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BAB V 

PENUTUP  

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian serta pembahasan-pembahasan yang ada 

pada bab-bab sebelumnya, dapat diambil kesimpulan bahwa: 

1. Strategi pemasaran yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri 

Cabang Jemur Handayani ini menggunakan teori STP (Segmenting, 

Targeting, Positioning)  dan kemudian dilanjut dengan teori bauran 

pemasaran/7P (Product, Price, Promotion, Place, Process, People, 

Physical Evidence). Dalam hal ini, Bank Syariah Mandiri 

mengimplementasikan strateginya belum dilakukan secara efektif dan 

efisien oleh pihak pemasar, karena ada 1 hal yang tidak sesuai dengan 

strategi pemasaran Rasulullah yaitu dalam mengkategorikan nasabah. 

Setelah strategi di rencanakan kemudian diimplementasikan, langkah 

selanjutnya adalah tahap evaluasi dari seluruh kegiatan pemasaran. 

Dengan adanya evaluasi ini, ternyata BSM mengalami peningkatan 

dari tahun ke tahun dan mengalami peningkatan pada jumlah aset dan 

nasabahnya. Terkadang, perencanaan tidak sesuai dengan pelaksanaan 

dikarenakan kondisi lapangan atau kondisi perorangan. Maka harus 

ada antisipasi cara untuk mengatasi hal-hal yang tidak diinginkan. 

Solusinya, mengajak nasabah di lapangan untuk membuat strategi 

pemasaran, karena dengan ini akan mempermudah pemasar untuk 
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melakukan strategi yang sesuai dengan kondisi pangsa pasar di 

wilayah tersebut.  

2. Bank Syariah Mandiri harus memiliki pesaing, karena untuk 

memotivasi bank dalam memenangkan pangsa pasar dengan cara 

melakukan beberapa perencanaan strategi pemasaran baru, 

meningkatkan inovasi, serta menumbuhkan imajinasi yang bisa lebih 

untuk meningkatkan kualitas bank. Pesaing yang dihadapi Bank 

Syariah Mandiri saat ini adalah bank Muamalat, Bank BTN Syariah, 

Bank BNI Syariah. Bank Syariah Mandiri ini sudah efektif untuk 

menumbuhkan prinsip persaingan usaha dengan cara yang sehat. 

Dalam hal ini, Bank Syariah Mandiri sebagai kompetitor yang 

melakukan kompetisinya secara positif, tidak merugikan nasabah, 

tidak mengecawakan nasabah, serta tidak menimbulkan permusuhan 

kepada pesaing. Dari data–data yang saya dapatkan, BSM terbukti 

banyak di minati oleh para nasabah, karena strategi yang diterapkan, 

sehingga BSM mampu untuk bersaing memenangkan pangsa pasar di 

dunia ekonomi.  
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B. Saran  

Hasil dari berbagai data-data dari penelitian kami yang dilakukan 

selala beberapa hari ini, Bank Syariah Mandiri Cabang Jemur Handayani 

mengimplementasikan strateginya belum sepenuhnya sesuai dengan syariah 

dan belum sepenuhnya dilakukan dengan efektif dan efisien yang sesuai pada 

teori. Untuk lebih meningkatkan kualitas dan pelayanan BSM agar lebih 

unggul dari para pesaing-pesaing, maka harus ada perbaikan sistem target 

marketnya, karena pesaing akan datang kapan saja. Maka dari itu, dengan 

banyaknya prestasi-prestasi yang telah diperoleh oleh Bank Mandiri Syariah, 

harus mampu untuk mempertahankan dan mempertanggung jawabkan, 

sehingga mampu bersaing di pangsa pasar wilayah Surabaya.  


