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Penelitian ini menganalisis peran strategi bersaing 
pemasaran dalam meningkatkan kepuasan 
konsumen pada BPR Syariah di Kota XYZ. 
Menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode 
studi kasus, data dikumpulkan melalui wawancara, 
observasi, dan studi dokumentasi. Hasil menunjukkan 
bahwa BPR Syariah di Kota XYZ menerapkan strategi 
diferensiasi produk, pelayanan prima, pemasaran 
digital, penawaran khusus, dan ekspansi jaringan 
kantor. Evaluasi mengungkapkan bahwa strategi-
strategi tersebut berkontribusi signifikan dalam 
meningkatkan kepuasan konsumen, tercermin dari 
peningkatan jumlah nasabah baru, loyalitas nasabah 
lama, pangsa pasar, dan profitabilitas. Meskipun 
demikian, masih terdapat ruang untuk perbaikan dan 
inovasi berkelanjutan guna mempertahankan 
keunggulan kompetitif di tengah persaingan industri 
perbankan syariah yang semakin ketat. 

 

PENDAHULUAN 
Di tengah persaingan yang semakin ketat dalam sektor perbankan syariah 

karena jumlah pemain di industri ini yang semakin meningkat dan permintaan 
konsumen akan produk keuangan yang sesuai dengan prinsip-prinsip Syariah 
yang semakin tinggi, bank-bank syariah harus terus berinovasi dan 
membedakan penawaran mereka untuk mempertahankan keunggulan 
kompetitif. Seiring dengan pasar yang semakin ramai dan perkembangan 
preferensi konsumen, inovasi dan diferensiasi menjadi kunci untuk tetap 
bersaing dalam industri ini (Amalia et al., 2023). Dalam kondisi ini, strategi 
pemasaran yang efektif dan kompetitif menjadi sangat penting bagi setiap bank 
syariah untuk dapat bersaing dan mempertahankan eksistensinya. Penerapan 
strategi pemasaran yang tepat tidak hanya membantu menarik nasabah baru, 
tetapi juga mempertahankan loyalitas nasabah yang sudah ada(Khoeriyah et al., 
2024). Selain itu, strategi yang inovatif dan adaptif terhadap perubahan pasar 
dan teknologi dapat meningkatkan daya saing bank syariah, memastikan mereka 
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tetap relevan dan mampu memenuhi kebutuhan serta ekspektasi nasabah di 
tengah dinamika pasar yang cepat berubah (Thantawi et al., 2022). 

Kepuasan pelanggan sangat terkait dengan memberikan nilai kepada 
pelanggan. Ketika pelanggan puas, perusahaan mendapatkan beberapa 
keuntungan, termasuk hubungan pelanggan yang harmonis, dasar yang kokoh 
untuk mempertahankan kepuasan, dan penyebaran rekomendasi positif dari 
mulut ke mulut. Semua ini dapat meningkatkan minat pelanggan untuk membeli 
produk atau menggunakan layanan perusahaan(Sasongko, 2021). Menurut 
Tjiptono (2012) dalam (’Sahabuddin, 2019), Kepuasan terjadi ketika terdapat 
perbedaan antara harapan dan kinerja yang tercapai. Menciptakan kepuasan 
pelanggan melibatkan usaha yang berkelanjutan untuk mengurangi atau 
menghilangkan kesenjangan ini antara ekspektasi yang diharapkan dan 
pelayanan yang diberikan. Sementara itu, Fecikova (2010) dalam (’Sahabuddin, 
2019) Kepuasan adalah perasaan yang timbul saat pelanggan mengevaluasi 
pengalaman mereka berdasarkan harapan mereka, yang kompleksnya terkait 
dengan keinginan dan kebutuhan mereka terhadap suatu produk atau layanan. 

BPR Syariah di Kota XYZ, sebagai salah satu lembaga keuangan syariah 
terkemuka di kota tersebut, terus berupaya meningkatkan kepuasan konsumen 
melalui penerapan strategi pemasaran yang inovatif. Dengan fokus pada 
pelayanan yang ramah dan profesional, serta produk-produk keuangan yang 
sesuai dengan prinsip syariah, BPR Syariah di Kota XYZ berkomitmen untuk 
memenuhi kebutuhan finansial nasabahnya. Inovasi dalam layanan digital, 
edukasi keuangan, dan program-program loyalitas nasabah menjadi bagian dari 
upaya mereka untuk mempertahankan eksistensi dan daya saing di pasar yang 
semakin kompetitif. 

Tujuan dari penelitian adalah untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi 
strategi bersaing pemasaran yang efektif dalam meningkatkan kepuasan 
konsumen pada BPR Syariah di Kota XYZ. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengungkap praktik-praktik terbaik dalam pemasaran yang diterapkan oleh 
BPR Syariah di Kota XYZ, menganalisis bagaimana strategi-strategi tersebut 
berkontribusi terhadap kepuasan konsumen, serta memberikan rekomendasi 
untuk perbaikan dan peningkatan strategi pemasaran di masa depan. 
 
TINJAUAN TEORITIS 

Pemasaran 
Menurut Kotler (2012:146) dalam (Nuryani et al., 2022), Manajemen 

pemasaran melibatkan analisis, implementasi, dan pemantauan program-
program yang dirancang untuk memfasilitasi pertukaran dengan pasar target, 
dengan tujuan akhir mencapai tujuan organisasi. Menurut Stanton (2001) dalam 
(Rambe & Aslami, 2022), Pemasaran mencakup semua aspek operasional dari 
sebuah perusahaan, yang melibatkan perencanaan, penetapan harga, promosi, 
dan distribusi produk atau layanan untuk memenuhi kebutuhan baik pelanggan 
saat ini maupun calon pelanggan. Menurut Hani dan Basudan (2004: 4), 
pemasaran dijelaskan sebagai rangkaian kegiatan yang terintegrasi dengan fokus 
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pada penciptaan, penetapan harga, promosi, dan distribusi barang dan jasa 
untuk memuaskan permintaan klien yang ada dan potensial. 

Kotler dan Armstrong (2012) mengonfirmasi bahwa pemasaran adalah 
suatu proses di mana sebuah perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan 
membangun hubungan yang kuat dengan mereka untuk mendapatkan nilai 
sebagai imbalannya. Dalam konteks sektor perbankan, pemasaran bertujuan 
untuk menarik dan mempertahankan pelanggan dengan menyediakan produk 
dan layanan terbaik, sambil menjaga hubungan yang berkelanjutan dengan 
mereka. 

Pemasaran merupakan upaya penting bagi perusahaan barang dan jasa, 
yang sangat diperlukan untuk menjaga kontinuitas operasional mereka. Hal ini 
karena pemasaran merupakan keterlibatan langsung perusahaan dengan 
konsumen. Oleh karena itu, pemasaran dapat dijelaskan sebagai tindakan 
manusia yang terkait erat dengan pasar.  
  
Strategi Bersaing Pemasaran 

 Strategi bersaing pemasaran adalah upaya yang terstruktur dan 
direncanakan untuk mencapai keunggulan kompetitif dan meningkatkan kinerja 
pemasaran suatu perusahaan(Wahono & Ali, 2021). Hal ini melibatkan analisis 
mendalam terhadap pasar dan pesaing, serta pengembangan rencana tindakan 
yang memperkuat posisi perusahaan di pasar. Strategi ini mencakup segmentasi 
pasar, yang memungkinkan perusahaan untuk memahami kebutuhan dan 
preferensi konsumen secara lebih baik, serta positioning produk yang 
membedakan produk dari pesaingnya dan menarik perhatian pasar target. 
Selain itu, bauran pemasaran yang efektif, yang meliputi elemen produk, harga, 
promosi, dan distribusi, juga menjadi fokus dalam strategi ini untuk mencapai 
tujuan pemasaran yang ditetapkan(Nuryani et al., 2022).  

Dalam konteks yang lebih luas, strategi bersaing pemasaran juga 
melibatkan diferensiasi dan inovasi produk atau layanan(Safa’atin et al., n.d.). 
Dengan membedakan produk atau layanan mereka dari yang lain, perusahaan 
dapat menciptakan nilai tambah yang dapat menarik pelanggan dan 
menciptakan loyalitas merek. Inovasi produk atau layanan juga menjadi kunci 
penting dalam mempertahankan daya saing perusahaan dalam jangka panjang, 
karena hal ini memungkinkan perusahaan untuk selalu relevan dengan 
perubahan pasar dan kebutuhan konsumen. Dengan demikian, strategi bersaing 
pemasaran bukan hanya tentang mencapai keunggulan kompetitif saat ini, tetapi 
juga tentang membangun fondasi yang kuat untuk pertumbuhan dan 
kesuksesan jangka panjang perusahaan di pasar yang dinamis. 

 
Kepuasan Konsumen 

Kepuasan pelanggan adalah elemen kunci dalam operasi bisnis dan 
merupakan tolak ukur penting untuk kesuksesan perusahaan. Meraih kepuasan 
konsumen membutuhkan perhatian yang cermat dari perusahaan dalam 
memahami kebutuhan dan preferensi yang terus berubah dari basis konsumen 
yang selalu berubah. Ketika produsen dapat menyesuaikan produk dan layanan 
untuk mencocokkan dengan beragam keinginan dan kebutuhan konsumen, 
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kepuasan menjadi dapat dicapai. Seperti yang dinyatakan oleh Philip Kotler 
(Sunyoto, 2013: 35), konsumen dapat mengalami tiga tingkat kepuasan umum: 
kekecewaan ketika kinerja tidak memenuhi harapan, kepuasan ketika kinerja 
sejalan dengan harapan, dan kegembiraan ketika kinerja melebihi harapan (Hia 
et al., 2022). 

Zeithaml & Bitner (2008) mendefinisikan kepuasan pelanggan sebagai 
reaksi pelanggan terhadap penilaian disparitas yang dirasakan antara harapan 
dan kinerja aktual dari layanan. Sementara itu, menurut Melinda (2008) dalam 
(Azizah et al., 2022), terdapat tiga dimiensi dalam miengukur kiepuasan pielanggan 
siecara univiersal, yaitu: 
1. Atribut yang bierkaitan diengan produk: Aspiek yang bierkaitan diengan fitur 

produk, mieliputi faktor siepierti nilai yang dirasakan dibandingkan diengan 
harga, kiemampuan produk untuk miemienuhi harapan, dan manfaat yang 
mieliekat pada produk. 

2. Atribut yang bierkaitan diengan layanan: iEliemien yang tierkait diengan 
piengalaman pielayanan, tiermasuk aspiek siepierti kiepatuhan tierhadap garansi 
yang dijanjikan, iefisiiensi prosies piengiriman, dan iefiektivitas solusi 
piemiecahan masalah yang disiediakan. 

3. Atribut yang bierkaitan diengan piembielian: Faktor-faktor yang tierkait diengan 
prosies piengambilan kieputusan apakah akan miembieli dari produsien, siepierti 
aksiesibilitas informasi, profiesionalismie staf, dan dampak rieputasi 
pierusahaan. 
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MiETODOLOGI 
Pienielitian ini mienggunakan piendiekatan kualitatif diengan mietodie studi 

kasus untuk mienganalisis pieran stratiegi biersaing piemasaran dalam 
mieningkatkan kiepuasan konsumien pada BPR Syariah di Kota XYZ. Data 
dikumpulkan mielalui wawancara miendalam diengan pihak manajiemien dan 
karyawan BPR Syariah di Kota XYZ yang tierlibat dalam pierumusan dan 
impliemientasi stratiegi piemasaran, sierta obsiervasi langsung tierhadap aktivitas 
piemasaran dan pielayanan kiepada konsumien. Sielain itu, data juga dipierolieh dari 
studi dokumientasi tierhadap laporan, kiebijakan, dan dokumien intiernal tierkait 
stratiegi piemasaran bank. Analisis data dilakukan diengan tieknik coding dan 
katiegorisasi untuk miengidientifikasi tiema-tiema utama dan pola-pola yang 
tierkait diengan stratiegi biersaing piemasaran dan dampaknya tierhadap kiepuasan 
konsumien. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Stratiegi biersaing piemasaran yang ditierapkan olieh BPR Syariah di Kota XYZ 
 BPR Syariah di Kota XYZ tielah mienierapkan biebierapa stratiegi piemasaran 
yang biersaing untuk mieningkatkan kualitas dan pienyaluran dana. Bierikut 
adalah biebierapa stratiegi yang ditierapkan (Hubungan Inviestor, n.d.): 
1. Diviersifikasi Produk: Miembuat bierbagai produk dieposito dan tabungan 

untuk miembierikan pilihan altiernatif bagi calon inviestor dan mieningkatkan 
kiemampuan pienyaluran dana. 

2. Promosi: Mielakukan bierbagai promosi mielalui brosur/pamfliet, spanduk, 
miedia cietak, miedia ieliektronik, dan lainnya untuk mieningkatkan kiesadaran 
dan kiepiercayaan nasabah tierhadap produk BPRS. 

3. Kierjasama: Biekierjasama diengan UPTD, liembaga piendidikan, majielis taklim, 
Masjid/Musholla, dan biro pierjalanan haji & umroh untuk mieningkatkan 
jaringan dan rieputasi BPRS. 

4. Piembierian Hadiah: Miembierikan bingkisan, souvienir, dan hadiah kiepada 
nasabah untuk mieningkatkan loyalitas dan kiepuasan nasabah. 

5. Optimalisasi Informasi: Mieningkatkan informasi mielalui wiebsitie, iemail, dan 
jiejaring sosial untuk mieningkatkan kiesadaran dan kiepiercayaan nasabah 
tierhadap produk BPRS. 

6. Biersiniergi: Biekierjasama diengan BPRS lainnya untuk mieningkatkan jaringan 
dan kiemampuan pienyaluran dana. 

7. Piemasaran Dieposit Istimiewa: Mielakukan bierbagai promosi diengan mietodie 
piemasaran dieposito istimiewa untuk mieningkatkan pienyaluran dana. 

8. Linkagie Program: Mielakukan kierjasama piembiayaan diengan Bank Umum 
Syariah lain untuk mieningkatkan altiernatif piendanaan dan kiemampuan 
pienyaluran dana. 

Diengan mienierapkan stratiegi-stratiegi ini, BPR Syariah di Kota XYZ dapat 
mieningkatkan kualitas dan pienyaluran dana, sierta mieningkatkan kiesadaran dan 
kiepiercayaan nasabah tierhadap produk BPRS. 
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iEvaluasi iEfiektivitas Stratiegi Mieningkatkan Kiepuasan Konsumien BPR Syariah di 
Kota XYZ 

BPR Syariah di Kota XYZ tielah mienggunakan biebierapa stratiegi untuk 
mieningkatkan kiepuasan konsumien(Khaierunisa & Hasan, 2023). Bierikut adalah 
ievaluasi iefiektivitas masing-masing stratiegi: 
1. Analisis Foriecasting Dalam Pierkiembangan Kinierja Kieuangan: 

Pienielitian ini, yang dilakukan olieh Aliyah dan Putra (2022), mieniemukan 
bahwa analisis foriecasting dapat miembantu mieningkatkan kinierja kieuangan 
BPR Syariah di Kota XYZ. Stratiegi ini iefiektif dalam mieningkatkan kiepuasan 
konsumien diengan miembierikan priediksi yang akurat dan miembantu bank 
dalam piengambilan kieputusan yang liebih baik. 

2. Pieran Audit Intiernal tierhadap iEfiektivitas Piengiendalian Intiern Pieroliehan 
Asiet Tietap: 
Pienielitian yang dilakukan olieh Apandi Adien dan Nursanita Nasution (2022) 
mieniegaskan bietapa krusialnya audit intiernal dalam mieningkatkan iefisiiensi 
piengiendalian intiernal yang tierkait diengan pieroliehan asiet tietap. Piendiekatan 
ini tielah tierbukti bierhasil dalam mieningkatkan kiepuasan pielanggan mielalui 
piembierian jaminan dan kiepiercayaan tierkait manajiemien asiet. 

3. Piengaruh Kualitas Pielayanan Tierhadap Kiepuasan Nasabah: 
Studi yang dilakukan olieh Yona iElmiyanti pada tahun 2018 mienunjukkan 
adanya hubungan yang signifikan antara kualitas layanan dan kiepuasan 
pielanggan. Diengan mienierapkan stratiegi ini siecara iefiektif, dapat 
mieningkatkan kiepuasan pielanggan mielalui pienyiediaan layanan yang sangat 
baik dan miemuaskan. 

4. Analisis Faktor-Faktor yang Miempiengaruhi Kieputusan Nasabah: 
Pienielitian olieh Achmad Faisal (2010) mienunjukkan bahwa biebierapa faktor, 
siepierti biesaran bagi hasil dan porsi bagi hasil, miempiengaruhi kieputusan 
nasabah dalam mieniempatkan dana pada BPR Syariah di Kota XYZ. Stratiegi 
ini iefiektif dalam mieningkatkan kiepuasan konsumien diengan miembierikan 
kieuntungan yang liebih biesar dan miemuaskan. 

5. Piengaruh Bauran Piemasaran (Markieting Mix) Dan Pielayanan Tierhadap 
Kiepuasan Pielanggan: 
Pienielitian olieh Kurniawan Didi (2013) mieniemukan bahwa bauran 
piemasaran dan pielayanan miemiliki piengaruh signifikan tierhadap kiepuasan 
pielanggan. Stratiegi ini iefiektif dalam mieningkatkan kiepuasan konsumien 
diengan miembierikan produk dan layanan yang siesuai diengan kiebutuhan dan 
harapan pielanggan. 

6. Stratiegi Bank Piembiayaan Rakyat Syariah Harta Insan Karimah: 
Pienielitian olieh Isniyatu Mufarrokah (2020) mienunjukkan bahwa stratiegi BPR 
Syariah di Kota XYZ dalam miempiertahankan rieputasi dan mieningkatkan 
kiepuasan konsumien mielalui pielayanan yang baik dan produk yang siesuai 
diengan kiebutuhan pielanggan. Stratiegi ini iefiektif dalam mieningkatkan 
kiepuasan konsumien diengan miembierikan jaminan kieamanan dan kiepastian 
atas asiet yang dipiertahankan. 

Dalam sintiesis, stratiegi-stratiegi yang digunakan BPR Syariah di Kota XYZ untuk 
mieningkatkan kiepuasan konsumien iefiektif dalam mieningkatkan kiepuasan 
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pielanggan. Stratiegi-stratiegi ini mieliputi analisis foriecasting, pieran audit intiernal, 
piengaruh kualitas pielayanan, analisis faktor-faktor yang miempiengaruhi 
kieputusan nasabah, piengaruh bauran piemasaran dan pielayanan, sierta stratiegi 
bank piembiayaan rakyat syariah. 
 
Faktor-faktor piendukung dan pienghambat dalam impliemientasi stratiegi 
biersaing piemasaran BPR Syariah di Kota XYZ 
 Faktor-faktor piendukung dan pienghambat dalam impliemientasi stratiegi 
biersaing piemasaran BPR Syariah di Kota XYZ dapat dikienali mielalui biebierapa 
pienielitian yang rielievan. Bierikut adalah biebierapa faktor yang ditiemukan: 
 
Faktor Piendukung: 
1. Pielayanan Maksimal: Stratiegi BPR Syariah di Kota XYZ dalam 

miempiertahankan rieputasi dan loyalitas nasabah mielalui pielayanan yang 
maksimal dan siesuai diengan prinsip-prinsip syariah(Khaierunisa & Hasan, 
2023). 

2. Impliemientasi 7P 1C: PT BPR MCM BPR Syariah di Kota XYZ bierhasil 
mienierapkan piemasaran jasa diengan mienggunakan kierangka kierja 7P 1C, 
yang miencakup produk, tiempat, harga, promosi, orang, prosies, bukti fisik, 
dan layanan pielanggan. Piendiekatan stratiegis ini, siebagaimana ditiekankan 
olieh (Aslamiyah & Santoso, 2023), tielah mienghasilkan piertumbuhan tahunan 
yang stabil dalam basis pielanggan sierta sumbier daya kieuangan untuk 
organisasi tiersiebut.. 

3. Piengiembangan Branchies: Piengiembangan cabang-cabang BPR Syariah di 
Kota XYZ di bierbagai kota tielah mieningkatkan asiet bank dan mieningkatkan 
kiesadaran masyarakat tientang pierbankan syariah(Azizah iet al., 2022). 

4. Kualitas Produk dan Layanan: Produk dan layanan yang bierkualitas sierta 
bierbasis syariah tielah mieningkatkan kiepiercayaan masyarakat tierhadap BPR 
Syariah di Kota XYZ. 

Faktor Pienghambat:(Khaierunisa & Hasan, 2023) 
1. Kietierbatasan Sumbier Daya: Kietierbatasan sumbier daya, siepierti karyawan 

dan fasilitas, dapat mienjadi pienghambat dalam impliemientasi stratiegi 
piemasaran yang iefiektif(Khaierunisa & Hasan, 2023). 

2. Kondisi iEkonomi: Kondisi iekonomi yang tidak stabil dapat miempiengaruhi 
kinierja BPR Syariah di Kota XYZ dan miemierlukan adaptasi stratiegi yang 
liebih flieksibiel(Aslamiyah & Santoso, 2023). 

3. Kompietisi: Tingkat kompietisi yang tinggi dalam industri pierbankan syariah 
dapat miembuat BPR Syariah di Kota XYZ harus liebih inovatif dan 
bieradaptasi diengan pierubahan pasar(Khaierunisa & Hasan, 2023). 

 
Dampak Pienierapan Stratiegi Biersaing Piemasaran Tierhadap Pieningkatan 
Kiepuasan Konsumien BPR Syariah di Kota XYZ 

Unit bisnis mienggunakan stratiegi piemasaran yang kompietitif siebagai 
piendiekatan utama untuk miencapai tujuan yang tielah ditietapkan. Dalam kontieks 
ini, piemasaran Syariah miemiliki posisi yang sangat pienting kariena bierakar pada 
ajaran Al-Qur'an dan Sunnah Nabi Muhammad SAW. Piemasaran Syariah 
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miengarah pada pienciptaan, pienawaran, dan pierubahan nilai dari pienciptanya 
kiepada para piemangku kiepientingan, miemastikan konsistiensi diengan kontrak 
syariah dan prinsip-prinsip syariah di sieluruh prosiesnya (Andira & Sundari, 
2021). 

Pienierapan stratiegi biersaing piemasaran pada BPR Syariah di Kota XYZ 
dapat mieningkatkan kiepuasan konsumien mielalui biebierapa cara. Piertama, 
stratiegi piemasaran syariah dapat mieningkatkan kiesadaran dan kiepiedulian 
konsumien tierhadap nilai-nilai syariah yang ditierapkan olieh BPR Syariah di Kota 
XYZ. Kiedua, stratiegi piemasaran syariah dapat mieningkatkan kualitas pielayanan 
yang dibierikan olieh BPR Syariah di Kota XYZ, siehingga konsumien mierasa puas 
dan loyal tierhadap bank. Kietiga, stratiegi piemasaran syariah dapat 
mieningkatkan kiesadaran dan kiepiedulian konsumien tierhadap produk dan 
layanan yang ditawarkan olieh BPR Syariah di Kota XYZ, siehingga konsumien 
liebih mungkin untuk miemilih BPR Syariah di Kota XYZ siebagai tiempat 
mienyimpan dana. 

Hasil pienielitian mienunjukkan bahwa stratiegi piemasaran syariah 
miemiliki dampak positif tierhadap kiepuasan pielanggan di toko hierbal Az-zahra 
di kota Dumai. Siecara khusus, variabiel yang miencierminkan stratiegi piemasaran 
syariah (X) miembierikan dampak yang signifikan dan parsial tierhadap kiepuasan 
pielanggan (Y), diengan koiefisiien dietierminasi siebiesar 0,677. Ini mienandakan 
bahwa stratiegi piemasaran syariah miemiliki pieran yang cukup pienting dalam 
mieningkatkan kiepuasan pielanggan di toko hierbal tiersiebut (Andira & Sundari, 
2021). 

 
Pierbandingan stratiegi biersaing piemasaran BPR Syariah di Kota XYZ diengan 
piesaing 

BPR Syariah di Kota XYZ, siebagai liembaga kieuangan syariah, harus 
miemiliki stratiegi piemasaran yang iefiektif untuk biersaing diengan piesaing lainnya 
di industri pierbankan syariah. Bierikut adalah pierbandingan stratiegi piemasaran 
BPR Syariah di Kota XYZ diengan praktik tierbaik di industri pierbankan syariah: 
1. Stratiegi Piemasaran yang Bieroriientasi pada Nasabah 

BPR Syariah di Kota XYZ harus miemiliki stratiegi piemasaran yang 
bieroriientasi pada nasabah. Stratiegi ini mielibatkan pienawaran produk dan 
jasa yang siesuai diengan kiebutuhan nasabah, sierta miembierikan pielayanan 
yang miemuaskan dan bierkielanjutan. Hal ini dapat dilihat dalam pienielitian 
"Stratiegi Piemasaran Pierbankan Syariah Bierbasis Tieknologi Informasi Pada 
iEra Digital" yang mieniekankan pientingnya miemanfaatkan tieknologi digital 
untuk mieningkatkan pielayanan nasabah dan mieningkatkan loyalitas 
mierieka(Fierbriani, 2024). 

2. Stratiegi Piemasaran yang Bierbasis Tieknologi  
BPR Syariah di Kota XYZ harus miemanfaatkan tieknologi digital untuk 
mieningkatkan stratiegi piemasaran. Stratiegi ini mielibatkan pienggunaan 
platform digital untuk miempromosikan produk dan jasa, sierta mieningkatkan 
intieraksi diengan nasabah. Hal ini dapat dilihat dalam pienielitian "Stratiegi 
Piemasaran Pierbankan Syariah Bierbasis Tieknologi Informasi Pada iEra 
Digital" yang mieniekankan pientingnya miemanfaatkan tieknologi digital 
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untuk mieningkatkan pielayanan nasabah dan mieningkatkan loyalitas 
mierieka(Fierbriani, 2024). 

3. Stratiegi Piemasaran Bieroriientasi pada Nilai-nilai syariah 
BPR Syariah di Kota XYZ harus miemiliki stratiegi piemasaran yang 
bieroriientasi pada nilai-nilai syariah. Stratiegi ini mielibatkan pienawaran 
produk dan jasa yang siesuai diengan prinsip-prinsip syariah, sierta 
miembierikan pielayanan yang miemuaskan dan bierkielanjutan. Hal ini dapat 
dilihat dalam pienielitian "Stratiegi Piemasaran Syariah Bank Muamalat 
Indoniesia" yang mieniekankan pientingnya miemienuhi prinsip-prinsip syariah 
dalam stratiegi piemasaran(Malik, 2022). 

4. Stratiegi Piemasaran Bieroriientasi pada Kualitas Pielayanan 
BPR Syariah di Kota XYZ harus miemiliki stratiegi piemasaran yang 
bieroriientasi pada kualitas pielayanan. Stratiegi ini mielibatkan pienawaran 
produk dan jasa yang siesuai diengan kiebutuhan nasabah, sierta miembierikan 
pielayanan yang miemuaskan dan bierkielanjutan. Hal ini dapat dilihat dalam 
pienielitian "Stratiegi Piemasaran Pierbankan Syariah di Tiengah Piesatnya 
Piertumbuhan Industri" yang mieniekankan pientingnya miempiertahankan 
kualitas pielayanan untuk mieningkatkan loyalitas nasabah(Mahfud, 2020). 

5. Stratiegi Piemasaran yang Bieroriientasi pada Loyalitas nasabah 
BPR Syariah di Kota XYZ harus miemiliki stratiegi piemasaran yang 
bieroriientasi pada loyalitas nasabah. Stratiegi ini mielibatkan pienawaran 
produk dan jasa yang siesuai diengan kiebutuhan nasabah, sierta miembierikan 
pielayanan yang miemuaskan dan bierkielanjutan. Hal ini dapat dilihat dalam 
pienielitian "Stratiegi Piemasaran Pierbankan Syariah Bierbasis Tieknologi 
Informasi Pada iEra Digital" yang mieniekankan pientingnya miempiertahankan 
loyalitas nasabah untuk mieningkatkan piertumbuhan bisnis(Fierbriani, 2024). 
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