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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bank adalah suatu badan usaha yang menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya ke masyarakat 

dalam bentuk kredit atau lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup.1 

Pengertian tersebut menjelaskan  bahwa ada dua macam fungsi utama dari 

bank, yaitu menghimpun dana dan menyalurkan dana. Di dalam 

mekanismenya, bank menerapkan sistem yang disebut riba. Riba adalah 

tambahan yang diambil atas adanya suatu utang piutang antara dua pihak 

atau lebih yang telah diperjanjikan pada saat awal dimulainya perjanjian.2 

Munculnya bank syariah dilatar belakangi oleh keinginan umat Islam 

untuk menghindari riba dalam kegiatan muamalahnya, memperoleh 

kesejahteraan lahir batin melalui kegiatan muamalah yang sesuai dengan 

perintah agama. Serta sebagai salah satu bentuk kegiatan yang tetap 

berorientasi pada kebahagiaan akhirat nantinya. Prinsip menjauhi riba ini 

sesuai dengan inti yang telah dijelaskan didalam surat Albaqarah ayat 278: 

 ٱت َّقُوا ٱللَََّّ وَذَرُوا مَا بقَِىَ مِنَ ٱلرِِّبَ و َٰٓا إِن كُنتُم مُّؤْمِنِيَ  يَ َٰٓأَي ُّهَا ٱلَّذِينَ ءَامَنُوا

                                                           
1 Kasmir, 2010, Pemasaran Bank, Kencana Prenada Media Group, Jakarta, hal. 9. 
2 Ismail, 2011, Perbankan Syariah, Prenada Media Group, Jakarta, hal. 11. 
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 

tinggalkan sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang yang 

beriman.”3 

Indonesia adalah negara yang memiliki mayoritas masyarakat 

beragama Islam. Faktor inilah yang menjadikan bank yang sebagai 

fasilitator keuangan diharapkan mampu beroperasi tanpa menyertakan riba 

didalamnya. Adapun bank syariah adalah salah satu bentuk dari perbankan 

nasional yang mendasarkan operasionalnya pada syariat (hukum) Islam.4 

Jadi, setiap kegiatan yang dilakukan oleh bank syariah akan senantiasa 

berlandaskan pada dua pijakan penting umat Islam, yaitu Alquran dan 

Alhadis. 

Tragedi finansial kredit subprime tahun tahun 2007 nyaris tidak 

menggoyahkan investasi yang berbasis syariah.5 Hal inilah yang menjadikan 

Bank Syariah sebagai satu pandangan baru yang mampu mendorong 

masyarakat terjun dan merasa nyaman di dalamnya. Kenyamana ini bisa 

dilihat dari munculnya minat msyarakat untuk menjadi nasabah. 

Perbankan sebagai media penghimpunan dana dari masyarakat yang 

kemudian untuk disalurkan kepada masyarakat lain yang membutuhkan 

dalam berbagai bentuk penyaluran. Dalam proses penghimpunan dana inilah 

setiap bank akan menawarkan produk-produk yang mampu memikat 

nasabah. Bank akan menjalin kerjasama dengan nasabah, baik dengan 

                                                           
3 Alquran, Albaqarah: 278 
4 Khaerul Umam, 2013, Manajemen Perbankan Syariah, Pustaka Setia, Bandung, hal. 15. 
5 Berita Satu, ‘5 Keunggulan Perbankan Syariah’, Berita Satu, diakses pada 05 Februari 2016 dari 

http://www.beritasatu.com/ekonomi/62321-5-keunggulan -perbankan-syariah.html 
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nasabah konsumtif maupun produktif. Oleh karena itu, akar dari bank adalah 

seberapa kuat produk-produknya. 

Agar produk yang ditawarkan oleh bank syariah dapat terjual dengan 

baik kepada masyarakat, maka harus ada manajemen penjualan. Manajemen 

penjualan adalah proses mengatur yang dilakukan untuk mencapai hasil 

perkembangan yang telah direncanakan, dengan memotivasi anggota tim 

penjualan untuk kemampuan terbaik mereka.6 Prinsip penjualan adalah 

memperoleh keuntungan dari selisih antara harga jual dan harga peroleh.7 

Untuk memperoleh keuntungan yang tinggi, maka manajer penjualan harus 

mampu mengatur tim penjualan. 

Bank BNI Syariah sebagai satu dari sekian banyak bank syariah di 

Indonesia yang telah menerapkan prinsip manajemen penjualan. Hal ini bisa 

terbukti dari berbagai macam prestasi yang telah berhasil Bank BNI Syariah 

terima. Beberapa di antaranya adalah peningkatan laba sebesar 38,9% Bank 

Syariah pada tahun 2014 dibandingkan dengan tahun sebelumnya.8 

Disamping itu, pada Kuartal I tahun 2015 BNI Syariah telah mampu 

mendapatkan keuntungan sebesar Rp 45,67 miliar atau 32,36% 

dibandingkan Kuartal I pada tahun 2014 yang hanya memperoleh Rp 34,50 

miliar.9  

                                                           
6 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal. 1. 
7 Mohammad Kansunnudin, “Konsep Penjualan versus Konsep Pemasaran”, Jurnal, Fokus 

Ekonomi STIEPARI Semarang, Vol. 4 No. 2 Tahun 2009, 3  
8 BNI Syariah, ‘Laba Bersih BNI Syariah Tumbuh 38,9%’, BNI Syariah, diakses pada tanggal 25 

Agustus 2015 dari http://www.bnisyariah.co.id/laba-bersih-bni-syariah-tumbuh-389. 
9 Anggita Tarigan, ‘BNI Syariah Untung Rp45,67 Miliar Kuartal I-2015’, Antara News, diakses 

pada 30 Agustus 2015 dari http://www.antaranews.com/berita/492463/bni-syariah-untung-rp4567-

miliar-kuartal-i-2015 
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Pertumbuhan aset Bank BNI Syariah diatas adalah tanda bahwa Bank 

BNI Syariah telah mengalami pertumbuhan. Tidak hanya itu, Bank BNI 

Syariah juga telah memproyeksi pertumbuhan aset pada tahun 2015 adalah 

16%. Dinno Indiano, Direktur Utama BNI Syariah mengatakan bahwa 

pertumbuhan aset ini di topang oleh ekspansi pembiayaan yang ditargetkan 

tumbuh 25%.10  

Bank BNI Syariah Cabang Surabaya merupakan salah satu kantor 

cabang utama Bank BNI Syariah yang bertempat di kota Surabaya. Sebagai 

bagian dari Bank BNI Syariah secara Nasional, maka berbagai prestasi dan 

peningkatan aset yang di peroleh oleh Bank BNI Syariah tentu juga berasal 

dari akumulasi performa Bank BNI Syariah yang telah tersebar di seluruh 

Indonesia, termasuk didalamnya adalah Bank BNI Syariah Cabang 

Surabaya.  

Struktur organisasi dan sistem perekrutan yang tepat adalah beberapa 

contoh upaya telah yang dilakukan oleh Bank BNI Syariah dalam 

mengaplikasikan manajemen yang efektif, termasuk didalamnya adalah 

manajemen penjualan. Penerapan manajemen penjualan inilah yang bisa 

memicu munculnya kemampuan terbaik dari tim penjualan. Dengan 

diperolehnya prestasi dan tercapainya target penjualan maka akan 

berdampak pula pada perkembangan bisnis. 

                                                           
10 Rivki Maulana, ‘BNI Syariah Incar Aset Rp 22,49 Triliun pada 2015’, Bisnis, diakses pada 

tanggal 30 Agustus 2015 dari http://syariah.bisnis.com/read/20150202/232/397906/bni-syariah-

incar-aset-rp2249-triliun-pada-2015. 
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Melalui latar belakang diatas, Peneliti ingin memahami tentang 

manajemen penjualan produk apa yang diterapkan di Bank BNI Syariah 

Cabang Surabaya dalam memunculkan kemampuan terbaik tim penjualan 

oleh manajer penjualan. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang 

diangkat pada penelitian ini adalah bagaimanakah manajemen penjualan 

produk di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya dalam Tinjauan Teori Grant 

Stewart?  

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui manajemen 

penjualan produk di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya dalam Tinjauan 

Teori Grant Stewart. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi 

pengembangan ilmu dan pengetahuan yang berhubungan dengan 

topik manajemen penjualan produk di lembaga keuangan Islam. 

b. Mampu menarik minat pembaca untuk turut bergabung dalam 

pengembangan bank berbasis syariah dengan menjadi nasabah. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Menjadi bahan pertimbangan bagi Bank BNI Syariah untuk 

meningkatkan kualitas manajemen penjualan di dalam 

membangun kualitas tim penjualan. 

b. Menambah bahan bacaan tentang bank syariah di lingkungan 

akademisi maupun masyarakat umum. 

c. Sebagai bahan informasi penelitian selanjutnya. 

E. Definisi Konsep 

Untuk menghindari salah pengertian dalam memahami judul 

“Manajemen Penjulan Produk di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya dalam 

Tinjauan Teori Grant Stewart”, maka kiranya perlu dijelaskan istilah-istilah 

atau kata-kata yang terdapat didalam judul tersebut. 

1. Manajemen Penjualan 

Manajemen adalah seni dan ilmu perencanaan, 

pengorganisasian, penyusunan, pengarahan dan pengawasan daripada 

sumber daya manusia untuk mencapai tujuan yang sudah ditetapkan 

terlebih dahulu.11 Sedangkan penjualan adalah bagaimana 

menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui 

                                                           
11 Manullang, 1990, Dasar-Dasar Manajemen, Ghalia, Manullang, hal. 17 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

7 

 

 
 

produk  atau jasa perusahaan.12 Jadi, penjualan tidak hanya berfokus 

pada pencapaian target tim dalam segi kuantitas saja, melainkan upaya 

menjaga keloyalan konsumen. 

Manajemen Penjualan memiliki tujuan untuk mencapai hasil 

perkembangan bisnis seperti yang telah direncanakan, dengan 

memotivasi anggota tim penjualan untuk menampilkan kemampuan 

terbaik mereka.13 Untuk melihat seberapa bagus kualitas manajemen 

penjualan yang telah diterapkan, maka bisa diketahui dengan 

menggunakan teori 11 Langkah Menuju Manajemen Penjualan yang 

Sukses milik Grant Stewart yang meliputi; meminta umpan balik, 

menghabiskan lebih banyak waktu dengan wiraniaga, tinjau ulang 

gaya manajemen/ budaya perusahaan, berikanlah lebih banyak waktu 

dan ciptakan lebih banyak kegiatan yang mendorong motivasi, 

membuat standar kerja yang sangat jelas, tinjau kembali perencanaan 

penjualan/ sistem pengawasan, mengorganisasi untuk efektifitas 

perusahaan, merekrut staf penjualan yang sangat baik, bimbingan dan 

pelatihan secara kontinu, meninjau ulang dan memperbaiki rapat 

penjualan, meninjau kembali efektifitas secara teratur.14 

 

 

                                                           
12 Hermawan Kartajaya, 2006, Hermawan Kartajaya on Selling, Mizan, Bandung, hal. 15 
13 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal. 1. 
14 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal. 

163-166. 
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2. Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu 

pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan.15 Produk bisa 

berupa barang maupun jasa. Inti dari sesuatu disebut produk adalah 

dari segi manfaatnya untuk konsumen. 

Produk bank umum syariah terbagi menjadi tiga kategori yaitu 

produk penghimpunan dana, produk penyaluran dana, dan pelayanan 

jasa. Produk penghimpunan dana merupakan produk pendanaan yang 

ditawarkan oleh bank syariah kepada masyarakat, contohnya wadiah 

dan deposito. Produk Penyaluran dana dilakukan dengan menyalurkan 

dana kepada pihak yang membutuhkan dana. Sedangkan Produk 

pelayanan jasa adalah produk yang ada untuk membantu transaksi 

yang dibutuhkan oleh pengguna jasa bank syariah.16 

3. Bank Syariah  

Bank Syariah adalah bank yang beroperasi dengan prinsip 

syariat Islam dan tata cara beroperasinya mengacu pada ketentuan-

ketentuan Alquran dan Hadis.17   

 

 

 

                                                           
15 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Surabaya: Perdana Printing Arts, 1997), 52 
16 Ismail, 2011, Perbankan Syariah, Prenada Media Group, Jakarta, hal. 53. 
17 Khaerul Umam, 2013, Manajemen Perbankan Syariah, Pustaka Setia, Bandung, hal. 15. 
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F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan merupakan urutan sekaligus kerangka 

berfikir dalam penulisan skripsi. Untuk lebih mudah memahami penulisan 

skripsi ini, maka disusunlah sistematika pembahasan, antara lain: 

Bab pertama adalah pendahuluan. Bab ini berisi tentang gambaran 

umum penelitian yang meliputi latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi konsep dan sistematika 

pembahasan. 

Bab kedua adalah kajian teoritik. Bab ini berisi tentang penelitian 

terdahulu yang relavan dan kerangka teori yang sudah dipadu dengan 

pendekatan Islam. 

Bab ketiga adalah metode penelitian. Bab ini berisi tentang metode 

penelitian yang menjelaskan tentang pendekatan dan jenis penelitian, lokasi 

penelitian, jenis dan sumber data, tahap-tahap penelitian, teknik 

pengumpulan data, teknik validitas data dan teknik analisis data. 

Bab keempat adalah pembahasan. Bab ini berisi pembahasan yang 

memaparkan tentang strategi penjualan produk yang diterapkan oleh Bank 

BNI Syariah Cabang Surabaya. Bab ini terbagi menjadi tiga sub 

pembahasan, yaitu gambaran umum obyek penelitian, penyajian data dan 

pembahasan hasil penelitian (analisis data). 

Bab kelima adalah penutup. Bab ini berisi penutup yang memaparkan 

tentang kesimpulan serta rekomendasi. Terdapat tiga subbab didalamnya, 

yaitu kesimpulan, saran dan rekomendasi dan keterbatasan penelitian. 


