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BAB IV 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DAN IMPLEMENTASINYA 

DALAM MENGHADAPI PERSAINGAN USAHA BANK SYARIAH 

MANDIRI 

 

A. Implementasi Strategi Pemasaran Bank Syariah Mandiri Cabang Jemur 

Handayani Surabaya 

Strategi pemasaran sangat penting bagi organisasi perusahaan untuk 

bisa mencapai tujuan perusahaan dan agar bisa bersaing dengan bank-bank 

atau lembaga lain. Jika ada strategi, maka selalu ada implementasi yang 

menjadi langkah kedua setelah strategi. Strategi tanpa implementasi, maka 

tidak akan ada artinya. Sebaik apapun strategi pemasaran yang sudah dibuat 

oleh perusahaan, hanya akan menjadi retorika belaka jika tidak dapat 

diimplementasikan dengan baik. Agar perusahaan dapat mencapai tujuan 

secara optimal, maka selain merumuskan strategi juga harus mampu 

mengimplementasikan strategi tersebut secara efektif. Perubahan sebuah 

perusahaan untuk menjadi lebih baik hanya akan terjadi melalui suatu action 

(implementasi), bukan hanya sekedar perencanaan.  

Strategi pemasaran sangat kuat berkaitan dengan variable-variabel 

seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, posisi pasar, dan elemen-

elemen bauran pemasaran. Strategi yang dilakukan oleh Bank Syariah 

Mandiri Cabang Jemur Andayani adalah: 
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1. Segmenting/Segmentasi pasar  

Segmentasi pasar merupakan tindakan membagi pasar ke dalam 

beberapa kelompok-kelompok konsumen yang berbeda. Dalam 

implementasinya, Bank Syariah Mandiri melakukan segmentasi pasarnya 

dengan beroperasi dalam ruang lingkup umum diseluruh wilayah 

Surabaya, khususnya pada wilayah area sekitar Bank Syariah Mandiri 

Jemur Handayani Surabaya, karena lebih mudah untuk dijangkau, 

sehingga marketing bisa menjalankan strateginya dengan mudah, aman, 

dan tepat pada sasaran. Teori ini mengacu pada teori yang digunakan oleh 

Rasulullah dalam menetapkan pasar sasaran yang akan dituju. 

Dalam bisnis Rasulullah, beliau melakukan segmentasinya dengan 

membagi segmen pasar kemudian mengenali pasar, sehingga dapat 

mengetahui secara detail konsumen yang dituju untuk melakukan proses 

klasifikasi. Pola pikir yang menginspirasikan konsep one on one 

marketing, merupakan hal yang sangat mudah untuk memasarkan produk. 

Tujuan berbisnis ini bukan semata-mata akan menjual produk saja, tetapi 

juga mendekatkan diri dengan konsumen, sehingga dapat menggali hal-hal 

yang menjadi kebutuhan konsumen.  

Pada uraian di atas, di katakana bahwa segmentasi pasar yang 

diterapkan oleh BSM Jemur Handayani mengacu pada teori pemasaran 

pada umumnya dan teori pemasaran Rasulullah.  
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2. Targeting/Target Pasar 

Mengidentifikasi pasar sasaran merupakan proses pemilihan dan 

penentuan target pasar sasaran. Dalam proses identifikasi pasar sasaran, 

Nabi Muhammad menggunakan sifat jujur sebagai piranti sistem one on 

one marketing, hingga beliau mampu memahami konsumen. Dalam sistem 

Nabi Muhammad, beliau tidak berdagang di kalangan Raja saja, tetapi di 

kalangan rakyat biasa juga. 

Konsumen yang menjadi target pasar BSM dalam memasarkan 

produknya yaitu kalangan menengah ke atas, yaitu orang-orang yang 

berpenghasilan tetap dan instansi-instansi pemerintaan wilayah Surabaya. 

Dengan mendatangi instansi-instansi dan orang yang berpenghasilan tetap, 

maka peluang yang dimiliki oleh bank untuk bisa menjalin kerjasama 

dengan mereka yang memiliki potensi besar bagi bank. Dengan dasar ini, 

maka sangatlah mudah bagi Bank Syariah Mandiri untuk melayani seluruh 

pasar yang ada.  

Target pasar yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri ini termasuk 

dalam sub-sub yang ada di bab teori, tetapi ada satu hal yang menjadi 

pembeda seperti yang ada di teori. Bank Syariah Mandiri memasarkan 

produknya kepada kalangan menengah keatas, yaitu orang-orang yang 

berpenghasilan tetap dan instansi-instansi saja, bukan kepada masyarakat 

luas pada umumnya. Dalam konsep target market Rasulullah memasarkan 

produknya bukan hanya kalangan raja saja, tetapi kepada masyarakat luas 

juga, tetapi yang menjadi target marketnya Bank Mandiri Syariah disini 
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hanya kepada orang-orang dalam golongan menegah ke atas yang 

berpenghasilan tetap dan instansi-instansi saja, bukan kepada masyarakat 

luas pada umunya. Padahal bukan hanya kalangan yang berpenghasilan 

tetap saja yang bisa meningkatkan jumlah nasbaah dan investasi, tetapi 

semua kalangan masyarakat juga bisa meningkatkan jumlah nasabah dan 

investasi. 

Dalam hal inilah yang menjadi pembeda antara strategi BSM dengan 

Rasulullah, dan menurut kami, strategi tersebut kurang efektif dalam hal 

memasarkan produknya. Terkadang, perencanaan tidak sesuai dengan 

pelaksaan di lapangan. Tergantung dengan kondisi lapangan itu sendiri, 

sehingga harus ada cara untuk antisipasi ketika terjadi hal-hal yang tidak 

diinginkan.  

3. Positioning/Posisi Pasar  

Penempatan posisi pasar ini bertujuan untuk menyesuaikan 

karakteristik target pasar. Penempatan posisi pasar ini berkaitan erat 

dengan langkah-langkah segmentasi pemasaran selanjutnya yang dikenal 

dengan istilah bauran pemasaran (7P) atau biasanya disebut dengan 

marketing mix. (product, price, place, promotion, people, process, 

physical evidence).  

Bauran pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah Mandiri Cabang 

untuk memasarkan produk adalah sebagai berikut: 
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a. Strategi Product  

Produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk mendapatkan perhatian, pembelian, dipergunakan, atau 

dikonsumsi dan yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan 

konsumen atau nasabah. Produk yang dimiliki oleh Bank Syariah 

Mandiri sangat banyak, tetapi dari beberapa produk-produk tersebut 

ada salah satu produk yang sangat unggul di mata nasabah, yaitu 

implant, pension, aliansi, gadai. Produk-produk inilah yang sering 

digunakan oleh nasabah, karena sering ada promosi/diskon-diskon di 

hari-hari tertentu dan karena harganya rendah, sehingga lebih di 

minati oleh nasabah dan masyarakat. Kemudian dengan menggunakan 

produk ini, nasabah merasa puas karena dengan menggunaan produk 

ini akan ada timbal balik jasa berupa bagi hasilnya yang kompetitif 

sesuai dengan Syariat Islam.  

Teori strategi produk yang ada di Bank Syariah Mandiri ini 

sudah sesuai dengan teori yang ada di pembahasan. Di teori 

pembahasan menjelaskan bahwa produk yang kita pasarkan harus 

bermanfaat dan menguntungkan konsumen, sedangkan produk 

unggulan ini sangat bermanfaat bagi nasabah Bank Syariah Mandiri 

Cabang Jemur Handayani.  

b. Strategi Price 

Harga merupakan salah satu unsur pemasaran yang paling penting 

yang dapat berdampak pada jumlah penjualan, sedangkan unsur yang 
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lainnya merupakan unsur pendukung. Maka dari itu, berhati-hatilah 

dalam menetapkan harga, karena banyak perusahaan yang kurang 

tepat dalam menangani permasalahan penetapan harga tersebut.  

Bank Syariah Mandiri dalam menetapkan harganya tidak 

memberatkan dan merugikan pihak nasabah, serta bisa menyesuaikan 

antara harga dan kualitas barang. Jika produk itu bagus, maka akan 

mahal harganya, dan sebaliknya jika produk tersebut tidak bagus maka 

harganya akan rendah.   

Harga yang ditetapkan oleh Bank Syariah Mandiri ini sesuai 

dengan kualitas produk serta kebutuhan nasabah, tidak memberatkan 

nasabah, sehingga harga yang yang digunakan sangat sesuai dengan 

teori pembahasan yang ada. Ketika mempromosikanpun di awal 

perjanjian sudah dijelaskan harganya tanpa ada kebohongan dan 

penipuan, sehingga tidak menyebabkan nasabah kecewa. Seperti 

sabda Nabi Muhammad bahwa seseorang yang sengaja melakukan 

sesuatu untuk memahalkan harga, niscaya Allah akan menjanjikan 

kepadanya singgasana yang terbuat dari api neraka kelak di hari 

kiamat. 

c. Strategi Place 

Lokasi merupakan tempat di mana diperjualbelikannya produk 

bank dan pusat pengendalian perbankan. Lokasi pada produk dan jasa 

bank lebih didominasi jaringan kantor meski didukung oleh ATM, 
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internet banking, phone banking, mobile banking, mobile branch, 

serta lewat pihak ketiga seperti  kantor pos.  

Strategi ini juga penting karena berhubungan dengan calon nasabah 

untuk memberikan kemudahan, kenyamanan, serta kepercayaan 

kepada calon nasabah sehingga bisa mempertahankan nasabah dengan 

berbagai cara. Jika lokasi tersebut kurang tepat, maka akan 

menimbulkan hambatan-hambatan dalam melakukan aktivitas Bank. 

Lokasi pemasaran yang dituju oleh Bank Syariah Mandiri ini hanya 

sekitar domisili kantor BSM Cabang Jemur Handayani dan seluruh 

instansi-instansi seluru Indonesia. Letak Bank Syariah Mandiri 

Cabang Jemur Handayani berada di Jl. Jemur Handayani No. 3 

Surabaya. Lokasi ini sangat strategis, karena lokasi yang mudah 

dijangkau oleh semua kalangan menggunakan transportasi dan 

kendaraan umum, terletak dipinggir jalan sehingga orang melintas di 

jalan tersebut akan segera mengetahui lokasi Bank Syariah Mandiri. 

Lokasi yang digunakan untuk memasarkan produk Bank Syariah 

Mandiri salah satunya adalah kantor Bank Syariah Mandiri Cabang 

jemur Handayani. Lokasi ini sangat strategis, berada pada titik 

keramaian jalan, dan lokasi ini sudah sesuai dengan teori yang ada di 

pembahasan.  
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d. Stragei Promotion 

Strategi promosi ini dilakukan untuk memperkenalkan kepada 

masyarakat tentang produk yang dimiliki oleh perusahaan kemudian 

mencoba berbagai cara untuk bisa menarik nasabah sehingga nasabah 

berminat untuk membeli dan menggunakan produk yang kita 

tawarkan.  

Strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri 

dalam memasarkan produknya adalah: 

1) Dengan mengadakan kunjungan-kunjungan ke sekolah-sekolah, 

instansi-instansi, melakukan kegiatan sosial yang akan dijadikan 

sebagai target nasabah atau konsumen. Kunjungan-kunjungan ini 

dilakukan di sekitar wilayah Surabaya yang dapat di jangkau oleh 

Bank Syariah Mandiri. Pihak Bank juga melakukan program 

seminar yang bertujuan untuk mempresentasikan dan mengenalkan 

produk-produk yang ada di Bank Syariah Mandiri. Dengan 

dilakukannya kegiatan ini, calon nasabah atau konsumen serta 

masyarakat dapat mengetahui produk dan jasa layanan Bank 

Syariah Mandiri Cabang Jemur Handayani Surabaya, sehingga bisa 

menjadi sumber informasi untuk calon nasabah maupun 

masyarakat sekitar.  

2) Dengan adanya brosur-brosur serta iklan-iklan yang menarik 

melalui media, akan dapat menarik minat calon nasabah dan 

masyarakat untuk mengetahui bahwa dengan adanya Bank Syariah 
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mandiri ini bisa dengan mudah untuk mendapatkan produk maupun 

jasa layanan.  

3) Tenaga pemasaran dilapangan dengan sistem antar jemput bola, 

yakni strategi jemput bola dengan mendatangi nasabah maupun 

instansi-instansi untuk membangun kepercayaan mereka antara 

pihak bank dan pihak nasabah. Kemudian juga melakukan promosi 

melalui online, agar bisa lebih luas jarak wilayah promosinya, baik 

nasabah maupun non nasabah Dengan adanya nilai kepercayaan ini 

maka akan menumbuhkan rasa saling percaya dari masing-masing 

pihak bank dan pihak nasabah. 

Dari hasil keterangan strategi promosi yang dilakukan oleh Bank 

Syariah Mandiri Jemur Handayani ini sudah sangat baik dan sangat 

memanjakan konsumen, sehingga bisa menarik calon nasabah dan 

nasabah agar bertahan untuk menggunakan jasa layanan Bank Syariah 

Mandiri.  

e. Strategi People 

Orang merupakan seseorang yang terlibat aktif dalam pelayanan 

dan memengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pelanggan, dan 

pelanggan-pelanggan lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. 

Dalam praktik perbankan melalui face to face kepada nasabah, maka 

karyawan harus menunjukkan penampilan yang ramah dan menarik 

serta memiliki kapasitas TASK (talent, attitude, skill, and knowledge). 
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Strategi orang/SDM yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri 

dalam meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusia yang ada, yaitu 

dengan mengikuti kegiatan-kegiatan seminar-seminar, training, dan 

pelatihan-pelatihan yang diselenggarakan oleh Bank Syariah Mandiri 

serta workshop tentang Perbankan Syariah untuk menambah kualitas 

pelayanan serta kepribadian syariah agar mencapai titik kinerja yang 

sesuai dengan syariah. 

f. Strategi Process 

Proses disini berkaitan dengan proses berjalannya pelayanan 

yang diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian 

barang. Strategi proses yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri 

yaitu dimulai dengan proses penawaran, penjualan, pelayanan sesudah 

menjual dan proses  penyelesaian masalah yang ada pada Bank. 

Dengan berjalannya proses tersebut, maka BSM melakukan strategi 

prosesnya dengan proses dan pelayanan yang baik serta tidak 

merugikan ke dua belah pihak. 

Bank Syariah Mandiri telah menerapkan strategi prosesnya 

sesuai dengan Undang-undang standar prosedur pelaksanaan kegiatan 

koperasi yang ada. Dalam hal ini, Bank Syariah Mandiri dapat 

melayani serta membujuk nasabah telah melaksanakan dengan baik, 

selektif, dan efisien.  
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g. Strategi Phyical Evidence  

Bukti fisik ini memiliki karakteristik yang menjadi persyaratan 

bernilai tambah bagi konsumen dalam perusahaan jasa yang memiliki 

karakter. Bukti fisik setiap titik kontrak harus bagus, menarik, 

nyaman, dan aman sehingga nasabah atau orang yang berkunjung 

merasa seperti rumah sendiri, dengan dukungan dekorasi, layout 

ruangan, aroma ruangan, dan kenyamanan ruangan. 

Strategi bukti fisik ini tentang produk yang ditawarkan oleh 

BSM berupa jasa yang berwujud dan tidak berwujud, dimana jasa 

yang  berwujud mengarahkan kepada produk-produk BSM dan bukti 

tidak wujudnya mengarah kepada pelayanan jasa yang ada di BSM 

Cabang. Menawarkan produk yang ada di BSM dengan bukti fisik 

yang nyata dan langsung bisa diterima oleh nasabah. Kemudian bukti 

layanan yang tidak wujud melalui layanan jasa yang terdiri dari sikap 

dan pelayanan pihak BSM kepada nasabah dan rasa saling percaya 

antar kedua belah pihak yang mendapatkan layanan produk-produk 

BSM. 

Dari uraian strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank 

Syariah Mandiri Cabang Jemur Andayani Surabaya ini merupakan hal 

yang penting dan perlu untuk diketahui bahwa strategi pemasaran dan 

proses pemasarannya tidak merujuk pada konsep pemasaran umum 

saja, tetapi merujuk juga pada konsep pemasaran Syariah yang 

berlandaskan dari al-Qur’an dan Hadis serta merujuk pada konsep 
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dasar kaidah fiqih, yaitu Al-ashlu fil-muamalah illa ayyadulla dalilun 

‘ala takhrimiha yang artinya“ pada dasarnya semua bentuk muamalah 

boleh dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya.  

Teori strategi yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri ini 

adalah STP (Segmenting, Targeting, Positioning) kemudian di rinci 

lagi dengan menggunakan teori bauran pemasaran, tetapi teori bauran 

pemasaran (7P) yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri belum 

sesuai dengan teori yang digunakan oleh penulis. Pemasar Bank 

Syariah Mandiri sudah memahami betul tentang prinsip-prinsip 

syariah, tetapi masih ada hal kecil yang tidak terlihat salahnya ketika 

sudah biasah dilakukan dan ditentukan sebagaimana mestinya.  

 

B. Implementasi Strategi Pemasaran Bank Syariah Mandiri dalam 

Menghadapi Persaingan Usaha 

Dalam al-Qur’an mengatakan dalam surat Al-Baqarah ayat 148 

bahwa Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap 

kepadanya. Maka berlomba-lombalah kamu dalam kebaikan. Di mana saja 

kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari 

kiamat). Sesungguhnya Allah maha Kuasa atas segala sesuatu.  

Pada ayat tersebut, menjelaskan tentang bukti bahwa Allah 

melarang persaingan usaha yang menjatuhkan orang lain karena hal 

tersebut tergolong kedalam pengambilan harta sesama dengan jalan yang 
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batil. Harus ada prinsip bahwa persaingan bukanlah usaha untuk 

menjatuhkan pebisnis lainnya, melainkan sebagai usaha untuk 

memberikan yang terbaik dari usahanya. Maka dengan adanya prinsip 

tersebut, diharapkan akan tumbuhnya persaingan usaha yang berbasis 

Syariah. 

Pesaing yang dihadapi oleh PT. Bank Syariah Mandiri sekarang 

adalah Bnk Muamalat, Bank BTN Syariah, Bank BNI SYariah. Tetapi, 

kompetitor-kompetitor ini saling bersaing dengan berkompetensi secara 

positif, dengan memperbaiki sisi-sisi produk dan pelayanan yang mungkin 

perlu ditingkatkan kualitasnya, sehingga mampu bersaing di pasar pangsa 

pasar.  

Cara Bank Syariah Mandiri menghadapi pesaing-pesaingnya 

dengan cara mengedepankan nilai ETHIC (Excellence, Teamwork, 

Humanity, Integrity, Customer Focus) dengan pelayanan dan integritas,
1
 

yaitu: 

1. Berusaha untuk mencapai nilai yang lebih baik dari yang lain pada 

hasil usaha untuk mendekati kesempurnaan dari pemasaran produk 

perusahaan. 

2. Mengembangkan lingkungan kerja dengan cara mendekati instansi-

instansi dan tokoh masyarakat yang saling bersinergi antara satu 

dengan yang lain. 

                                                             
1
 Luthfi Bakhari, Wawancara, 6 April 2017.  
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3. Mengembangkan kepedulian manusia dan lingkungan dengan cara 

mengadakan acara-acara sosial dan pendidikan yang bekerja sama 

dengan pihak lain yang bersangkutan, mendatangi tempat-tempat yang 

strategis untuk melakukan acara tersebut kemudian melakukan 

promosi-promosi yang menarik untuk memikat minat nasabah.
2
 

4. Berbisnis dengan cara yang syariah sesuai dengan etika-etika bisnis 

Rasulullah, berperilaku ramah dan sopan kepada pelanggan, melayani 

nasabah dengan sepenuh hati. 

5. Nasabah sangatlah penting bagi perusahaan, termasuk aset yang 

paling berharga dan patut untuk dipertahankan menjadi nasabah tetap. 

Karena tanpa adanya nasabah, maka perusahaanpun tidak akan terus 

berkembang. Maka dari itu, sangat penting bagi kita sebagai bagian 

dari perusahaan untuk melayani nasabah, memenuhi kebutuhan 

nasabah sesuai keinginan dan kebutuhan, agar bisa memuaskan 

nasabah sehingga bersedia untuk menjadi nasabah tetap. 

Strategi Bank Syariah Mandiri Cabang dalam menghadapi persaingan 

usaha tidak sama dengan teori pembahasan, karena Bank Syariah Mandiri 

Cabang tidak menggunakan teori analisis pasar, sehingga ketika Bank 

Syariah Mandiri Cabang menghadapi persiangan usaha, maka mereka 

melakukan berbagai cara untuk meningkatkan kualitas serta pelayanan 

yang ada di Bank Syariah Mandiri Cabang dan memperbanyak promosi-

                                                             
2 Andrianto, Wawancara, Surabaya, 11 April 2017. 
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promosi kepada masyarakat sehingga mereka lebih tertarik untuk 

menggunakan produk jasa Bank Syariah Mandiri Cabang.  

Cara yang mereka gunakan sangatlah efektif untuk menumbuhkan 

prinsip persaingan usaha dengan cara yang sehat. Bank Syariah Mandiri 

Cabang sebagai kompetitor yang melakukan kompetisinya secara positif, 

sehingga tidak saling merugikan antara pihak satu dengan pihak yang lain. 

Dengan adanya strategi yang sudah di rencanakan oleh Bank Syariah 

Mandiri dan sudah di analisis menggunakan analisis SWOT, maka Bank 

Syariah Mandiri sudah siap untuk menghadapi persaingan ekonomi 

sehingga bisa memenangkan pangsa pasar di wilayah Surabaya.  

Hasil analisis yang saya lakukan dari beberapa data yang saya 

dapatkan, membuktikan bahwa bank mandiri syariah unggul dalam 

memenangkan persaingan ekonomi di dunia perbankan syariah dalam 

produk pembiayaan griya. Produk pembiayaan griya yang ada di bank 

syariah mandiri ini memiliki harga yang relative murah di bandingkan 

dengan bank-bank lain. Itu menjadi salah satu daya tarik bagi nasabah-

nasabah yang membutuhkan pembiayaan rumah, memiliki harga yang 

rendah, pelayanan cepat, dan berkualitas baik.. Dengan itu menyatakan 

bahwa strategi yang diterapkan oleh bank syariah mandiri sudah efektif 

dan efisien sehingga mampu bersaing di pangsa pasar.   


