkembangan aset, penyaluran dana dan perkembangan 

jaringan kantornya, bank syariah memperlihatkan dinamika yang positif dari tahun 

ketahun menunjukkan grafik yang cenderung menaik.6 

                                                           
3
. Muhammad Syafi’i Antoni, Bank Syariah, (Jakarta: Gema Insani, 2001), h. 34. 

4
. Zainuddin Ali,  Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2010), h. 21. 

5
. Hendika Bruri Pratama, Branch Operasional Superviser BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono, Wawancara, 12 Maret 2018. 
6
. Muhammad, Perbankan Syari’ah Problem..., h. 108. 
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Pesatnya perkembangan perbankan syariah yang hadir ditengah perbankan 

konvensional. Harus mampu bertahan dan bersaing dengan bank konvensional 

dengan caraterus meningkatkan jumlah nasabah serta memperluas market share 

nya.  

Besarnya market share atau pangsa pasar setiap saat akan berubah sesuai 

dengan perubahan selera konsumen, atau berpindahnya minat konsumen dari 

suatu produk ke produk lain. Dengan meningkatkan volume penjualan produk atau 

jasa perusahaan pada suatu pasar sasaran, perusahaan akan meningkatkan pangsa 

pasarnya. Sehingga upaya-upaya perusahaan dalam peningkatan volume penjualan 

merupakan upaya perusahaan didalam meningkatkan pangsa pasar produk atau 

jasanya dalam suatu pasar.7 

Berdasarkan hal tersebut, dapat ditarik benang merah bahwa besarnya 

market share sewaktu-waktu dapat berubah, maka dari itu dengan cara terus 

meningkatkan volume penjualan produk atau jasa perusahaan pada suatu pasar 

sasaran, perusahaan akan meningkatkan pangsa pasarnya. 

Strategi market share dilakukan dengan memadukan komponen-komponen 

yang ada pada marketing mix atau bauran pemasaran. Komponen tersebut adalah 

strategi promosi, strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan strategi 

service.8 

                                                           
7
. Octavia, Formulasi Strategi Bisnis Pt. Bukit Asam Tbk Dalam Rangka Meningkatkan 

Pangsa Pasar (Market share), Program Ilmu Administrasi Bisnis, Fakultas Ilmu Administrasi, 
Universitas Brawijaya Malang, 2014, h. 8.  

8
. Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, Pemasaran Startegik: Perspektif Value-Based 

Marketing dan Pengukuran Kinerja, (Bogor: IPB Press, 2010), h. 101. 
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Ketika produk sudah diciptakan, harga juga sudah ditetapkan, dan tempat 

sudah disediakan, artinya produk tersebut telah siap untuk dijual. Agar produk laku 

di jual kepada masyarakat atau nasabah, maka masyarakat harus tau kehadiran 

produk tersebut berikut manfaat, harga, dan dimana dapat diperoleh serta 

kelebihan produk tersebut dibandingkan dengan produk pesaing.9 Selanjutnya 

nasabah akan mengambil keputusan untuk menggunakan jasa perbankan tersebut.   

Hingga saat ini perbankan syariah di Indonesia sedang mengupayakan dan 

saling bekerjasama dalam meningkatkan market share. Hal ini dapat dilihat dari 

peningkatan aset perbankan syariah dari tahun 2013 sampai 2017 yang selalu 

meningkat. 

Pada tahun 2013 asetnya baru Rp. 248,11 triliun, kemudian naik di tahun 

2014 sebesar Rp. 278,92 triliun, tahun 2015 sebesar 304 triliun, dan pada tahun 

2016 menjadi 365,03 triliun danhingga pada bulan Oktober 2017 market share aset 

perbankan syariah mencapai 5,5% dari keseluruhan industri perbakan nasional, 

dengan total aset perbankan syariah sebesar Rp. 406, 23 triliun.10 

Berdasarkan survey yang dilakukan oleh peneliti, aset bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono setiap tahunnya mengalami peningkatan.  Secara otomatis 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah berkontribusi dalam meningkatkan aset 

dan market share perbankan syariah terhadap perbankan  nasional.11 

                                                           
9
. M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), h. 169. 
10

. www.katadata.co.id, diakses pada 13 April 2018.  
11

. Adha Adi Tama , Account Officer BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Wawancara, 12 
Maret 2018. 

http://www.katadata.co.id/
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Kerja keras untuk meningkatkan market share  telah diupayakan oleh 

industri perbankan syariah termasuk pula  BRISyariah. Usaha bank BRISyariah dalam 

meningkatkan market share terlihat dari pertumbuhan aset BRISyariah pada tahun 

2017 meningkat menjadi Rp. 31,54 triliun pertumbuhan aset sebesar 14%,  dimana 

pada tahun sebelumnya yakni 2016 sebesar 27,68 triliun.12 

Peningkatan market share yang terjadi merupakan hasil dari strategi yang 

telah digunakan oleh perbankan syariah secara umum dan khususnya pula oleh 

bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dalam meningkatkan market share 

perbankan syariah di Indonesia. Salah satu dari komponen marketing mix dapat 

digunakan strategi pengembangan share.  

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur adalah Bank 

Syariah pertama yang berdiri di Desa Sribhawono, dan masih cukup muda, selama 9 

tahun Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono berdiri, namun hingga saat ini 

aktivitas perekonomian desa Sribhawono masih dikuasai oleh Bank Konvensional 

karena Bank Konvensional lebih dahulu berdiri di Desa Sribhawono.  

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada salah satu Account Officer 

Micro Bank BRISyariah KCP Sribhawono bahwa bank konvensional yang berdiri di 

desa Sribhawono antara lain  BRI Unit yang berdiri pada tahun 90-an  Bank 

Danamon Simpan Pinjam yang berdiri pada tahun 2004, BTPN yang berdiri pada 

tahun 2009, BRI KCP berdiri pada tahun 2012, Bank Mandiri Mitra Usaha berdiri 

pada tahun 2011, Bank Sampoerna berdiri pada tahun 2012, Bank Ulam berdiri 

pada tahun 2012, dan Bank Mikro Laju Niagaberdiri pada tahun 2012. Sedangkan 

                                                           
12

. Ibid. 
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Bank BRISyariah KCP Sribhawono sendiri berdiri pada tahun 2011, sebelum 

BRISyariah membuka kantor cabang pembantu di desa Sribhawono, pada tahun 

2010 Bank BRISyariah Sribhawono beroperasi dengan sistem mobile tim yaitu 

bekerja didalam mobil.13 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan diketahui Bank BRISyariah 

memiliki tantangan yang cukup berat karena pesaing bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono ini adalah bank-bank konvensional yang cukup banyak yakni ada 

sembilan bank konvensional dan tiga BMT. BRISyariah yang merupakan bank 

Syariah satu satunya di Desa Sribhawono harus memiliki strategi market share yang 

tepat, agar dapat bersaing dan meningkatkan jumlah nasabahnya.  

Berdasarkan masalah yang terjadi, bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

memiliki cukup banyak pesaing. Oleh karena itu, bank harus bisa mengoptimalkan 

strateginya dalam meningkatkan jumlah nasabah supaya dapat bersaing dengan 

lembaga keuangan lain yang ada di desa Sribhawono. Strategi yang digunakan 

untuk meningkatkan jumlah nasabah adalah  menggunakan strategi market share 

dengan memadukan komponen-komponen marketing mix, komponen-komponen 

tersebut adalah strategi promosi, strategi produk, strategi harga, strategi tempat, 

dan strategi service. 

Berdasarkan uraian fenomena di atas, maka peneliti tertarik untuk meneliti 

masalah tersebut lebih mendalam dan menuangkan dalam bentuk tulisan yang 

berjudul: ”Strategi Market Share Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah Pada 

                                                           
13

. Emilham, Occount Officer Mikro BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Wawancara, 21 
Maret 2018. 
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Perbankan Syariah(Studi Pada Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung 

Timur)”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Bagaimana strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah pada 

perbankan syariah studi pada Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung 

Timur? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Mengetahui strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah pada 

perbankan syariah studi pada Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung 

Timur. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

a. Secara Teoritis 

Secara teoritis, penelitian yang dilakukan bisa dijadikan sebagai 

wahana untuk menerapkan ilmu pengetahuan serta menambah wawasan 

bagi peneliti dalam memahami ilmu pengetahuan di bidang Perbankan 

Syariah khususnya mengenai strategi market share dalam peningkatan 

jumlah nasabah pada perbankan syariah dan juga sebagai bahan referensi 

bagi penelitian selanjutnya, serta dapat menjadi bahan perbandingan dalam 
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melakukan penelitian di masa datang, khususnya penelitian mengenai 

strategi market share tentunya dengan objek penelitian yang berbeda.  

b. Secara Praktis 

Hasil penelitian ini secara praktis dapat digunakan sebagai salah satu 

koreksi dan masukan bagi lembaga keuangan bank atau pimpinan lembaga 

keuangan bank dalam merancang dan mempertimbangkan strategi market 

share dalam peningkatan jumlah nasabah. 

 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian ini mengenai strategi market share dalam peningkatan jumlah 

nasabah pada perbankan syariah (studi pada Bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono Lampung Timur), berdasarkan eksplorasi peneliti, ditemukan beberapa 

tulisan yang berkaitan dengan penelitian ini. 

Pertama, Tugas Akhir dari Mahdaleni pada tahun 2014 yang berjudul 

Strategi pemasaran produk tabungan wadi’ah dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah (studi PT Bank Muamalat Indonesia KCP Metro), dalam Tugas akhir ini di 

jelaskan tentang bagaimana strategi strategi pemasaran produk tabungan wadi’ah 

dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah di Bank Muamalat Indonesia KCP 

Metro, dengan menggunakan analisis bauran pemasaran atau marketing mix. Hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Mahdaleni menunjukkan bahwa strategi yang 

digunakan oleh BMI KCP Metro adalah 4P, dalam strategi produk strategi yang 

digunakan adalah menawarkan beragam manfaat yang menguntungkan bagi 
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nasabah dan melakukan redesaint benefit. Dalam strategi harga, BMI KCP Metro 

memberikan biaya administrasi yang relatif murah, hal ini agar nasabah tidak 

merasa terbebani dengan biaya administrasi. Dalam strategi promosi, 

menggunakan periklanan radio, menyebar brosur, dan penyebaran pribadi dengan 

cara seorang marketing ketempat nasabah tinggal dan melakukan kerjasana 

kelembagaan (cobranding). Saluran distribusi menggunakan sistem jemput bola. 

Strategi yang paling efektif digunakan adalah colbanding dan penyebaran brosur. 14 

Kedua, Tugas Akhir dari Nova Prasetyawati tahun 2015, yang berjudul 

Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 

Pembiayaan Murabahah Di Bank BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran, Jurusan  

Ekonomi Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis IslamInstitut Agama Islam Negeri 

Salatiga. Dalam skripsi ini peneliti meneliti tentang strategi pemasaran yang 

dilakukan BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pembiayaan Murabahah, strategi apa yang paling tepat dan faktor-faktor 

dalam peningkatan jumlah nasabah. Dari hasil penelitian strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran menggunakan bauran 

pemasaran, dengan metode promosi yang paling dominan. Alat promosi melalui 

media cetak brosur dan personal selling. Metode personal selling yang paling 

efektif dalam menjelaskan produk-produk BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran 

karena bertatap langsung dengan nasabah sehingga mempermudah nasabah 

                                                           
14

. Mahdaleni, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Wadiah Dalam Upaya 
Meningkatkan Jumlah Nasabah (Studi PT Bank Muamalat Indonesia KCP Metro), Tugas Akhir 
(Metro: Sekolah TinggiAgama Islam Negeri Jurai Siwo Metro, 2014),Dipublikasikan. 
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untuk memahami dan mengerti informasi tentang produk pembiayaan murabahah 

yang ditawarkan.15 

Ketiga, skripsi dari Amsary Lutfi pada tahun 2017 yang berjudul Analisis 

Strategi Pemasaran Pada BMT Al-Hasanah Lampung Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Perspektif Ekonomi Islam, Program Studi Ekonomi Syariah, Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Raden Intan Lampung. Hasil 

penelitian dari judul tersebut stategi pemasaran pada BMT Al-Hasanah Lampung 

dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Perspektif  Ekonomi Islam yaitu dengan 

meningkatkan sumber daya Insani dalam proses pelayanan kepada nasabah 

(sasaran untuk semua produk), meningkatkan kegiatan promosi dan sosialisasi 

kepada masyarakat baik dilakukan dengan door to door maupun silahturahmi di 

sebuah acara, dengan cara mempromosikan melalui periklanan berupa spanduk 

maupun brosur (sasaran untu semua produk), memberikan pinjaman Qordhul 

Hasan bagi pelaku usaha kecil yang mempunyai potensi dalam berwirausaha 

(sasaran untuk produk pembiayaan), memberikan apresiasi kepada nasabahnya 

khususnya untuk produk simpanan yang meningkatkan jumlah saldo tabungannya 

(sasaran untuk produk simpanan).16 

Berdasarkan ketiga penelitian tersebut di atas, penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti sama-sama mengkaji tentang strategi yang digunakan dalam upaya 

meningkatkan jumlah nasabah. Namun, objek yang diteliti berbeda. Penelitian 

                                                           
15

. Nova Prasetyawati, Analisis Strategi pPemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 
Nasabah Pembiayaan Murabahah Di Bank BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran, Tugas Akhir ( 
Salatiga: Institut Agama Islam Negeri), Dipublikasikan. 

16
. Amsary Lutfi, Analisis Strategi Pemasaran Pada BMT Al-Hasanah Lampung Dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah Perspektif Ekonomi Islam, Skripsi ( Bandar Lampung : IAIN Raden 
Intan, 2017), Dipublikasikan. 
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yang dilakukan oleh Mahdaleni tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan 

Wadi’ah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah. Penelitian yang dilakukan 

oleh Amsary Lutfi membahas tentang Strategi Pemasaran Pada BMT Al-Hasanah 

Lampung Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Perspektif Ekonomi Islam. Dan 

penelitian yang dilakukan oleh Nova Prasetyawati membahas tentang Strategi 

Pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah paada pembiayaan murabahah di 

BNI Syariah Cabang Pembantu Ungaran. Ketiga penelitian tersebut sama-sama 

mengfokuskan pada strategi dalam peningkatan jumlah nasabah.  
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BAB II 

LANDASAN TEORI  

A. Strategi Market Share 

1. Pengertian Strategi Market Share 

Strategi berasal dari kata bahasa asing strategy yang berarti cara 

mencapai tujuan akhir yang diimpikan. Impian yang dimaksud di sini bukanlah 

merupakan situasi atau kondisi yang ada dan berlaku paa saat ini, melainkan 

situasi dan kondisi yang diidamkan dan terwujud dimasa yang akan datang.17 

Strategi dalam pemasaran merupakan suatu cara untuk memenangkan 

“perang”. Strategi penting dan diperlukan dalam bisnis syariah, sehingga 

strategi harus direncanakan sedemikian rupa untuk dapat mencapai tujuan 

dari suatu usaha. 

Perencanaan strategi merupakan proses manejerial untuk 

menghasilkan dan mempertahankan kesesuaian antara sasaran dan sumber 

daya organisasi dengan peluang pasar (market oportunities) yang timbul. 

Tujuan dari perencanaan strategi adalah menghasilkan laba, dan pertumbuhan 

angka panjang. 18 

Selain itu dalam menjalankan strateginya dimana strategi dan taktik 

memang beda tipis dengan “tipu daya”, dan tipu daya dilarang dalam Islam 

karena tipu daya mengandung penipuan, kecurangan dan kezaliman, 

                                                           
17

. Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen Dalam Prespektif Kewirausahaan, (Bandung: 
Alfabeta, 2013), h. 15. 

18
. Lamb, Hair, Mc Daniel, Pemasaran , (Jakarta: Salemba Empat, 2001), h. 34. 
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sementara ketiga hal ini dilarang oleh Allah. Karena itu dalam strategi maupun 

taktik pemasaran, haruslah senantiasa terbebas dari tipu daya.19 

Sedangkan Market share adalah besarnya bagian atau luasnya total 

pasar yang dapat dikuasai oleh suatu perusahaan yang biasanya dinyatakan 

dalam persentase. Untuk dapat bertahan pada pangsa pasar yang sama 

dibutuhkan strategi pemasaran yang efektif. Salah satunya strategi yang efektif 

adalah dengan keunggulan bersaing suatu perusahaan.20 

Persaingan perusahaan di era globalisasi bukan dimaksudkan untuk 

menyerang perusahaan lain, namun ditujukan untuk menciptakan cara 

bagaimana meningkatkan pangsa pasar (market share) penjualan produk atau 

jasa yang diproduksi oleh perusahaan. Pangsa pasar yang lebih besar dapat 

dicapai perusahaan melalui peningkatan penjualan produk atau jasa 

perusahaan. Penjualan produk atau jasa yang memenuhi skala ekonomi yang 

cukup akan memudahkan perusahaan memperoleh laba yang tinggi yang 

diperlukan untuk tetap beroperasi dan mempercepat pertumbuhannnya.  

Lingkungan internal dan eksternal perusahaan memiliki pengaruh terhadap 

strategi bisnis yang dirancang perusahaan dengan tujuan meningkatkan 

kemampuan bersaingnya.21 

                                                           
19

. Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (Life and General) Konsep dan Sistem 
Operasional, (Jakarta: Gema Insani, 2004), h. 440. 

20
. Lydia Apriliani, Augusty Tae ferdinand, “Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi 

Keunggulan Bersaing Dalam Upaya Dalam  Meningkatkan Market share”, Diponegoro Journal Of 
Management, (Volume 4, Nomor 3, Tahun 2015), h. 2. 

21
. Octavia ,Formulasi Strategi Bisnis Pt. Bukit Asam Tbk Dalam Rangka Meningkatkan 

Pangsa Pasar (Market share), Program Ilmu Administrasi Bisnis, Fakultas Ilmu Administrasi, 
Universitas Brawijaya Malang, 2014, h. 1.  
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Besarnya pangsa pasar setiap saat akan berubah sesuai dengan 

perubahan selera konsumen, atau berpindahnya minat konsumen dari suatu 

produk ke produk lain.  Agar dapat bertahan di pasar, suatu perusahaan harus 

memiliki strategi yang lebih efektif dibandingkan pesaing yang ada.  

Jadi, strategi market share adalah strategi memperluas pasar pada 

pasar sasaran yang dituju. Strategi market share dilakukan dengan 

memadukan komponen-komponen yang ada pada marketing mix atau bauran 

pemasaran. Komponen salah satu dari Marketing mix dapat digunakan sebagai 

strategi pengembangan share yaitu strategi promosi, strategi produk, strategi 

harga, strategi tempat, dan strategi service. 

2. Dasar Hukum Strategi Market Share 

Spiritual marketing menganggap pesaing bukan sebagai musuh, justru 

dalam spiritual marketing menjunjung tinggi nilai-nilai moral dan selalu 

memelihara hubungan baik dan kemitraan dengan pesaing. Persaingan adalah 

hal yang baik karena akan turut membesarkan pasar. Karena itu, dalam 

spiritual marketing pesaing akan lebih ditempatkan sebagai mitra ketimbang 

sebagai musuh yang harus dihancurkan. Spiritual marketing bertujuan untuk 

mencapai sebuah solusi yang adil dan transparan bagi semua pihak yang 

terlibat.  

Allah berfirman dalam Q.S al-Ahzab ayat 70: 
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Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan 

Katakanlah Perkataan yang benar.22 

 

Tafsir ayat tersebut adalah Allah Swt memerintahkan kepada hamba-

hamba-Nya yang beriman agar menyempurnakan imannya dengan  bertakwa 

kepada Allah dan hendaklah mereka menyembah-Nya dengan penuh 

ketekunan seakan-akan mereka menghadapi-Nya dan melihatnya dengan mata 

dan kepala. Dan hendaklah mereka mengucapkan ucapan-ucapan benar, lurus, 

dan tidak berbelit-belit.23  

Perilaku atau etika berbisnis menjadi acuan utama dalam bisnis modern 

yang mulai kembali merangkul roh religiositas. Dari prinsip ini muncul 

keharusan untuk menegakkan kejujuran dan kebenaran.24 

Berdasarkan  penjelasan tersebut, dapat dipahami bahwa Allah 

memerintahkan semua muslim untuk berbicara benar dan  jujur dalam segala 

urusan dan perkataan, termasuk dalam melakukan pemasaran para pemasar 

harus jujur dalam menyampaikan produk yang dijualnya, tidak boleh 

melakukan kebohongan atau terlalu melebih-lebihkan atas produk yang 

dijualnya hanya untuk mengejar target penjualan.  

Transaksi ekonomi dalam bentuk apapun yang dilakukan bank dengan 

pihak lain terutama nasabah harus didasarkan pada prinsip rela sama rela.25 

                                                           
22

.  Ibnu Katsier. Terjemahan Singkat Tafsir Ibnu Katsir diterjemahkan oleh Salim 
Bahreisy, Said Bahreisy, dari judul asli MuhtasoruTafsirubnu Katsir. PT Bina Ilmu: Surabaya, 2006, 
Jilid 6, h. 346. 

23
. Ibid, h. 347 

24
.  Abd Shomad, Hukum Islam Penormaan Prinsip Syariah Dalam Hukum Indonesia, ( 

Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2012), h. 86.   



16 
 

 

 

Firman Allah Q.S an-Nisa ayat 29   

                         

      ...     

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamamu 

dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan 

suka sama-suka di antara kamu.26 

 

Tafsir ayat tersebut adalah bahwa Allah swt. melarang hamba-hamba-

Nya yang mukmin memakan harta sesamanya dengan cara yang bathil cara-cara 

mencari keuntungan yang tidak sah dan melanggar syariat seperti riba, 

perjudian dan yang serupa dengan itu dari macam-macam tipu daya seakan-

akan sesuai dengan hukum syari’at. Tetapi Allah mengetahui bahwa apa yang 

dilakukan itu hanya suatu tipu muslihat dari si pelaku untuk menghindari 

ketentuan hukum yang digariskan oleh syariat Allah. Allah mengecualikan dari 

larangan ini mencari harta dengan jalan perniagaan yang dilakukan atas dasar 

suka sama suka oleh kedua belah pihak yang bersangkutan.27 

Berdasarkan tafsir ayat tersebut apabila dikaitkan dengan pemasaran 

dalam perbankan syariah  adalah bahwa dalam melakukan pemasaran para 

pemasar hendaklah menawarkan produk layanan dan jasa yang benar-benar 

halal serta tidak mengandung riba selain itu diantara pihak memiliki kesempatan 

                                                                                                                                                               
25

. Ibid, h. 89. 
26

. Ibnu Katsier. Terjemahan Singkat Tafsir Ibnu Katsir diterjemahkan oleh Salim 
Bahreisy, Said Bahreisy, dari judul asli MuhtasoruTafsirubnu Katsir. PT Bina Ilmu: Surabaya, 2000, 
Jilid 2 h. 368.  

27
. Ibid, h. 369.  
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yang sama untuk menyatakan keinginannya dalam mengadakan transaksi dan 

berlandaskan pada asas saling ridha, saling iklas. 

3. Macam-macam Strategi Market Share 

Faktor-faktor bauran pemasaran dapat mempengaruhi market share. 

Ada beberapa komponen dari marketing mix digunakan sebagai strategi 

pengembangan share atau strategi market share, yaitu: 

a. Strategi Produk (Product) 

Strategi produk yaitu menciptakan minat dan kesuksesan 

terhadap produk (Product Attractivenes).28 Produk adalah keseluruhan 

konsep objek atau proses yang memberikan sejumlah nilai kepada 

konsumen. Yang perlu diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak 

hanya membeli fisik dari produk itu saja tapi membeli manfaat (benefit) 

dan nilai (value) dari produk tersebut  terutama pada produk jasa yang 

kita kenal tidak menimbulkan beralihnya kepemilikan dari penyedia jasa 

kepada konsumen.29 Pengembangan produk dapat dilakukan setelah 

menganalisa kebutuhan dari keinginan pasarnya yang didapat salah 

satunya dengan riset pasar.30 

Berbicara tentang produk berarti yang menjadi fokus utama 

adalah kualitas. Untuk jasa kualitas sangat bergantung pada faktor-faktor 

reliability responsiveness assurance dan empathy. Marketer harus dapat 

                                                           
28

. Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, Pemasaran Startegik: Perspektif..., h. 135. 
29

. Rambat Lupiyoadi, Pemasaran Jasa, (Tanggerang Selatan: Universitas Terbuka, 2014), 
h. 4.4.  

30
. M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012),  h. 15. 
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mengembangkan nilai tambah dari produknya selain basic features-nya, 

supaya dapat dibedakan dan bersaing dengan produk lain, untuk dapat 

menciptakan image.31 Selain itu, faktor-faktor yang terkandung dalam 

suatu produk adalah mutu dan kualitas, penampilan (features), pilihan 

yang ada (options), gaya (styles), merek (brand names), pengemasan 

(packaging), ukuran (size), jenis (product lines), macam (product items), 

jaminan (warranties), dan pelayanan (service). 

Strategi produk merupakan unsur yang paling penting, karena 

dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis 

produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan kegiatan 

promosi yang dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara 

penyalurannya.32 

b. Strategi Harga (Price) 

Strategi harga yaitu mendorong kesungguhan konsumen untuk 

membeli dengan menciptakan harga yang dapat diterima (Price 

Acceptable).33 Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 

menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya 

unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan persoalan 

penting, masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 

menangani permasalahan penetapan harga tersebut. Karena 

menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi 

                                                           
31

.Rambat Lupiyoadi, Pemasaran Jasa...,h. 4.5. 
32

. Sofyan  Assauri, Manajemen Pemasaran..., h. 199-200.   
33

.Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, Pemasaran Startegik: Perspektif..., h. 135. 
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tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat 

dicapai oleh perusahaan.34 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. 

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga 

antara lain biaya, keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan 

perubahan keinginan pasar.35 Harga juga merupakan suatu senjata untuk 

berkompetisi. Dengan situasi perekonomian yang sulit pada saat ini 

maka strategi harga yang rasional atau murah menjadi kunci sukses 

penyedia jasa.36 

c. Strategi Promosi ( Promotion) 

Strategi Promosi yaitu menciptakan kepedulian konsumen 

terhadap produk (Product Awarenes).37 Promosi merupakan salah satu 

unsur variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan 

promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antar perusahaan 

dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi 

konsumen, dalam kegiatan pembelian  atau penggunaan jasa sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan.38 Tujuan yang diharapkan dari 

                                                           
34

. Sofyan  Assauri, Manajemen Pemasaran..., h. 223. 
35

. M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran..., h. 15. 
36

. Rambat Lupiyoadi, Pemasaran Jasa...,h. 4.20. 
37

. Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, Pemasaran Startegik: Perspektif..., h. 135. 
38

. Rambat Lupiyoadi, Pemasaran Jasa..., h. 4.32. 
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promosi adalah konsumen dapat mengetahui tentang produk tersebut 

dan pada akhirnya memutuskan untuk membeli produk tersebut.39 

Produk sudah diciptakan, harga juga sudah ditetapkan, dan 

tempat sudah disediakan, artinya produk tersebut telah siap untuk 

dijual. Agar produk laku di jual kepada masyarakat atau nasabah, maka 

masyarakat harus tahu kehadiran produk tersebut berikut manfaat, 

harga, dan dimana dapat diperoleh serta kelebihan produk tersebut 

dibandingkan dengan produk pesaing.40 Untuk selanjutnya nasabah akan 

mengambil keputusan untuk menggunakan jasa perbankan tersebut.  

Salah satu dari komponen marketing mix yang menjadi faktor dari 

peningkatan jumlah nasabah adalah promosi.   

Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat mengenal dan 

mengetahui bank apalagi produk-produknya. Oleh karena itu, promosi 

merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 

menarik calon nasabah baru. Promosi juga berfungsi mengingatkan 

nasabah akan produk, promosi juga ikut mempengaruhi nasabah untuk 

membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra bank 

dimata para nasabahnya.41 

                                                           
39

. M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran..., h. 15. 
40

. Ibid, h. 169. 
41

. Ibid., 
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Adapun alat yang digunakan untuk mempromosikan produk 

suatu bank adalah dengan beberapa cara yaitu Advertising, personal 

selling, dan selling promotion, Public Relations dan Publicity .  

1) Advertising 

Advertising (periklanan) ialah bentuk  presentasi atau 

penyajian dan promosi mengenai ide, barang-barang, atau jasa 

yang dilakukan oleh sposor tertentu.42 Advertising (periklanan) 

digunakan untuk menanamkan citra jangka panjang dan suatu cara 

yang efisien untuk mencapai sejumlah calon nasabah.43 Advertising 

dapat dilakukan oleh bank melalui media televisi, radio, surat kabar, 

spanduk, dan internet. 

2) Personal selling 

Personal selling adalah presentasi melalui satu atau dua 

orang penjual untuk tujuan melakukan penjualan.44 Dalam 

perbankan personal selling merupakan kegiatan bank untuk 

melakukan kontak langsung dengan para nasabah maupun para 

calon nasabahnya. Kegiatan ini digunakan bank untuk 

menginformasikan produk secara langsung kepada calon nasabah, 

mengenalkan produk secara langsung, meyakinkan dan membuat 

calon nasabah agar percaya akan keunggulan produk yang 

ditawarkan. 

                                                           
42

. Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung: Alfabeta, 2013), h. 205.  
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3) Selling promotion 

Selling promotion, merupakan kegiatan bank dalam 

menawarkan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga 

nasabah akan mudah untuk  melihatnya.45 Tujuan promosi 

penjualan adalah untuk untuk meningkatkan jumlah nasabah. 

Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera 

membeli setiap produk atau jasa yang ditawarkan. Promosi 

penjualan dapat dilakukan melalui beberapa cara: pertama, 

pemberian tingkat bagi hasil khusus. Kedua, pemberian insentif 

kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan dengan saldo 

tertentu. Ketiga, pemberian cinderamata, hadiah serta kenang-

kenangan lainnya kepada nasabah yang setia, serta bentuk promosi 

penjualan lainnya.46 

4) Public relations  

Public relations tujuannya ialah untuk memberikan citra 

yang baik dari masyarakat kepada perusahaan.47 Perusahaan yang 

bijaksana mengambil langkah-langkah konkret untuk mengelola 

hubungan yang berhasil dengan masyarakat-masyarakat 

utamanya.48Alat public relation yang dapat digunakan adalah 

                                                           
45

. Hendro, Dasar-Dasar Kewirausahaan, (Jakarta: Erlangga, 2011), h. 393-394.  
46

. M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran..., h. 178. 
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. Buchari Alma, Kewirausahaan..., h. 205. 
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. Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, ( PT Macanan Jaya 
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hubungan pers, pemberitahuan produk, komunikasi korporat, lobby 

dan Pemberian saran.49 

5) Publicity 

Publicity merupakan kegiatan promosi untuk memancing 

nasabah melalui kegiatan pameran, pembukaan stan promosi di 

pusat pembelanjaan, sponsorship kegiatan, program Corporate 

Social Responsibility (CSR), mendukung atau berperan serta dalam 

kegiatan amal seperti penggalangan dana untuk para korban 

benana alam, serta kegiatan lainnya. Tujuan kegiatan ini adalah 

agar nasabah dapat mengenal bank lebih dekat, dengan ikut 

kegiatan tersebut nasabah akan selalu mengingat bank tersebut 

dan diharapkan akan menarik nasabah.50 

d. Strategi Distribusi (Place) 

Strategi Distribusi berkaitan dengan bank dalam menyalurkan 

produk kepada masyarakat sesuai dengan produk yang cocok untuk 

nasabah berdasarkan tipe nasabah. Tujuannya dari strategi distribusi 

adalah untuk memastikan bahwa produk yang digunakan oleh nasabah 

itu benar-benar cocok untuk nasabah. Sebelum bank memasarkan 

produknya, maka sudah ada perencanaan tentang pola distribusinya. 

Disini penting sekali perantara dan pemilihan saluran distribusinya. 
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Perantara ini sangat penting karena dalam segala hal mereka 

berhubungan dengan nasabah.51 

e. Strategi Layanan (Service) 

Apabila terkait dengan kualitas pelayanan, menciptakan 

pengalaman yang baik bagi konsumen sesudah melakukan pembelian 

dan mempertahankan pelanggannya untuk tetap loyal (Service 

Experience).52 Ukurannya bukan hanya ditentukan oleh pihak yang 

melayani (perusahaan) saja, tetapi lebih banyak ditentukan oleh pihak 

yang dilayani, karena merekalah yang menikmati layanan sehingga dapat 

mengukur kualitas pelayanan berdasarkan harapan-harapan mereka 

dalam memenuhi kepuasannya.53 

Standar layanan perbankan sangat penting mengingat industri 

perbankan berkembang semakin pesat seiring dengan kebutuhan 

nasabah juga semakin meningkat dan kompleks, serta membutuhkan 

standar penampilan, pengetahuan, dan keterampilan mengenai produk 

dan jasa yang ditawarkan oleh bank.54 

Secara umum standar layanan perbankan yang harus dipenuhi, 

meliputi:55 

1) Standar penampilan petugas 
2) Standar Kebersihan dan kerapihan ruang kerja 
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3) Pengetahuan mengenai produk dan jasa perbankan 
4) Standar komunikasi dengan nasabah 
5) Standar penanganan keluhan nasabah 

 

4. Manfaat Market share 

Market share adalah sebuah indikator tentang apa yang dilakukan 

oleh sebuah prusahaan terhadap kompetitornya dengan dukungan 

perubahan-perubahan dalam sales. Berikut adalah manfaat dari market 

share: 56 

a. Pemahaman tentang pangsa pasar dapat membantu manajer 
melakukan evaluasi terhadap permintaan utama (primer demand) 
maupun seleksi pasar. Hal ini berarti pemahaman terhadap pangsa 
pasar ini juga memungkinkan para manajer untuk mengevaluasi tidak 
hanya market growth (pertumbuhan pasar) total atau penurunannya 
tapi juga tren dalam seleksi konsumen diantara kompetitor. 

b. Membantu manajer pemasaran dalam menerjemahkan target sales-
nya kedalam market share untuk menunjukkan  prediksi tercapainya 
target pertumbuhan pada market atau mendapatkan share dari 
kompetitornya. 

c. Managjer pemasaran menggunakan 4P dari strategi bauran marketing 
(product, price, place, promotion) untuk menarik customer dan 
mengembangkan pangsa pasar bagi produk perusahaan. Para manajer 
dapat menaksir kinerjanya yang dibandingkan dengan kompetitornya 
untuk mengukur kesuksesannya. 

d. Pemahaman mengenai pangsa pasar akan membantu manajemen 
perusahaan untuk mengevaluasi keberhasilan upayanya dalam 
menembus pasar relatif terhadap kompetitornya.   

Para manajer pemasaran perlu menganalisis pangsa pasar 

perusahaan secara mendalam agar lebih baik dalam memahami sumber-

sumber kinerja pangsa pasarnya. 

B. Nasabah 

1. Pengertian Nasabah  
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Nasabah adalah pihak yang menggunakan jasa bank.57 Nasabah adalah 

(1) setiap orang yang datang untuk bertransaksi; (2) setiap orang yang 

menelpon ke bank yang mendapat informasi dan (3) setiap orang (teman 

sejawat) yang ada di kantor (satu bagian, bagian lain, atau cabang lain).58 

Nasabah adalah sasaran pasar bagi bisnis perbankan, untuk menggunakan 

produk dan jasa perbankan.  

Nasabah adalah orang atau badan yang mempunyai rekening 

simpanan atau pinjaman pada bank. Nasabah itu ibarat nafas yang sangat 

berpengaruh terhadap kelanjutan suatu bank.  Oleh karena itu bank harus 

dapat menarik nasabah sebanyak-banyaknya agar dana yang terkumpul dari 

nasabah tersebut diputar oleh bank yang nantinya disalurkan kembali kepada 

masyarakat yang membutuhkan bantuan bank. 

Nasabah memiliki keinginan-keinginan terhadap bank syariah, 

sehingga nantinya ia menjadi pelanggan bank syariah. keinginan-keinginan 

yang harapannya dapat diperoleh dari bank adalah tersenyum kepadanya, 

disapa dengan ramah, disebut namanya saat komunikasi, didengar dengan baik 

saat menyampaikan kebutuhan dan kesulitannya, tidak membagi perhatiannya 

dengan hal-hal lain, cepat, tanggap dan akurat, ucapan terimakasih dan kesan 

terakhir yang manis, Banking hall yang bersih dan nyaman, tempat parkir yang 

luas dan mudah.59 
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.  Undang-Undang Republik Indonesia, Nomor 10 Tahun 1998 Pasal 1 ayat 16. 
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. Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (Yogyakarta: Sekolah Tinggi Ilmu Manajemen 
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2. Jenis-Jenis Nasabah 

Jenis-jenis nasabah dibagi menjadi dua yaitu:60 

a. Nasabah Penyimpan 

Nasabah penyimpan adalah nasabah yang menempatkan dananya 

di bank dalam bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan 

nasabah yang bersangkutan. 

b. Nasabah Debitur 

Nasabah debitur adalah nasabah yang memperoleh fasilitas kredit 

atau pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau yang dipersamakan 

dengan itu berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang 

bersangkutan. 

 

C. Perbankan Syariah 

1. Pengertian Bank Syariah 

Sebagaimana telah dijelaskan secara khusus dalam Undang-Undang 

No. 21 tahun 2008, tentang Perbankan Syariah Pasal 1 disebutkan bahwa 

“Perbankan Syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut bank syariah dan 

unit syariah, mencangkup kelembagaan, kegiatan usaha, serta cara dan proses 

dalam melaksanakan kegiatan usahanya.61 

Bank Islam adalah sebuah bentuk dari bank modern yang didasarkan 

pada hukum Islam yang sah, dikembangkan pada Abad pertama Islam, 

                                                           
60

.  Undang-Undang Republik Indonesia, Nomor 10 Tahun 1998 Pasal 1 ayat 17 dan ayat 
18. 

61
. Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah,(Bandung: Pustaka Setia, 2013), h. 16. 
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menggunakan konsep berbagi risiko sebagai metode utama, dan meniadakan 

keuangan berdasarkan kepastian serta keuntungan yang ditentukan 

sebelumnya.62 

Berdasarkan pemaparan di atas perbankan syariah adalah suatu 

lembaga keuangan bank yang melakukan penghimpunan dan penyuluhan 

dana, kelembagaan dan segala proses kegiatannya yang didasarkan pada 

prinsip Islam.  

2. Fungsi dan Peran Perbankan Syariah 

Fungsi dan peran bank syariah yang diantaranya tercantum dalam 

pembukaan strandar akuntansi yang dikeluarkan oleh AAOIFI (Accounting and 

Auditing Organization for Islamic Financial Institution), sebagai berikut:63 

a. Manajer investasi, bank syariah dapat mengelola investasi dana nasabah 
b. Investor, bank syariah dapat menginvertasikan dana yang dimilikinya 

maupun dana nasabah yang dipercayakan kepadanya. 
c. Penyedia jasa keuangan dan lalu lintas pembayaran, bank syariah dapat 

melakukan kegiatan-kegiatan jasa-jasa layanan perbankan sebagaimana 
lazimnya, 

d. Pelaksanaan kegiatan sosial sebagai ciri yang melekat pada entitas 
keuangan syariah, bank islam juga memiliki kewajiban untuk 
mengeluarkan dan mengelola (menghimpun, mengadministrasikan, 
mendistribusikan) zakat serta dana-dana sosial lainnya.  

 

3. Tujuan Bank Syariah  

Bank syariah mempunyai beberapa tujuan diantaranya sebagai berikut:64 

a. Mengarahkan kegiatan ekonomi umat untuk ber-muamalah secar Islam, 
khususnya muamalah yang berhubugan dengan perbankan, agar 
terhindar dari praktek-praktek riba atau jenis-jenis usaha atau 

                                                           
62

. Khaerul Umam, Manajemen Perbankan..., h. 15. 
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perdagangan lain yang mengandung unsur gharar (tipuan), dimana jenis-
jenis usaha tersebut selain dilarang dalam Islam, juga telah menimbulkan 
dampak negatif terhadap kehidupan ekonomi rakyat. 

b. Untuk menciptakan suatu keadilan di bidang ekonomi dengan jalan 
meratakan pendapatan melalui kegiatan investasi, agar tidak terjadi 
kesenjangan yang amat besar antara pemilik modal dengan pihak yang 
membutuhkan dana.  

c. Untuk meningkatkan kualitas hidup umat dengan jalan membuka peluang 
berusaha yang lebih besar terutama kelompok miskin, yang diarahkan 
kepada kegiatan usaha yang prodiktif, menuju terciptanya kemandirian 
usaha. 

d. Untuk menanggulangi masalah kemiskinan yang pada umumnya berupa 
program dari negara-negara yang sedang berkembang. Upaya bank 
syariah di dalam mengentaskan kemiskinan ini berupa pembinaan 
nasabah yang lebih menonjol sifat kebersamaan dari siklus usaha yang 
lengkap seperti program pembinaan pengusaha produsen, pembinaan 
pedagang perantara, program pembinaan konsumen, program 
pengembangan modal kerja dan program pengembangan usaha bersama. 

e. Untuk menjaga stabilitas moneter. Dengan aktivitas bank syariah akan 
mampu menghindari pemanasan ekonomi di antara lembaga keuangan. 

f. Untuk menyelamatkan ketergantungan umat Islam terhadap bank non-
syariah. 
 

4. Produk-Produk Bank Syariah  

a. Produk Penghimpunan Dana 

Kegiatan   menghimpun   dana  (funding) merupakan   kegiatan   

membeli   dana dari masyarakat.  Kegiatan  ini  dikenal  juga  dengan  

kegiatan funding.  Kegiatan membeli   dana   dapat   dilakukan   dengan   

cara   menawarkan   berbagai   jenis simpanan. Simpanan sering disebut 

dengan nama rekening atau account. Jenis-jenis simpanan yang ada 

diantaranya simpanan giro, tabungan, dan deposito.65 Dalam 

penerapannya, produk tersebut dilaksanakan melalui akad wadi’ah dan 

mudharabah. 

1) Prinsip Al-Wadi’ah (Simpanan) 
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Al-Wadi’ah atau dikenal dengan nama titipan atau simpanan , 

merupakan titipan murni dari satu pihak ke pihak lain, baik 

perseorangan maupun badan hukum yang harus dijaga dan 

dikembalikan kapan saja apabila penitip menghendaki.66 

Berdasarkan kewenangan yang diberikan, wadi’ah dibedakan  

menjadi dua yaitu wadi’ah ya dhamanah yang berarti penerima 

titipan berhak mempergunakan dana/barang titipan untuk di 

dayagunakan, tanpa ada kewajiban untuk memberikan imbalan 

kepada penitip dengan tetap pada kesepakatan dapat diambil setiap 

saat. Sedangkan wadi’ah amanah tidak memberikan kewenangan 

kepada penerima titipan untuk mendayagunakan barang/dana yang 

dititipkan.67 

2) Prinsip Mudharabah 

Dalam akad mudharabah, nasabah yang menyimpankan 

uangnya di bank bertindak sebagai sohibul mal (pemilik dana) dan 

bank sebagai mudharib (pengelola). Nasabah pun berhak menerima 

bagi hasil dari akad tersebut. Akad ini pun diaplikasikan dalam dua 

bentuk, yaitu mudharabah mutlaqoh dimana nasabah membebaskan 

bank untuk memutar dana tersebut dalam bentuk usaha apapun, dan 

mudharabah muqayyadah yang berarti bahwa nasabah membatasi 

bank untuk menginvestasikan dana kedalam usaha tertentu saja. 
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Prinsip mudharabah dalam produk bank syariah dapat dikembangkan 

untuk produk jenis giro, tabungan, maupun deposito.68 

2. Produk Penyaluran Dana 

Bank menyalurkan dananya dalam bentuk pembiayaan. 

Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang diberikan oleh suatu 

pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah 

direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, 

pembiayaan adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung 

investasi yang telah direncanakan.69 

Dalam  menyalurkan dananya pada nasabah, produk pembiayaan 

syariah diantaranya yaitu: 

a. Prinsip Jual beli  

Prinsip Jual beli dilaksanakan sehubungan dengan adanya perpindahan 

kepemilikan barang atau benda (transfer of property). Prinsip ini dibagi 

sebagai berikut: 

1) Pembiayaan Murabahah 

Bai’al murabahah merupakan kegiatan jual beli pada harga pokok 

dengan tambahan keuntungan yang disepakati. Dalam hal ini 

penjual harus terlebih dulu memberitahukan harga pokok yang ia 

beli ditambah keuntungan yang diinginkan.70  
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2) Pembiayaan Salam 

Bai’ As-Salam artinya pembelian barang yang diserahkan kemudian 

hari, sedangkan pembayaran dilakukan dimuka. Prinsip yang harus 

dianut adalah harus diketahui terlebih dulu jenis, kualitas, dan 

jumlah barang dan hukum awal pembayaran harus dalam bentuk 

uang. 71 

3) Pembiayaan Istisna 

Transaksi bai’ al-istishna’ merupakan kontrak penjualan antara 

pembeli dan pembuat barang. Dalam, kontrak ini, pembuat barang 

menerima pesanan dari pembeli. Pembuat barang lalu berusaha 

melalui orang lain untuk membuat atau membeli barang meurut 

spesifikasi yang telah disepakati  dan menjualnya kepada pembeli 

akhir. Kedua belah pihak bersepakat atas harga serta sistem 

pembayaran, apakah pembayaran dilakukan dimuka, melalui 

cicilan, atau ditangguhkan sampai suatu waktu pada masa yang 

akan datang.72  

b. Prinsip Bagi Hasil 

1) Musyarakah 

Musyarakah adalah akad kerja sama antara dua belah pihak atau 

lebih untuk suatu usaha tertentu dimana masing-masing pihak 

memberikan konstribusi dana dengan keuntungan dan risiko usaha 

akan ditanggung bersama sesuai dengan kesepakatan.73 
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2) Mudharabah 

Mudharabah adalah akad kerjasama antara dua pihak, dimana 

pihak pertama (sohibul maal) menyediakan seluruh modal dan 

pihak lain menjadi pengelola. Keuntungan dibagi menurut 

kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. Apabila rugi, 

kerugian tersebut akan ditanggung pemilik modal selama kerugian 

itu bukan akibat dari kelalaian pengelola. Apabila kerugian itu 

bukan akibat dari kelalaian pengelola, pengelola bertanggung 

jawab mengatasinya.74 

 

 

 

 

c. Prinsip Sewa 

1) Al- Ijarah 

Pengertian al-ijarah adalah akad pemindahan hak guna atas barang 

atau jasa, melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan 

pemindahan kepemilikan atas barang itu.75 

d. Akad Pelengkap 

1) Qord 

Qord adalah pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih 

atau diminta kembali atau dengan kata lain meminjamkan tanpa 

mengharapkan imbalan.76 
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2) Al Wakalah 

Wakalah atau wakilah artinya penyerahan atau pendelegasian atau 

pemberian mandat dari satu pihak pada pihak lain. Mandat ini harus 

dilakukan sesuai dengan yang telah disepakati oleh pemberi 

mandat.77  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian yang dipakai oleh peneliti termasuk jenis penelitian 

lapangan (field reseach). Penelitian lapangan adalah suatu pemeriksaan atau 

pengujian yang teliti dan kritis dalam mencari fakta, atau prinsip-prinsip 

penyelidikan yang tekun guna memastikan suatu hal.78 Penelitian lapangan ini 

dilakukan dengan meneliti objek secara langsung lokasi yang akan diteliti agar 

mendapat hasil yang maksimal. Dalam hal ini lokasi penelitian adalah Bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur.  

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif, penelitian deskriptif adalah penelitian 

yang berusaha mendeskripsikan suatu gejala, peristiwa, kejadian, yang terjadi 

saat sekarang. Penelitian deskriptif memusatkan perhatian pada masalah 

aktual sebagaimana adanya pada saat penelitian berlangsung.79  

Berdasarkan penjelasan di atas, dalam penulisan hasil penelitian ini 

adalah mendeskripsikan atau menggambarkan secara sistematis fakta dan 

fenomena mengenai strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah 
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 Husein Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: Rajawali Pers, 
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pada perbankan syariah (studi pada Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

Lampung Timur).  

B. Sumber Data 

  Sumber data adalah subjek dari mana data dapat diperoleh.80 

Dikarenakan sumber data merupakan salah satu hal yang sangat menentukan 

keberhasilan suatu penelitian. Penelitian ini menggunakan beberapa sumber data, 

yakni sumber data primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber pertama di mana sebuah data 

dihasilkan.81 Untuk menjawab pertanyaan peneliti, dalam penelitian ini peneliti 

memperoleh sumber data primer dari Pimpinan Cabang Pembantu, AO 

(Account Officer), Branch Operasional Superviser, AOM (Account Officer Micro) 

dan Customer Service dan Nasabah. Karena penelitian ini juga mencari data 

dari nasabah, mengetahui tahun 2017 sebanyak 7.358 nasabah apabila 

dilakukan wawancara secara keseluruhan nasabah tentunya akan 

menghabiskan banyak waktu, dengan menggunakan teknik sampling, selain 

akan menghemat waktu juga mempermudah peneliti dalam menggali 

informasi. 

Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini yaitu snowball 

sampling.  Teknik snowball sampling merupakan teknik penentuan sampel 

yang mula-mula jumlahnya kecil, kemudian sampel ini diminta memilih 
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responden lain untuk dijadikan sampel lagi, begitu seterusnya sehingga jumlah 

sampel terus menjadi banyak.82 

Hal ini dilakukan karena dari jumlah sumber data yang sedikit tersebut 

belum mampu memberikan data yang memuaskan, maka mencari orang lain 

lagi yang dapat digunakan sebagai sumber data. Dengan demikian jumlah 

sampel sumber data akan semakin besar, seperti bola salju yang 

menggelinding, lama-lama menjadi besar.83 

Penentuan sampel dalam penelitian kualitatif dilakukan saat peneliti 

memasuki lapangan dan selama penelitian berlangsung (emergency sampling 

design). Caranya yaitu, peneliti memilih orang tertentu yang dipertimbangkan 

akan memberikan data atau informasi yang diperoleh dari sampel sebelumnya. 

Peneliti dapat menetapkan sampel lainnya yang dipertimbangkan akan 

memberikan data lebih lengkap. Unit sampel yang dipilih makin lama makin 

terarah sejalan dengan makin terarahnya fokus penelitian. Dalam proses 

penentuan sampel, berapa besar sampel tidak dapat ditentukan sebelumnya. 

Penentuan unit sampel (responden) dianggap telah memadai apabila telah 

sampai kepada taraf “redudency” (datanya telah jenuh, ditambah sampel lagi 

tidak memberikan informasi yang baru), artinya bahwa dengan menggunakan 

responden selanjutnya boleh dikatakan tidak lagi diperoleh tambahan 

informasi baru yang berarti.84 
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Dalam penelitian ini, peneliti memilih nasabah diantaranya yaitu 

nasabah penyimpan dan nasabah debitur sebagai sampel untuk dijadikan 

sumber data. Dimana jumlah sampel tidak ditentukan tetapi terus mencari 

sumber data lain hingga mampu memberikan data yang memuaskan. Apabila 

data yang didapatkan belum memuaskan maka peneliti akan mencari nasabah 

lain yang dapat dijadikan sebagai sumber data, begitu seterusnya hingga data 

yang dikumpulkan telah sampai kepada taraf jenuh. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder merupakan sumber data yang diperoleh dari 

sumber tidak langsung biasanya berupa dokumentasi dan arsip-arsip resmi.85 

Misalnya data mengenai keadaan demografi suatu daerah, data mengenai 

produktifitas suatu perguruan tinggi, data mengenai persediaan pangan suatu 

daerah, dan lain sebagainya.86 Data sekunder umumnya diperoleh dari 

dokumen-dokumen seperti literatur dan arsip-arsip yang ada di bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono yang mempunyai keterkaitan dengan judul 

penelitian serta gambaran umum dari objek yang diteliti.   

Sumber data sekunder yang peneliti gunakan berasal dari buku-buku, 

antara lain: buku karangan M. Nur Rianto Al-Arif yang berjudul Dasar-Dasar 

Pemasaran Bank Syariah buku karangan Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, 

yang berjudul Pemasaran Startegik: Perspektif Value-Based Marketing dan 

Pengukuran Kinerja, buku karangan Sofjan Assauri yang berjudul Manajemen 

Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi. Serta beberapa dokumen-dokumen 
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lain, seperti sejarah berdirinya Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, visi-

misi dan lain-lain terkait dengan objek penelitian.  

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan teknik yang dilakukan untuk 

memperoleh informasi yang dibutuhkan dalam rangka mencapai tujuan 

penelitian.87 Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) yang 

dilakukan pada bank BRISyariah Bandar Sribhawono mengenai strategi market 

share dalam peningkatan jumlah nasabah pada perbankan syariah. Dalam 

penelitian ini, peneliti menggunakan beberapa teknik pengumpulan data, antara 

lain : 

1. Wawancara 

Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 

penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 

pewawancara dengan responden atau orang yang diwawancarai dengan atau 

tanpa menggunakan pedoman (guide) wawancara.88 Dalam hal ini, peneliti 

langsung mengajukan pertanyaan kepada Pimpinan Cabang Pembantu, AO 

(Account Officer), Branch Operasional Superviser, AOM (Account Officer Micro), 

Customer Service dan nasabah. Pertanyaan yang diajukan adalah seputar 

strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah pada perbankan 

syariah. 
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Ada tiga jenis teknik wawancara, yaitu wawancara terstruktur, 

wawancara semi terstruktur dan wawancara tak terstruktur.89 Dari ketiga jenis 

tersebut, peneliti menggunakan teknik wawancara tak terstruktur dalam 

mengajukan pertanyaan kepada pihak bank. Sistem atau teknik wawancara ini 

dilakukan dalam bentuk model wawancara yang tidak terstruktur yaitu berupa 

dialog atau tanya jawab, hal ini dilakukan agar yang diwawancarai tidak kaku 

dalam menjawab pertanyaan, sehingga data-data dapat diperoleh semaksimal 

mungkin, akan tetapi tidak menyimpang dari standar pertanyaan yang 

dibutuhkan dan lebih diarahkan pada hal-hal yang menjadi objek 

permasalahan 

2. Dokumentasi 

Merupakan teknik yang digunakan untuk mengumpulkan data berupa 

data-data tertulis yang mengandung keterangan dan penjelasan serta pemikiran 

tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan masalah penelitian.90 

Dalam rangka mendapatkan data yang lengkap dan akurat, maka diperlukan 

bahan-bahan penunjang dari literatur yang membahas tentang strategi market 

share dalam peningkatan jumlah nasabah, yaitu dengan melalui penelusuran 

dokumen yang ada diperpustakaan dan data yang ada di Bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono.  
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D. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah kualitatif, dalam penelitian 

kualitatif peneliti berangkat dari teori menuju data, dan terakhir pada penerimaan 

dan penolakan terhadap teori yang digunakan. Penelitian kualitatif merupakan riset 

yang bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan analisis dengan pendekatan 

induktif.91  

Proses berfikir induktif tidak dimulai dari teori yang bersifat umumtetapi 

dari fakta atau data khusus berdasarkan pengamatan di lapangan atau pengalaman 

empiris. Data dan fakta hasil pengamatan empiris disusun, siolah, dikaji, untuk 

kemudian ditarik maknanya dalam bentuk pernyataan atau kesimpulan yang 

bersifat umum.92 

Berdasarkan keterangan tersebut, maka berfikir secara induktif dalam  

penelitian ini nantinya akan membahas secara khusus tentang strategi market 

share dalam peningkatan jumlah nasabah pada perbankan syariah, kemudian dari 

strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah pada perbankan syariah 

tersebut dilakukan analisis dari strategi tersebut mana yang lebih efektif untuk 

diterapkan dalam usaha meningkatkan jumlah nasabah. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

Lampung Timur 

1. Perkembangan Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

Lampung Timur 

Berdirinya BRI Syariah sebagai salah satu bank syariah di tengah-

tengah masyarakat Indonesia sehingga dapat diketahui dan dipahami 

kronologi historisnya. Berdirinya BRI Syariah berawal dari akuisisi PT 

Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, terhadap Bank Jasa Arta pada 

tanggal 19 Desember 2007 dan setelah mendapat izin dari Bank Indonesia 

(BI) pada tanggal 16 Oktober 2008 melalui surat Nomor: 

10/67/KEP.GBI/DpG/2008,  kemudian pada tanggal 17 November 2008, 

PT. BRI Syariah resmi beroperasi. Awalnya PT BRI Syariah beroperasi 

secara konvensional, setelah itu diubah menjadi kegiatan perbankan 

berdasarkan prinsip-prinsip syariah.
93

 

BRI Syariah hadir sebagai sebuah bank ritel modern terkemuka 

dengan layanan finansial berdasarkan kebutuhan nasabah dengan 

jangkauan termudah untuk kehidupan yang lebih bermakna. BRI Syariah 

melayani nasabah dengan pelayanan prima (service excellence) dan 

menawarkan beraneka produk yang sesuai dengan harapan nasabah.  
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Hadirnya BRI Syariah di tengah-tengah industri perbankan 

nasional dipertegas oleh makna pendar cahaya yang mengikuti logo 

perusahaan. Logo tersebut menggambarkan keinginan dan tuntutan 

masyarakat terhadap sebuah bank modern sekelas PT. BRI Syariah yang 

mampu melayani masyarakat dalam kehidupan modern. 

Aktivitas BRI Syariah semakin kokoh setelah pada tanggal 19 

Desember 2008 ditandatangani akta pemisahan Unit Usaha Syariah PT 

Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, untuk melebur ke dalam PT. BRI 

Syariah (spin off process) yang berlaku efektif pada tanggal 1 Januari 

2009. Penandatanganan tersebut dilakukan oleh Bapak Sofyan Basir 

sebagai Direktur Utama PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, dan 

Bapak Ventje Rahardjo sebagai Direktur Utama PT BRI Syariah. BRI 

Syariah telah menjadi bank syariah ketiga terbesar berdasarkan jumlah 

asetnya hingga saat ini.
94

 

BRI Syariah tumbuh sangat pesat baik dari sisi aset, jumlah 

pembiayaan maupun perolehan dana pihak ketiga. Dengan berfokus di 

segmen menengah ke bawah, BRI Syariah menargetkan menjadi bank 

ritel modem terkemuka dengan berbagai ragam produk dan layanan 

perbankan. 

Berdasarkan penjabaran visinya, saat ini PT. BRI Syariah 

bersinergi dengan PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, yang 

memanfaatkan jaringan kerja PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk 
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sebagai kantor layanan syariah dalam mengembangkan bisnis yang 

berfokus pada penghimpunan dana dari masyarakat dan kegiatan lainnya 

berdasarkan prinsip-prinsip syariah. 

PT. BRI Syariah KCP. Sribhawono terletak di Jalan Raya 

Srimenanti, Sribhawono Kabupaten Lampung Timur. BRI Syariah KCP 

Bandar Sribhawono berbatasan dengan :
95

 

a. Sebelah Timur : Bank Mandiri 

b. Sebelah Barat  : Pemukiman Warga  

c. Sebelah Utara  : Pemakaman  

d. Sebelah Selatan  : Jl. Ir. Suratmin  

Bangunan PT. BRI Syariah KCP. Sribhawono memiliki luas 66 m
2
. 

 Berdasarkan hal tersebut, letak BRISyariah KCP Sribhawono 

sangat strategis, bank terletak di lokasi yang ramai penduduk. Tetapi 

Bank BRISyariah juga tepat bersampingan dengan Bank Mandiri sebagai 

pesaing dari Bank BRISyariah KCP Sribhawono.    

2. Struktur Organisasi PT BRI Syariah KCP Sribhawono 

Struktur organisasi menunjukan bahwa adanya pembagian kerja 

dan bagaimana fungsi atau kegiatan-kegiatan berbeda yang 

dikoordinasikan. Susuan organisasi dalam setiap perusahaan sangat 

diperlukan untuk pembagian kerja serta mewujudkan kedudukan dan peran 

masing-masing dalam kesatuan kerjasama untuk mencapai tujuan yang 
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telah ditetapkan. Adapun struktur organisasi dari BRI Syariah KCP. 

Sribhawono adalah sebagai berikut:
96
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a. Pimpinan Cabang Pembantu (PINCAPEM) 

Bertanggung jawab atas keseluruhan kegiatan yang berjalan 

dalam sistem operasional perbankan di kantor cabang pembantu dan 

membawahi keseluruhan bagian.  

b. Account Officer Micro (AOM)  

Melakukan proses marketing atau pemasaran untuk segmen 

nasabah, melakukan verifikasi data atau proposal untuk pengajuan 

pembiayaan calon nasabah dan memaintance angsuran sesuai SOP.  

c. Account Officer (AO)  

Melakukan proses marketing atau pemasaran untuk segmen 

komersial khususnya giro dan deposito dan pembiayaan konsumtif. 

Memasarkan pembiayaan sesuai dengan ketentuan pembiayaan 

konsumer dengan target yang telah ditetapkan, melakukan proses 

pembiayaan baru dan perpanjangan meliputi detail analisa kualitatif, 

menyiapkan kelengkapan dan keabsahan dokumen pembiayaan serta 

mengusulkan pembiayaan kepada komite pembiayaan untuk 

mendapatkan keputusan, mengelolatingkat kesehatan pembiayaan 

nasabah binaan yang menjadi tanggung jawabnya dan 

mempertahankan kualitas pembiayaan yang sesuai dengan target yang 

ditetapkan. 

d. Branch Operasional Superviser (BOS)  

Berwenang mengkoordinir kegiatan pelayanan perbankan 

transaksi operasional dan teller, menyetujui atau otorisasi transaksi 
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layanan operasi front office sesuai kewenangannya serta 

mengkoordinir kegiatan pelayanan dan transaksi operasional teller dan 

costumer service sehingga kebutuhan nasabah dapat terpenuhi dan 

tidak ada transaksi yang tertunda penyelesaiannya untuk mencapai 

service excellent. 

e. Costumer Service (CS)  

Melayani nasabah dengan memberikan informasi tentang 

produk dan layanan serta menerima dan menangani keluhan nasabah 

dan melakukan koordinasi dengan pihak-pihak terkait untuk 

penyelesaiannya, memahami produk layanan yang terkait dengan 

operasi layanan customer service yang telah ditetapkan untuk 

mencapai service excellent. 

Berdasarkan struktur organisasi bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono, diketahui bahwa adanya pembagian kerja dengan fungsi 

dan kegiatan-kegiatan yang berbeda yang terkoordisnasi, untuk 

mewujudkan kedudukan dan peran masing-masing dalam kesatuan 

kerjasama untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.  

 

B. Produk-Produk PT. BRI Syariah KCP. Sribhawono 

1. Financing 

Berdasarkan pasal 1 butir 25 UU No. 21 Tahun 2008 tentang 

Perbankan Syariah, dapat disimpulkan bahwa pembiayaan adalah 

penyediaan dana atau tagihan baik itu berupa transaksi bagi hasil dalam 
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bentuk Mudharabah dan Musyarakah, sewa menyewa dalam bentuk 

Ijarah atau sewa beli dalam bentuk Ijarah Mutahiyah bi Tamlik, jual beli 

dalam bentuk piutang Murabahah, Salam, Istishna’, pinjam meminjam 

dalam bentuk Qordh dan sewa menyewa jasa dalam bentuk multijasa. 

PT BRI Syariah KCP Sribhawono selain bertugas sebagai sarana 

penyimpanan uang, BRI Syariah KCP Sribhawono juga bertugas untuk 

memberikan pembiayaan kepada nasabah yang memiliki Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah (UMKM) yang patut untuk dibiayai. Pembiayaan 

yang diberikan oleh PT BRI Syariah terbagi atas:
97

 

a. Kredit Usaha Rakyat (KUR) Mikro 

KUR Mikro adalah jenis pembiayaan yang ditawarkan untuk 

mengembangkan usaha rakyat. KUR Mikro di BRI Syariah 

menggunakan sistem Murabahah, yaitu jual beli yang dilakukan antara 

bank syariah dan nasabah dengan margin per tahun setara dengan yang 

ditetapkan pemerintah yaitu sebesar sembilan persen. Dalam 

pembiayaannya, BRI Syariah akan menyalurkan dana KUR dengan 

skala mikro Rp. 5.0000.000 - Rp. 25.000.000. Dengan jangka waktu 3 

bulan – 5 tahun. 

b. Mikro 25 iB 

Mikro 25 iB adalah produk pembiayaan mikro yang dapat 

diajukan siapa saja untuk membuka atau mengembangkan usaha. 

Calon nasabah dapat mengajukan pembiayaan sebagai modal usaha 
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sebesar Rp. 5.000.000 - Rp. 25.000.000. Nasabah dapat memilih 

jangka waktu mulai 6 hingga 36 bulan. 

c. Mikro 75 iB 

Calon nasabah dapat mengajukan pembiayaan dengan nominal 

uang sebesar Rp. 5.000.000 - Rp. 75.000.000 dengan disertai jaminan. 

Jenis jaminan yang dapat diajukan oleh calon nasabah yaitu berupa 

bangunan, kendaraan, dan tanah. Jaminan yang diajukan oleh calon 

nasabah dapat berupa rumah dan toko milik pribadi yang nilainya 

sebanding dengan pembiayaan yang diajukan oleh calon nasabah, akan 

tetapi ada kriteria jaminan berupa rumah yang tidak dapat dijadikan 

sebagai jaminan, yaitu rumah yang berada di dekat dengan tower 

jaringan seluler. Hal ini dilakukan untuk mencegah terjadinya sengatan 

listrik yang akan membahayakan. Syarat rumah yang akan dijadikan 

jaminan oleh calon nasabah apabila berada dekat dengan tower 

jaringan seluler harus berjarak minimal 10 meter dari tower tersebut. 

Nilai maksimum untuk jaminan yang diajukan untuk pembiayaan 

mikro 75 iB adalah sebesar 90% dari harga jual. 

d. Mikro 500 iB 

Calon nasabah dapat mengajukan pembiayaan sebagai modal 

usaha sebesar Rp. 75.000.000 - Rp. 500.000.000, dengan jangka 

waktu dari 6 bulan sampai dengan 60 bulan. Nasabah harus 

memberikan jaminan dapat berupa tanah atau bangunan, tanah kosong, 

kendaran, kios, ataupun deposito. 
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e. Pembiayaan SME 

Pembiayaan diberikan kepada sektor riil dengan plafond 

pembiayaan diatas Rp. 500.000.000 - Rp. 5.000.000.000. Kriteria calon 

nasabah : 

1) Nasabah individu atau badan hukum (perusahaan) 

2) Minimal telah menjalankan usahanya selama 2 tahun 

3) Tidak termasuk kedalam Daftar Hitam Bank Indonesia 

4) Memiliki usaha produktif dan tidak bertentangan dengan nilai-nilai 

syariah 

5) Memiliki perijinan usaha yang lengkap dan masih berlaku 

6) Memiliki agunan yang memadai. 

f. KPR (Kepemilikan Rumah) 

KPR adalah pembiayaan kepemilikan rumah kepada 

perorangan untuk memenuhi sebagian atau keseluruhan kebutuhan 

akan hunian dengan menggunakan prinsip jual beli (Murabahah) 

dimana pembayarannya dilakukan secara angsuran. 

Manfaat dari pembiayaan KPR adalah uang muka ringan 

minimum 10% dan jangka waktu minimal 12 bulan. Jika jangka 

waktu 5 tahun khusus pembiayaan tanah kavling siap bangun sebagai 

persiapan untuk pembangunan rumah. Jangka waktu 10 tahun untuk 

pembelian apartemen, pembelian rumah toko atau rumah kantor, 

pembelian bahan bangunan untuk renovasi rumah dan Take Over 

pembiayaan rumah. Jangka waktu maksimal 15 tahun yang bertujuan 
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untuk pembelian rumah baik dalam kondisi baru atau rumah bekas 

pakai dan pembelian bahan bangunan untuk pembangunan rumah. 

2. Funding 

a. Tabungan Faedah BRI Syariah iB 

Tabungan Faedah BRI Syariah iB adalah produk simpanan dari 

BRI Syariah untuk nasabah perorangan yang menginginkan 

kemudahan transaksi keuangan sehari-hari. Tabungan ini 

menggunakan akad Wadi’ah yad Dhamanah. 

b. Tabungan Impian Syariah iB 

Tabungan Impian Syariah iB produk simpanan berjangka dari 

BRI Syariah untuk nasabah perorangan yang dirancang untuk 

mewujudkan impian nasabahnya (kurban, pendidikan, liburan, dan 

belanja) dengan terencana memakai mekanisme autodebet setoran 

rutin bulanan. Tabungan ini menggunakan akad Mudharabah 

Muthlaqah. 

c. TabunganKu BRI Syariah 

TabunganKu BRI Syariah adalah tabungan untuk perorangan 

dengan persyaratan mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama 

oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya menabung 

serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Tabungan ini 

menggunakan akad Wadi’ah yad Dhamanah. 
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d. Simpanan Pelajar (SimPel) BRI Syariah iB 

Simpanan Pelajar BRI Syariah iB adalah tabungan untuk siswa 

yang diterbitkan secara nasional oleh bank-bank di Indonesia dengan 

persyaratan mudah dan sederhana serta fitur yang menarik, dalam 

rangka edukasi dan inklusi keuangan untuk mendorong budaya 

menabung sejak dini. 

e. Tabungan Haji BRI Syariah iB 

Tabungan Haji BRI Syariah iB adalah produk simpanan dari 

BRI Syariah bagi calon jemaah Haji Khusus yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH). Produk 

simpanan ini menggunakan akad Mudharabah Muthlaqah yaitu 

kerjasama suatu usaha antara dua pihak dimana pihak pemilik dana/ 

nasabah menyediakan seluruh modal, sedang pihak pengelola dana/ 

bank bertindak selaku pengelola dan keuntungan usaha dibagi 

dianatara mereka sesuai kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. 

f. Giro BRI Syariah iB 

Giro BRI Syariah iB adalah produk simpanan dari BRI Syariah 

bagi nasabah perorangan maupun perusahaan untuk kemudahan 

transaksi bisnis sehari-hari dimana penarikan dana menggunakan cek 

atau bilyet giro. Giro BRI Syariah menggunakan akad Wadi’ah yad 

Dhamanah. 
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g. Giro Faedah Mudharabah BRI Syariah iB 

Giro Faedah Mudharabah BRI Syariah iB adalah produk baru 

di BRI Syariah yang ditetapkan pada bulan Juli 2017. Giro Faedah 

Mudharabah BRI Syariah iB merupakan produk investasi nasabah di 

bank yang penarikannya dapat dilakukan sesuai kesepakatan 

mengggunakan cek atau bilyet giro, dimana menggunakan akad 

Mudharabah Mutlaqah. 

h. Deposito BRI Syariah iB 

Deposito BRI Syariah iB adalah produk investasi berjangka 

dari BRI Syariah bagi nasabah perorangan maupun perusahaan yang 

memberikan keuntungan optimal. Deposito BRI Syariah iB 

menggunakan akad Mudharabah Muthlaqah. 

Terkait mengenai produk-produk bank syariah yang disampaikan 

oleh pimpinan cabang pembantu BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

senada dengan yang disampaikan oleh Customer Service.
98

 

Berdasarkan data tersebut, diketahui bahwa produk-produk bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah lengakap dari produk funding 

maupun financing. Dan disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat, baik 

itu masyarakat menengah ke bahawah ataupun menengah keatas.  
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C. Strategi Market Share BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Dalam 

Peningkatan Jumlah Nasabah  

Berdasarkan data survey yang peneliti dapatkan, kegiatan  usaha bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono yaitu melakukan penghimpunan dana 

(funding) dan melakukan penyaluran dana berupa pembiayaan (financing) 

yang berlandaskan pada prinsip-prinsip Islam.
99

  

Target pemasaran produk funding adalah semua kalangan masyarakat 

baik itu masyarakat biasa atau pelaku ekonomi. Sedangkan penyaluran dana 

berupa pembiayaan (financing), target pemasaran adalah pengusaha, 

pedagang pasar inti, pedagang plasma, dan home indusri.
100

  Hal ini senada 

dengan yang disampaikan oleh Bapak Hendro selaku PINCAPEM 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono bahwa target pemasaran produk 

funding bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono adalah semua kalangan 

masyarakat yang belum menjadi nasabah. Sedangkan target produk  financing 

adalah pelaku ekonomi seperti pengusaha dan pedagang.
101

 

Menurut Bapak Emilham selaku AOM menyatakan bahwa BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono memiliki cukup banyak pesaing yaitu bersaing 

dengan sembilan bank konvensional diantaranya BRI Unit yang berdiri pada 

tahun 90-an, Bank Danamon Simpan Pinjam yang berdiri pada tahun 2004, 

BTPN yang berdiri pada tahun 2009, BRI KCP berdiri pada tahun 2012, Bank 
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Mandiri Mitra Usaha berdiri pada tahun 2011, Bank Sampoerna berdiri pada 

tahun 2012, Bank Ulam berdiri pada tahun 2012, dan Bank Mikro Laju Niaga 

berdiri pada tahun 2012.
102

 Hal serupa juga disampaikan oleh PINCAPEM 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono bahwasannya bank bersaing dengan 

sembilan bank konvensional yang berdiri di desa Sribhawono.
103

 

Berdasarkan data tersebut diketahui bahwa, bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono memiliki cukup banyak  pesaing yaitu sembilan bank 

konvensional. Maka dari itu, untuk menghadapi persaingan tersebut bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono harus menentukan strategi yang tepat 

agar bisa bertahan dan berkembang. 

Selanjutnya untuk memasarkan produk dan layanan jasa bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono memiliki beberapa upaya yaitu dengan 

meningkatkan promosi tidak hanya di sekitar desa Sribhawono saja, namun 

melakukan promosi di daerah luar desa Sribhawono seperti di desa Mataram 

Baru, Way jepara, Labuhan Maringgai, Melinting sampai dengan Pugung 

Raharjo. Kegitan promosi dilakukan dengan kanvasing dan  Door to Door. 

Hal ini senada dengan yang disampaikan oleh Bapak Adi Tama selaku AO 

bahwa BRISyariah KCP Bandar Sribhawono memperluas wilayah dalam 

memasarkan produknya, tidak hanya dilingkungan desa Sribhawono saja, 
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namun dibeberapa wilayah lainnya seperti Mataram Baru, Way Jepara, 

Labuhan Maringgai, Melinting dan Pugung Raharjo.
104

 

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono merumuskan dan 

membuat strategi market share dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu 

pertama yang dilakukan adalah mengelompokkan konsumen secara terpisah 

sesuai karakteristik ataupun kebutuhan konsumen, kedua yaitu menentukan 

penetapan target pasar atau menentukan tempat dimana akan dilakukan 

kegiatan pemasaran. Dan ketiga yaitu  menempatkan produk diantara produk 

para pesaing dengan mengkomunikasikan keunggulan-keunggulan produk 

yang dimiliki.
105

 Hal tersebut disampaikan juga oleh  Bapak Adi Tama selaku 

AO bahwa dalam  merumuskan dan membuat strategi market share yaitu 

dengan mengelompokkan konsumen berdasarkan karakteristik dan 

kebutuhannya, menetaptakan targer pasar dan menempatkan produk yang 

dimiliki diantara produk para pesaing yang ada.
106

  

Strategi market share dalam peningkatan jumlah nasabah pada Bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur yaitu:
 107

 

1. Melakukan inovasi-inovasi dan pengembangan produk dan layanan jasa 

guna menyesuaikan kebutuhan masyarakat. BRISyariah memiliki produk 
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tabungan unggulan yaitu Tabungan Faedah BRISyariah IB, banyak 

masyarakat tertarik dengan produk tersebut karena fasilitas dan harga yang 

ditawarkan. Bank BRISyariah juga telah melakukan inovasi produk 

tabungan yaitu seperti tabungan SimPel, tabungan yang diperuntukkan 

untuk pelajar. Kemudian Tabungan impian merupakan simpanan 

berjangka, tabungan yang dirancang untuk mewujudkan impian nasabah 

(kurban, pendidikan, liburan, dan belanja), tabungan ini memakai 

mekanisme setoran rutin bulanan.  

2. Strategi harga bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono menawarkan 

margin pembiayaan yang kompetitif yaitu margin 9% efektif pertahun.  

Selain itu bank juga menawarkan harga pada produk tabungan lebih murah 

daripada harga pada produk tabungan bank-bank konvensional lainnya 

yang ada di Desa Sribhawono seperti yaitu Tabungan Faedah BRISyariah 

IB, banyak masyarakat tertarik dengan produk tersebut karena fasilitas dan 

harga yang ditawarkan pada produk tabukan Faedah yaitu setoran awal 

sebesar Rp. 100.000,- dan mendapatkan kartu ATM, tidak ada potongan 

administrasi bulanan. Pada produk tabungan SimPel yaitu hanya dengan 

Rp. 1000., sudah bisa menabung dengan produk tabungan SimPel di 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono.  

3. Strategi service yang diberikan oleh bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono kepada nasabah yaitu memberikan pelayanan sebaik mungkin 

sesuai dengan standar pelayanan yaitu bersikap ramah kepada nasabah, 
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memberikan senyum, salam dan sapa, menjaga kerapihan dan kebersihan 

kantor, serta cepat dalam menangani keluhan nasabah.  

4. Letak Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah strategis yakni 

terletak di dekat pasar dan penyediaan mesin ATM di tempat yang 

terjangkau nasabah, yaitu di kantor bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dan di Indomart Sribhawono. 

5. Meningkatkan promosi kemasyarakatan, baik itu masyarakat biasa 

maupun pelaku ekonomi.  

Hal ini senada dengan yang disampaikan oleh Bapak Emilham selaku 

AOM BRISyariah KCP Bandar Sribhawono bahwasannya strategi market 

share bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono adalah melakukan 

inovasi-inovasi produk, dari segi harga menawarkan margin pembiayaan 

yang kompetitif, selain itu bank juga menawarkan harga pada produk 

tabungan lebih murah daripada harga pada produk tabungan bank-bank 

konvensional lainnya, letak kantor bank yang strategis yaitu di dekat pasar, 

dan memberikan service layanan sebaik mungkin.
108

 

Menurut Bapak Emilham selaku AOM,  kegiatan pemasaran untuk 

produk pembiayaan dilakukan promosi dengan menjadwalkan kegiatan 

kanvasing serbu pasar di wilayah yang berbeda-beda disetiap harinya 

menyesuaikan dengan waktu pasaran. Biasanya untuk kanvasing dilakukan 

pagi hari secara bersama-sama dengan AO dan AOM. Untuk kegiatan  Door 
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to Door  dilakukan siang sampai sore hari setelah melakukan kanvasing serbu 

pasar, Door to door dan kanvasing dilakukan sekaligus dengan penyebaran 

brosur dan melakukan penjualan pribadi. Selain itu bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono juga melakukan pemasangan banner ditempat-tempat 

ramai. Tidak hanya itu, ketika ada even-even desa bank BRISyariah juga 

melakukan open table dan menjadi sponsor, serta ikut dalam kegiatan amal 

seperti penggalangan dana untuk para korban  becana alam. Kegiatan promosi 

produk pendanaan bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono melakukan 

penyebaran brosur bersamaan ketika marketing melakukan door to door dan 

kanvasing promosi produk pembiayaanan, selain itu juga dilakukan 

penyebaran brosur ketika open table.
109

 Hal tersebut juga disampaikan oleh 

Bapak Adi Tama selaku AO, namun menurut Adi Tama, kegiatan pemasaran 

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono tidak hanya melakukan 

kanvasing serbu pasar namun juga melakukan kanvasing serbu komunitas.
110

 

Berdasarkan hal tersebut sarana ataupun cara promosi bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono adalah jemput Bola (Door to door) atau 

kunjungan rumah, kanvasing dengan serbu pasar atau kunjungan pasar, dan 

serbu komunitas, penyebaran brosur, pemasangan banner, Open table, 

sponsorship kegiatan, dan ikut serta kegiatan amal. 

Menurut Bapak Kurniawan selaku CS, dari semua strategi market 

share yang ada, BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah melakukan 
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semua strategi tersebut. Baik itu strategi produk, strategi harga, strategi 

promosi, strategi distribusi dan strategi layanan.
111

 Hal tersebut senada 

dengan apa yang disampaikan oleh Hendika selaku Brach Operasional 

Supervisor.
112

 

Tanggapan nasabah mengenai strategi-strategi tersebut adalah baik, 

tidak pernah ada complain dari nasabah mengenai strategi-strategi yang telah 

dilakukan. Dan nasabah menerima strategi-strategi tersebut. Hal ini juga telah 

disampaikan oleh  Hendika selaku Branch Operasional Superviso bahwa 

tidak pernah ada complain terkait strategi yang dilakukan, pihak bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, menempatkan  kenyamanan nasabah 

menjadi hal yang paling penting.
113

 

Adapun peningkatan jumlah nasabah pendanaan dan pembiayaan bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dari tahun 2014 sampai dengan tahun 

2017 adalah: 
114

 

Tabel. 1 

Jumlah Rekening Pendanaan dan Jumlah Rekening Pembiayaan 
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112
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 . Ibid., 
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. Dokumentasi Bank BRISyariah KCP Sribhawono, 22 Oktober 2018. 

No Uraian Description 2014 2015 2016 2017 

1 Jumlah Rekening Pendanaan  

Number of Funding Accounts 
3.524 4.513 5.609 6.770 
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Tabel di atas menunjukkan bahwa, jumlah rekening pendanaan dan 

jumlah rekening pembiayaan pada tahun 2014 sampai dengan tahun 2017 

selalu mengalami peningkatan. Berdasarkan hal tersebut, dapat diketahui 

bahwa terjadi peningkatan jumlah nasabah baik nasabah pendanaan 

maupun pembiayaan dari tahun 2014 sampai 2017. 

Grafik Peningkatan Jumlah Nasabah Rekening Pendanaan Tahun 2014 

sampai Tahun 2017 

 

Berdasarkan grafik tersebut, diketahui bahwa jumlah nasabah 

pendanaan bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono setiap tahunnya 

mengalami peningkatan yang sangat baik, pada tahun 2015 peningkatan 

jumlah nasabah pendanaan sebesar 28%. Pada tahun 2016 naik sebesar 

24,2%. Pada tahun 2017 naik sebesar 20,6%. 
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Grafik Peningkatan Jumlah Nasabah Rekening Pembiayaan Tahun 2014 

sampai Tahun 2017

 

Berdasarkan grafik tersebut, diketahui bahwa jumlah nasabah 

pembiayaan bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono setiap tahunnya 

mengalami peningkatan yang baik, pada tahun 2015 peningkatan jumlah 

nasabah pendanaan sebesar 25,2% . Pada tahun 2016 naik sebesar 18,5% . 

Pada tahun 2017 naik sebesar 14,8% . 

Berdasarkan hasil wawancara kepada Bapak Emilham selaku AOM 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono menyatakan bahwa strategi yang paling 

dominan digunakan bank untuk meningkatkan jumlah  nasabah adalah 

strategi promosi namun strategi yang lainnya juga berperan dalam 

meningkatkan jumlah nasabah baik itu strategi harga, strategi produk, strategi 

service dan strategi distribus. Untuk Strategi promosi yang dianggap paling 

tepat digunakan oleh marketing adalah kanvasing dan jemput bola  (door to 

door)  dengan memberikan brosur dan melakukan penjualan pribadi (personal 

selling).  Metode tersebut diyakini paling tepat karena karena dapat melihat 

langsung calon nasabah yang akan  menggunakan produk atau layanan jasa. 

AOM atau AO juga sekaligus dapat melihat karakteristik, respon, serta sikap 
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nasabah saat diberikan penjelasan mengenai produk yang ditawarkan saat 

melakukan penjualan pribadi (personal selling).
115

 Hal juga disampaikan oleh 

Bapak Adi Tama selaku AO BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, selain hal 

tersebut Bapak Adi Tama  juga mengatakan bahwa AOM  atau AO 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono tidak memaksakan nasabah untuk 

membeli produk yang ditawarkan, karena AOM atau AO memahami sifat 

nasabah apabila menawarkan dengan cara memaksa nasabah menjadi tidak 

tertarik. Kemudian calon nasabah akan mempertimbangkan mengenai produk 

yang ditawarkan, harga yang ditawarkan serta fasilitas-fasilitas yang 

ditawarkan.
116

 

Untuk melihat bagaimana bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

menjalankan strategi market share bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dalam meningkatkan jumlah nasabah. Peneliti melakukan 

wawancara kepada lima orang nasabah penyimpan dan lima orang nasabah 

debitur atau pembiayaan.  

Hasil wawancara kepada lima orang nasabah debitur atau pembiayaan 

sebagai berikut: 

Bapak Irawan Sukma adalah nasabah debitur BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono dengan produk pembiayaan yaitu Mikro 200, usaha 

bapak Irawan yaitu Toko Handphone, paketan internet, service handphone 

dan accessoris Handphone. Beliau menjadi nasabah kurang lebih sudah 6 
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tahun. Sebelum beliau menjadi nasabah di BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono, beliau sudah sedikit paham bahwa bank syariah adalah bank 

yang berlandaskan pada prinsip Islam, dengan sistem margin atau bagi hasil. 

Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah debitur di BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono karena promosi yang dilakukan oleh pihak bank yaitu 

pihak bank mendatangi tempat usaha beliau kemudian menawarkan produk 

pembiayaan mikro 200 dengan memberikan brosur dan menjelaskannya 

Beliau tertarik dengan produk tersebut kemudian memutuskan untuk menjadi 

nasabah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh pihak BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono sudah baik.
117

 

Bapak Etik Mulyono adalah  nasabah debitur BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono dengan produk pembiayaan yaitu Mikro 200, usaha 

bapak Mulyono yaitu Karoseri Bak Truk. Beliau menjadi nasabah kurang 

lebih sudah 8 tahun. Beliau  sebelum menjadi nasabah BRISyariah belum 

tahu apa itu bank syariah dan belum mengerti mengenai margin ataupun bagi 

hasil, setelah beluai menjadi nasabah barulah beliau tau mengenai perbedaan 

margin dan bunga. Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah debitur di 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono karena promosi yang dilakukan oleh 

pihak bank yaitu pihak bank mendatangi tempat usaha beliau kemudian 

menawarkan produk pembiayaan mikro 200 dengan memberikan brosur dan 

menjelaskannya. Beliau tertarik dengan produk tersebut kemudian 

memutuskan untuk menjadi nasabah. Menurut beliau, promosi yang 
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dilakukan oleh pihak BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah baik, 

marketing bank juga sangat ramah oleh karena itu, beliau sudah dua kali 

mengajukan pembiayaan mikro tersebut.
118

 

Ibu Suparyanti adalah nasabah debitur BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dengan produk pembiayaan yaitu KUR (Kredit Usaha Rakyat), 

usaha Ibu Suparyanti yaitu Warung kelontongan. Beliau menjadi nasabah 

kurang lebih sudah 2 tahun. Beliau  sebelum menjadi nasabah BRISyariah 

beliau belum paham mengenai bank syariah dan belum mengerti mengenai 

margin ataupun bagi hasil. Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah 

debitur di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono karena promosi yang 

dilakukan oleh pihak bank yaitu pihak bank mendatangi tempat usaha beliau 

di pasar kemudian menawarkan produk KUR dengan memberikan brosur dan 

menjelaskannya. Beliau tertarik dengan produk dan margin yang ditawarkan 

pada produk pembiayaan KUR tersebut, kemudian beliau memutuskan untuk 

menjadi nasabah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh pihak 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah baik.
119

 

Bapak Samsul Muntoha adalah nasabah debitur BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono dengan produk pembiayaan yaitu Mikro 75, usaha bapak 

Samsul yaitu Pengusaha Kopra. Beliau menjadi nasabah kurang lebih sudah 6 

tahun. Beliau  sebelum menjadi nasabah BRISyariah belum tahu apa itu bank 

                                                           
118

. Etik Mulyono, Nasabah Debitur BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Wawancara, 
Pada Tanggal  19 September 2018. 

119
. Suparyanti,  Nasabah Debitur BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Wawancara, Pada 

Tanggal  19 September 2018.  



66 
 

 

 

syariah dan belum mengerti mengenai margin ataupun bagi hasil, beliau 

mengerti perbedaan margin dengan bunga karena penjelasan dari pihak bank 

yang sekaligus menawarkan produk pembiayaan mikro dan memberikan 

brosur. Beliau tertarik dengan produk tersebut kemudian memutuskan untuk 

menjadi nasabah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh pihak 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah baik.
120

 

Bapak Sardoko adalah nasabah debitur BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dengan produk pembiayaan yaitu Mikro 200, usaha bapak 

Sardoko yaitu Bengkel Mobil dan Motor. Beliau menjadi nasabah kurang 

lebih sudah 6 tahun. Beliau  sebelum menjadi nasabah BRISyariah belum 

tahu apa itu bank syariah dan belum mengerti mengenai margin ataupun bagi 

hasil. Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah debitur di BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono karena promosi yang dilakukan oleh pihak bank yaitu 

pihak bank mendatangi tempat usaha beliau kemudian menawarkan produk 

pembiayaan mikro 200 dengan memberikan brosur dan menjelaskannya. 

Beliau tertarik dengan produk tersebut kemudian memutuskan untuk menjadi 

nasabah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh pihak BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono sudah baik.
121

 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada lima orang 

nasabah debitur atau pembiayaan, diketahui bahwa nasabah-nasabah tersebut 
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mengambil keputusan untuk menjadi nasabah debitur di BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono adalah karena promosi yang dilakukan pihak bank 

kepada calon nasabah dengan cara mendatangi langsung ditempat usaha calon 

nasabah (door to door) dan kavasing kemudian melakukan penjualan pribadi 

(Personal Selling)  kepada calon nasabahnya dan memberikan brosur produk 

yang ditawarkan. 4 (empat) orang nasabah tertarik dengan produk yang 

ditawarkan diantaranya yaitu produk pembiayaan mikro 200 dan mikro 75 

sedangkan untuk 1 (satu) orang nasabah tertarik dengan produk KUR dan 

keringanan margin yang ditawarkan pada produk KUR.    

Selanjutnya, dilakukan wawancara kepada lima orang nasabah 

penyimpan atau penabung, sebagai berikut: 

Ibu Sulastri adalah nasabah penabung atau penyimpan di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono dengan produk Tabungan Haji. Beliau menjadi 

nasabah tabungan haji  sudah sekitar 3 tahun. Sebelum  beliau menabung di 

BRISyariah  KCP Bandar Sribhawono beliau belum paham mengenai bank 

syariah. Namun setelah beliau menjadi nasabah tabungan haji, beliau mulai 

mengerti mengenai bank syariah. Saat ini pemahaman beliau, bank syariah 

adalah bank yang operasionalnya berdasarkan Syariah Islam menggunakan 

prinsip bagi hasil. Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah tabungan haji 

di BRISyariah karena diberi tahu oleh saudaranya yang juga menabung haji 

di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, menurut informasi saudaranya 

setoran awal murah mulai dari 50.000,-, setoran berikutnya mulai dari 
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10.000,- tidak ada biaya administrasi bulanan dan mendapatkan asuransi, 

dengan kemudahan dan fasilitas yang ditawarkan beliau memutuskan untuk 

menabung haji di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono.
122

 

Desi Susanti adalah nasabah penabung atau penyimpan di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono dengan produk tabungan Faedah. Desi Susanti 

adalah seorang mahasiswa, Desi menjadi nasabah sekitar 1 tahun lebih. 

Sebelum Desi menjadi nasabah di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Desi 

sudah paham mengenai bank Syariah dan bagi hasil. Desi memutuskan untuk 

menjadi nasabah tabungan Faedah di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

karena ditawari oleh pihak bank untuk menabung, dengan fasilitas kartu 

ATM, gratis potongan bulanan dan setoran awal hanya Rp. 100.000,- selain 

itu mesin ATM terjangkau dengan tempat tinggalnya. Karena kebutuhan 

untuk menyimpan dan mengirim uang desi memutuskan untuk menggunakan 

produk tabungan Faedah di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono. Menurut 

Desi, promosi yang dilakukan oleh pihak BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono sudah baik.
123

 

Bapak Juarno adalah nasabah penyimpan di BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dengan produk tabungan Faedah. Beliau menjadi nasabah sudah 

4 tahun lebih. Sebelum Beliau menjadi nasabah di BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono, Beliau belum paham mengenai bank Syariah. Beliau 
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memutuskan untuk menjadi nasabah tabungan Faedah di BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono karena diberi brosur tabungan Faedah BRISyariah IB, 

mengetahui harga dan fasilitas yang ditawarkan yaitu setoran awal hanya Rp. 

100.000,-, tidak ada potongan bulanan, dan ATM, maka beliau memutuskan 

untuk menabung di BRISyariah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan 

oleh pihak BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah baik, dengan 

memberikan brosur, maka orang bisa membaca kemudian tertarik dengan apa 

yang ditawarkan.
124

 

Ibu Wiwik Septiani adalah nasabah penabung atau penyimpan di 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dengan produk tabungan Faedah. 

Beliau menjadi nasabah sudah 3 tahun lebih. Sebelum Beliau menjadi 

nasabah di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, Beliau belum paham 

mengenai bank Syariah. Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah tabungan 

Faedah di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono karena diberi brosur 

tabungan Faedah BRISyariah IB, mengetahui fasilitas yang ditawarkan yaitu 

setoran awal hanya Rp. 100.000,- , tidak ada potongan bulanan, dan ATM. 

Karena kebutuhan utnuk menabung maka beliau memutuskan untuk 

menabung di BRISyariah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh 

pihak bank sudah baik.
125
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Ibu Mujiati adalah nasabah penabung atau penyimpan di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono dengan produk tabungan Faedah. Beliau menjadi 

nasabah sudah 5 tahun lebih. Sebelum Beliau menjadi nasabah di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono, Beliau belum paham mengenai bank Syariah. 

Beliau memutuskan untuk menjadi nasabah tabungan Faedah di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono karena diberi brosur tabungan Faedah BRISyariah, 

mengetahui fasilitas yang ditawarkan yaitu setoran awal hanya Rp. 100.000,-, 

tidak ada potongan bulanan, dan ATM. Dan karena kebutuhan menabung 

untuk keperluan dimasa yang akan datang maka beliau memutuskan untuk 

menabung di BRISyariah. Menurut beliau, promosi yang dilakukan oleh 

pihak bank sudah baik.
126

 

5 (lima) orang nasabah penabung atau penyimpan menyatakan bahwa, 

1 orang nasabah yaitu ibu Sulastri mengatakan bahwa beliau memutuskan 

untuk menjadi nasabah penyimpan di BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

karena mendapat informasi dari saudaranya, mengenai fasilitas serta 

kemudahan yang akan didapatkan. Selanjutnya untuk 3 (tiga) nasabah lainnya 

yaitu bapak Juarno, ibu Septi dan ibu Mujiati menyatakan bahwa mereka 

tertarik dengan fasilitas dan kemudahan yang ditawarkan dalam produk 

tabungan, seperti setoran awal yang ringan, tidak ada biaya administrasi 

perbulan dan mendapatkan ATM. Sedangkan 1 (satu) nasabah yaitu ibu Desi 

mengatakan beliau tertarik untuk menabung di Bank BRISyariah KCP 

Sribhawono karena letak mesin ATM yang terjangkau oleh tempat 
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tinggalnya, sehingga memberikan kemudahan untuk nasabah  dalam 

bertransaksi.  Nasabah mengetahui fasilitas dan kemudahan-kemudahan yang 

ditawarkan dari produk tabungan tersebut melalui brosur yang diberikan 

pihak bank kepada nasabah-nasabah tersebut, dengan memberikan brosur 

maka calon nasabah bisa membaca kemudian memahami mengenai fasilitas 

dan kemudahan yang ditawarkan. 

Berdasarkan hasil dari wawancara kepada lima nasabah penabung, 

dapat diketahui bahwa, strategi market share bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono dalam meningkatkan jumlah nasabah adalah dengan melakukan 

strategi promosi, strategi produk, strategi harga, strategi service dan strategi 

distribusi. Pihak bank pada awalnya melakukan strategi promosi untuk 

menawarkan produk tabungan tersebut dengan cara memberikan brosur. 

Setelah itu nasabah tertarik dengan fasilitas, kemudahan serta harga yang 

ditawarkan dalam  produk tabungan tersebut.  

 

D. Analisis Strategi Market Share BRISyariah KCP Bandar Sribhawono 

Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah  

Berdasarkan hasil survey yang peneliti lakukan, diketahui bahwa 

strategi market share bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dalam 

meningkatkan jumlah nasabah sudah menggunakan komponen-komponen 

yang ada pada bauran pemasaran (Marketing Mix) yaitu: 

Pertama, Strategi promosi yaitu menciptakan kepedulian konsumen 

terhadap produk (Product Awarenes).  Bank BRISyariah KCP Bandar 
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Sribhawono meningkatkan promosi kemasyarakatan, baik itu masyarakat 

biasa maupun pelaku ekonomi. Berdasarkan hasil survey yang peneliti 

lakukan dapat diketahui bahwa, sarana ataupun cara promosi yang dilakukan 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dalam  memasarkan produk-produknya 

adalah dengan Advertising (periklanan), media periklanan yang digunakan 

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono yaitu menggunakan Banner yang 

di pasang ditempat-tempat ramai. Namun berdasarkan pengamatan peneliti, 

pemasangan banner belum sepenuhnya dilakukan oleh pihak bank, karena 

saat ini banner hanya dipasang di depan kantor. Belum dipasang ditempat-

tempat yang ramai. Sedangkan untuk brosur, diberikan kepada setiap nasabah 

yang datang ke kantor dan calon-calon nasabah yang didatangi pihak bank 

secara langsung. Bank BRISyariah menampilkan bentuk brosur yang lengkap 

mengenai fasilitas dan kemudahan yang ditawarkan dalam produk yang akan 

dipromosikan semenarik mungkin. Dengan demikian, para nasabah atau calon 

nasabah dapat mengenal dan mengetahui produk yang dipilihnya berdasarkan 

informasi yang didapat dari brosur tersebut. Selanjutnya, personal selling 

yang dilakukan Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono adalah dengan 

cara jemput bola atau door to door  yaitu  kunjungan rumah, dan kanvasing 

yaitu kunjungan ke pasar. Dengan personal selling maka bank dengan mudah 

untuk mengenalkan produk secara langsung, meyakinkan dan membuat calon 

nasabah agar percaya akan keunggulan produk yang ditawarkan. Selanjutnya 

publicity, Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono melakukan promosi 

melalui kegiatan pameran di even-even desa,  pembukaan stan promosi (Open 
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Table), sponsorship kegiatan, dan ikut serta dalam kegiatan amal seperti 

penggalangan dana untuk para korban  becana alam.  

Kedua yakni strategi produk, menciptakan minat dan kesuksesan 

terhadap produk (Product Attractivenes),  bank melakukan inovasi-inovasi 

dan pengembangan produk dan layanan jasa guna menyesuaikan kebutuhan 

masyarakat. BRISyariah memiliki produk tabungan unggulan yaitu Tabungan 

Faedah BRISyariah IB, banyak masyarakat tertarik dengan produk tersebut 

karena fasilitas dan harga yang ditawarkan. Bank BRISyariah juga telah 

melakukan inovasi produk tabungan yaitu seperti tabungan SimPel, tabungan 

yang diperuntukkan untuk pelajar. Kemudian Tabungan impian merupakan 

simpanan berjangka, tabungan yang dirancang untuk mewujudkan impian 

nasabah (kurban, pendidikan, liburan, dan belanja), tabungan ini memakai 

mekanisme setoran rutin bulanan.  

Ketiga, strategi harga yaitu mendorong kesungguhan konsumen untuk 

membeli dengan menciptakan harga yang dapat diterima (Price Acceptable), 

Strategi harga bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono menawarkan 

margin pembiayaan yang kompetitif yaitu margin 9% efektif pertahun.  Selain 

itu bank juga menawarkan harga pada produk tabungan lebih murah daripada 

harga pada produk tabungan bank-bank konvensional lainnya yang ada di 

Desa Sribhawono seperti yaitu Tabungan Faedah BRISyariah IB, banyak 

masyarakat tertarik dengan produk tersebut karena fasilitas dan harga yang 

ditawarkan pada produk tabukan Faedah yaitu setoran awal sebesar Rp. 

100.000,- dan mendapatkan kartu ATM, tidak ada potongan administrasi 
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bulanan. Selain itu pada produk tabungan SimPel yaitu hanya dengan Rp. 

1000,- sudah bisa menabung dengan produk tabungan SimPel di BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono.  

Keempat yaitu Strategi service terkait dengan kualitas pelayanan, 

menciptakan pengalaman yang baik bagi konsumen sesudah melakukan 

pembelian dan mempertahankan pelanggannya untuk tetap loyal (Service 

Experience). Strategi service yang diberikan oleh bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono kepada nasabah yaitu memberikan pelayanan sebaik 

mungkin berdasarkan standar pelayanan yaitu bersikap ramah kepada 

nasabah, memberikan senyum, salam dan sapa, menjaga kerapihan dan 

kebersihan kantor, serta cepat dalam menangani keluhan nasabah. Namun 

berdasarkan pengamatan peneliti, terlalu sempitnya tempat tunggu nasabah 

dan minimnya tempat duduk, dapat mengurangi kenyaman nasabah untuk 

melakukan transaksi di bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono. 

Kelima yaitu, strategi distribusi (Place), sebelum bank memasarkan 

produknya, maka sudah ada perencanaan tentang pola distribusinya. Letak 

Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono sudah strategis yakni terletak di 

dekat pasar. Namun Jarak bank BRISyariah dengan bank-bank lainnya tidak 

jauh. Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono tepat bersampingan dengan 

bank Mandiri Mitra Usaha. Halaman atau tempat parkir bank meskipun sudah 

termasuk luas ketimbang bank lainnya, namun lahan parkir bank masih 

kurang memadai, hanya bisa di jadikan tempat parkir untuk 2 unit mobil. 

Namun bank telah menyediakan mesin ATM ditempat yang terjangkau oleh 
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nasabah yaitu di kantor BRISyariah KCP Bandar Sribhawono dan di 

Indomart Sribhawono.   

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh 5 orang nasabah 

penyimpan dan 5 orang nasabah pembiayaan bank BRISyariah KCP Bandar 

Sribhawono diketahui bahwa, strategi market share yang digunakan bank 

BRISyariah dalam meningkatkan jumlah nasabah adalah dengan melakukan 

lima strategi yang merupakan komponen dari marketing mix. Strategi yang 

paling dominan dilakukan bank adalah melakukan promosi kepada calon 

nasabah dengan  memberikan brosur dan melakukan penjualan pribadi 

(personal selling), dengan cara promosi tersebut, nasabah akan mendapatkan 

informasi yang jelas mengenai keunggulan  produk yang ditawarkan, harga 

yang ditawarkan, serta fasilitas-fasilitas yang akan diberikan. 

Namun, kelima strategi market share yang digunakan oleh bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono, ada tiga strategi yang belum dilakukan 

secara maksimal, diantaranya adalah strategi promosi yaitu belum di lakukan 

pemasangan banner di tempat-tempat yang ramai, benner baru di pasang di 

depan kantor bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono. Kemudian strategi 

service, terlalu sempitnya tempat tunggu nasabah dan minimnya tempat 

duduk, dapat mengurangi kenyaman nasabah untuk melakukan transaksi di 

bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono. Dan strategi distribusi, Bank 

BRISyariah KCP Bandar Sribhawono tepat bersampingan dengan bank 

Mandiri Mitra Usaha yang merupakan salah satu pesaing bank. Halaman atau 

tempat parkir bank meskipun sudah termasuk luas ketimbang bank lainnya, 
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namun lahan parkir bank masih kurang memadai, hanya bisa di jadikan 

tempat parkir untuk 2 unit mobil dan beberapa motor.  

Berdasarkan hal tersebut, meskipun bank belum melaksanakan 

strateginya secara maksimal, jumlah nasabahnya bank BRISyariah setiap 

tahunnya bank selalu mengalami peningkatan.  Adapun Peningkatan jumlah 

nasabah pendanaan pada tahun 2015 peningkatan jumlah nasabah pendanaan 

sebesar 28%. Pada tahun 2016 naik sebesar 24,2%. Pada tahun 2017 naik 

sebesar 20,6%. Sedangkan jumlah nasabah pembiayaan bank BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono mengalami peningkatan juga, diketahui  pada tahun 

2015 peningkatan jumlah nasabah pendanaan sebesar 25,2% . Pada tahun 

2016 naik sebesar 18,5% . Pada tahun 2017 naik sebesar 14,8% . 

Berdasarkan data tersebut menunjukkan bahwa walaupun strategi 

yang dilakukan bank belum maksimal namun strategi yang lainnya sangat 

membantu dalam meningkatkan jumlah nasabah. Maka dari itu agar bank 

BRISyariah dapat terus berkembang dan dapat lebih meningkatkan jumlah 

nasabahnya, semua strategi yang ada harus dilakukan secara maksimal.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh kesimpulan bahwa strategi 

market share Bank BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur 

dalam peningkatan jumlah nasabah adalah dengan memadukan komponen-

komponen yang ada pada marketing mix yaitu strategi promosi, strategi 

produk, strategi harga, strategi service, dan strategi distribusi. Namun,dari 

kelima strategi market share yang digunakan oleh bank BRISyariah KCP 

Bandar Sribhawono, ada tiga strategi yang belum dilakukan secara maksimal, 

diantaranya adalah strategi promosi, strategi service dan strategi distribusi. 

Strategi yang paling dominan dilakukan bank adalah melakukan promosi 

kepada calon nasabah dengan  memberikan brosur dan melakukan penjualan 

pribadi (personal selling), dengan cara promosi tersebut, nasabah akan 

mendapatkan informasi yang jelas mengenai keunggulan  produk yang 

ditawarkan, harga yang ditawarkan, serta fasilitas-fasilitas yang akan 

diberikan. 

Meskipun bank belum melaksanakan semua strategi-strateginya 

secara maksimal, namun jumlah nasabahnya bank BRISyariah setiap 

tahunnya selalu mengalami peningkatan. Hal tersebut menunjukkan bahwa 

strategi yang sudah diupayakan bank sangat membantu dalam meningkatkan 

jumlah nasabah. 
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B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan tersebut, maka peneliti akan menyampaikan 

saran-saran agar lebih baik kedepannya: 

1. Pihak BRISyariah KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur perlu 

memaksimalkan semua strategi-strateginya agar dapat terus berkembang 

dan dapat lebih meningkatkan jumlah nasabahnya. 

2. Nasabah merupakan aset berlangsungnya usaha, maka Bank BRISyariah 

KCP Bandar Sribhawono Lampung Timur harus lebih memelihara dan 

memperhatikan nasabah. Diantaranya mempertahankan kepercayaan yang 

diberikan nasabah kepada bank dengan senantiasa meningkatkan kinerja 

perusahaan baik dalam kualitas produk, pelayanan serta SDM.  

3. Meningkatkan upaya strategi promosi dengan media personal selling, 

perlu untuk menambah jumlah pemasar/marketing agar hasil yang didapat 

lebih memuaskan dari sebelumnya.  
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