
DAMPAK MERGER DAN STRATEGI DALAM MENINGKATKAN PANGSA
PASAR PRODUK TABUNGAN HAJI DAN UMRAH

(Studi Kasus Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang MT Haryono)

ELMA HARUDDIN
Program Studi Perbankan Syariah
FakultasEkonomidanBisnisIslam

InstitutAgamaIslamNegeri(IAIN)Kendari

ABSTRAK

Tujuanpenelitianiniyaitu(1)UntukmenganalisisdampakmergerBankSyariahIndonesiaKC MT
Haryono Kendari. (2) Untuk menganalisis strategi Bank Syariah Indonesia KC MT Haryono
Kendari dalam meningkatkan pangsa pasar pada produk tabungan haji dan umrah.
Jenis Penelitian Desktiptif-Kualitatif dengan pendekatan studi kasus yang dilakukan di BSI
Kantor Cabang MT Haryono Kendari. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini
menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis data menggunakan reduksi
data, display data dan kesimpulan.
HasilpenelitianmenunjukkanbahwadampakmergerdiBSIKCKendarimemberikandampak
positif denganadanya penambahanjumlah aset dan perbaikan manajemen, dari sisikaryawan
tidak adanya pemutusan hubungan kerja (PHK) akan tetapi adanya penyesuaian dari sistem
asal ke BSI. Dan Strategi yang dilakukan funding dalam meningkatkan produk tabungan haji
dan umrah dengan cara mendekati travel-travel haji dan umrah dan melakukan promosi
menggunakanmediasosial,pangsapasarproduktabunganhajidanumrahdiBSIMTHaryono KC
Kendari mengalami peningkatan setiap harinya apalagi ditambah dengan adanya merger
memberikan pengaruh baik bagi perusahaan.
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1. LatarBelakang
Menghindari terjadinya persaingan

yang tidak sehat dan saling mengalahkan
yang dapat merugikan satu perusahaan
dengan lain, banyak perusahaan
mengadakan kerjasama dalam bentuk
penggabungan usaha antara dua ataulebih,
baik dengan perusahaan sejenis maupun
tidak sejenis. Penggabungan usaha dinilai
sebagai salah satu strategi yang dapat
dilakukan perusahaan agar dapat bertahan
dan berkembang ditengah ketatnya
persainganusahadierapasarbebas(Utami,
2017:3). Merger yang terdiri dari Bank
Syariah Mandiri, Bank BRI Syariah dan
BNISyariahresmiterbentukpada Senin,1
Februari 2021 berubah nama menjadi BSI
(Bank Syariah Indonesia), menjadi salah
satu pilihan terbaik dalam memperkuat
dunia perbankan. adanya penggabungan
pada perseroan tersebut dapat
menimbulkan dampak bagi pihak yang
terlibatsertamemilikitantanganmengingat
merger dilakukan pada masa pandemi
COVID-19.

Penggabungan 3 bank BUMN
tersebut akan menciptakan suatu market
share yang lebih luas. Sebuah perusahaan
pada umumnya tidak mampu beroperasi di
pasaryangsangatluasmelayanikonsumen.
Konsumen terlalu tersebar luas dan sangat
bervariasi dalam kebutuhan dan keinginan
mereka. Untuk mengembangkan produk
dari lembaga keuangan syariah perlu
melihat pangsa pasar yang ada (Janna,
2018:5).Marketshareyanglebihbesarbisa
dicapai perusahaan melalui peningkatan
penjualan produk atau jasa perusahaan.
Penjualanprodukataujasayangmemenuhi
skala ekonomi yang memadai akan
memudahkan perusahaan untuk
memperoleh keuntungan yang tinggi yang
diperlukan agar tetap beroperasi dan
mempercepatpertumbuhannya(Octavina,

2019:39). Ada berbagai macam produk
ataupun jasa yang ditawarkan oleh pihak
perbankan. salah satunya produk tabungan
hajidanumrah,mengingatfenomenadaftar
tunggu(waitinglist)hajidiIndonesiayang
terjadi saat ini mencapai 30 tahun bahkan
lebih, banyak menyadarkan umat muslim
yang kemudian merencanakan ibadah haji
sejak dini bisa saja berubah pikiran
dikarenakan masa pandemi, pemerintah
Indonesia belum bisa memberangkatkan
Hajiyangseharusnyamulaidiberangkatkan
pada 26 Juni 2021 (Rakhmayani, 2021:7).

Produk yang ditawarkan BSI, harus
melihat market share guna untuk
menentukan strategi dalam memasarkan
produk tersebut. Strategi pemasaran
merupakan salah satu aspek terpenting
didalam manajemen strategi dan wajib
dimiliki oleh setiap perusahaan bisnis
seperti perbankan, Menurut Saputra yang
dikutip oleh (Rohman & Karsinah,
2016:136) Pangsa pasar dapat dijadikan
ukuran kinerja perbankan syariah yang
relatif baru di Indonesia, semakin besar
pangsa pasar bank syariah maka akan
semakin besar pula peran dan fungsinya
bagi perekonomian nasional. Oleh karena
itu,perbankansyariahsetidaknyamemiliki
strategi yang efektif untuk memasarkan
produknya. Dengan harapan produk dapat
diterima dengan baik oleh masyarakat luas
(Harmoko, 2018:17). Pangsa pasar yang
semakin meningkat merupakan indikasi
kinerja perusahaan yang semakin baik,
termasukdalamhalinimampumemberikan
harapan bagi nasabah perbankan yang ada.
Disisi lain, jika pangsa pasar tetap atau
bahkan menurun, itu menunjukkan kinerja
yang stagnan atau kinerja yang menurun,
baik secara individu maupun kolektif
(Cahyani, 2015:62).

Penelitianlainmengenaimergerjuga
pernahdilakukanoleh(AlifUlfa,2021)
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yang berjudul “Dampak penggabungan
Tiga Bank Syariah di Indonesia”. Dalam
hasil penelitiannya berfokus pada aspek-
aspek yang terkena dampak merger tiga
bank syariah BUMN seperti nasabah,
karyawan dan masyarakat. Penelitian
serupa juga pernah dilakukan oleh (Kuta
Karmila Utari dkk, 2022) judul penelitian
“Efisiensi Keputusan Merger Tiga Bank
Syariah di Indonesia Pada Masa Pandemi
Covid-19 (Studi di BSI KC Bengkulu
Panorama)” dengan hasil penelitian Bank
Syariah Indonesia hasil merger
menciptakan sistem perbankan syariah
yang sehat, efesien dan mampu bersaing.
Darisegikaryawanmergerberdampakbaik
dengan dijadikannya karyawan BUMN.
Akan tetapi menyesuaikan diri dengan
sistem dan aturan yang baru. Dari segi
nasabah, memperluas jangkauan dengan
memperbanyak pengadaan kantor. Tetapi
belum ditunjang dengan mesin ATM yang
memadai. Merger juga memiliki peluang
yaitu meningkatnya aset pada perbankan.
Disisi lain merger juga memiliki tantangan
yaitubelumdirasakannyapeningkatanatau
kemajuan performa bank dalam hal
pelayanan. Dari latar belakang tersebut
memunculkan keinginan penulis untuk
meneliti “Dampak Merger dan Strategi
DalamMeningkatkanPangsaPasarProduk
Tabungan Haji dan Umrah (Studi Kasus
Pada Bank Syariah Indonesia Kantor
Cabang MT Haryono)”.
2. KajianTeori
Merger

Merger adalah penggabungan dua
atau lebih perusahaan yang masih
mempertahankan salah satu identitas
perusahaan yang bergabung (Mardiyanto,
2009, h 316). Peraturan Pemerintah Nomor
28 Tahun 1999 Tentang Merger,
Konsolidasi dan Akuisisi Bank
mendefinisikan merger adalah

penggabungan dari 2 bank atau lebih
dengan cara mendirikan bank baru dan
membubarkan bank-bank tersebut tanpa
melikuidasi terlebih dahulu. Dalam proses
pelaksanaan merger tersebut terdapat satu
dokumen yang disebut dengan Rancangan
Merger.

Secara garis besar alasan perusahaan
melakukan merger adalah sebagai berikut:

1. Sinergi, baik dari sinergi operasi
(economic of scale) maupun sinergi
keuangan

2. Kebutuhan perusahaan untuk
mendiversifikasikan unit usahanya
menambah kegiatan dengan usaha
yang lainnya seperti investasi.

3. Integrasi horizontal, yaitu
meningkatkan market share
perusahaan didalam industri dan
integrasi vertikal yaitu dalam rangka
mendapatkan akses terhadap supply
input.

4. Perbaikanmanajemenperusahaanatau
bank.

5. Pengambilalihan melalui merger lebih
sederhana dan lebih murah
dibandingkan pengambilalihan yang
lain (Nugraha, 2004:234).

StrategiPemasaran
Secara umum strategi adalah proses

penentuan rencana para pemimpin produk
yang berfokus pada tujuan jangka panjang
organisasi, disertai penyusunan suatu cara
atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut
dapatdicapai.Secarakhususstrategiadalah
tindakan yang bersifat incremental
(senantiasa meningkat) dan terus menerus,
serta dilakukanberdasarkansudutpandang
tentang apa yang diharapkan oleh para
pelanggan di masa depan (Adindo,
2021:39).

Strategi pemasaran juga diartikan
sebagaisuaturencanayangmenyeluruhdan
terpaduyangmenjadisatukesatuan
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dibidang pemasaran. Hal ini memberikan
gambaran tentang kegiatan yang akan
dilakukan untuk mencapai tujuan
pemasaran dari suatu perusahaan.

Menurut Kotler dan Amstrong yang
dikutip oleh (Wulandari & Rusmahafi,
2020:51) bauran pemasaran (marketing
mix)adalahkumpulanalatpemasaranyang
dipandukan perusahaan untuk
menghasilakn respon yang diinginkan
dipasar sasaran. Variabel-variabel
marketing mix ada empat dikenal dengan
istilah“4P”adalahproduct(produk),harga
(price), place (tempat) dan promotion
(promosi)

Adapunstrategi yangdapat kita pilih
ada beberapa macam. Diantaranya adalah
sebagai berikut:

1) Penetrasipasar
Strategi ini digunakan apabila masih

banyak calon konsumen/nasabah yang
belumterjangkaudidaerahpemasarankita.

2) Pengembangan pasar
Strategi ini dilakukan apabila

konsumen/nasabah yang telah ada telah
dianggap jenuh, atau sasaran konsumen
lama sudah tidak ditambah lagi sehingga
perlu dicarikan konsumen/nasabah baru
yang secara geografis/demografis berbeda
dengan pasar yang lama.

3) Pengembanganproduk
Strategi ini menyangkut

perubahan/penyempurnaan dan
penambahan produk yang ditawarkan
kepada konsumen/nasabah.

4) Strategiintegrasi
Merupakan strategi terpadu yang

melaluimergerperusahaan(baikitumerger
atau akuisisi perusahaan) (Kadar et al.,
2021:89).

5) Diversifikasiproduk
Strategi ini merupakan

pengembangan produk baru tetapi masih
berhubungandenganproduklamadan

ditawarkan kepada pasar yang baru juga
(Andrianto & Firmansyah, 2019:134).
3. Metodologi

Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian deskriftif-kualitatif. Sedangkan
jenis pendekatan yang digunakan dalam
penelitian ini adalah pendekatan studi
kasus.

Data dan sumber data dalam
penelitian ini terbagi atas dua jenis yaitu
data primer dan data sekunder.

1. Data primer
Data primer adalah data yang

diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti
secara langsung dari sumber datanya.
Untuk mendapatkan data primer, peneliti
harus mengumpulkannya secara langsung
menemui responden dalam hal ini adalah
pihak yang bersangkutan pada Bank
Syariah Indonesia MT Haryono Kantor
Cabang Kendari dan nasabah produk
tabungan haji dan umrah BSI Kantor
Cabang Kendari.

2. Datasekunder
Data sekunder adalah data yang

diperoleh atau dikumpulkan peneliti dari
berbagai sumber yang telah ada untuk
melengkapi kebutuhan data penelitian.
Penulis mengambil data sekunder dari
jurnal,skripsiinternetdanbuku-bukuyang
berkaitan dengan fokus penelitian.

Teknik yang digunakan untuk
memperoleh data dengan melaksanakan
penelitianlapanganadalahsebagaiberikut:

1. Observasi
2. Wawancara
3. Dokumentasi

Teknik analisis data yang
digunakan peneliti adalah sebagai berikut:

1. Reduksidata
2. Penyajiandata
3. Penarikankesimpulan
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pengecekan data dari berbagai sumber
dengan berbagai cara, dan berbagai waktu.
Dengan demikian terdapat triangulasi
sumber, triangulasi teknik pengumpulan
data dan triangulasi waktu. Menurut
(Sugiyono, 2015:65) menyatakan bahwa:

1. Triangulasisumber
2. TriangulasiTeknik
3. Triangulasiwaktu

4. Pembahasan
Dampakmergerbagiperusahaan(Bank
Syariah Indonesia KC Kendari MT
Haryono)

Merger merupakan proses
penggabungan dua perseroan dengan salah
satu diantaranya tetapberdiri dengan nama
perseroannya, sedangkan yang lain lenyap
dengan segala nama dan kekayaannya
dimasukkan dalam perseroan yang tetap
berdiri tersebut, sejalan dengan pengertian
yang dikemukakan oleh (Untung, 2019)
pada tanggal 1 februari 2021 bank Bank
Syariah Mandiri, BRI Syariah (BRIS) dan
BNI Syariah resmi berubah nama menjadi
Bank Syariah Indonesia, dengan total aset
yang didapatkan mencapai lebih dari 200
triliun. Selaras dengan penelitian yang
dilakukan oleh (kuta Karmila Utari, 2021)
menyatakan bahwa penggabungan ke-3
bank BUMN tersebut dapat membentuk
sinergi yang kuat sehingga memunculkan
bankyanglebihbesar,hasilpenggabungan
tiga bank syariah BUMN memiliki aset
sebesar Rp 245,7 triliun, sedangkan modal
inti sebesar Rp 20,4 triliun.

JenismergeryangdilakukanolehBSI
menggunakan merger horizontal, yaitu
menurut teori (Johan, 2018) menyatakan
bahwa merger horizontal merupakan
penggabunganusahayangdilakukanantara
duaataulebihperusahaanyangsejenis.Hal ini
diperkuat dengan penelitian yang
dilakukanoleh(KutaKarmiladkk,2022)

dalam kasus ini BSI termasuk dalam
kategorimergeryangdilakukanolehusaha
yang sejenis.

Perusahaan melakukan merger
membawa langkah positif karena dari
penggabungan tersebut menciptakan
instansi keuangan local yang besar
khususnya di Indonesia. Adapun tujuan
dilakukannya merger perusahaan yaitu
dapat meningkatkan kualitas produk,
layanan dan dapat meningkatkan pangsa
pasar yang ditargetkan perusahaan. Dari
penggabungan ke-3 bank BUMN tersebut
memberikanberbagaimacamdampakyang
dirasakan oleh perusahaan khususnya di
BSI MT Haryono Kantor Cabang Kendari.
Adabeberapamotifperusahaanmelakukan
merger yang dilakukan oleh BSI KC
Kendari menurut teori dari (Ermaini et al.,
2021) adalah:

1. Motif sinergi
Sinergi Alasan perusahaan

melakukan merger merupakan upaya
dari pemerintah dalam memajukan
ekonomi khususnya di Indonesia.
Ditandai dengan penggabungan aset
yang mencapai lebih dari 200 triliun
danmenjadikanBSIberadadiurutanke
7 bank terbesar di Indonesia bukti
tersebut merupakan peningkatan
kualitas sejak perusahaan dimerger.

2. Menambah dana
Penambahanasetperusahaan

serta dari segi permodalan dapat
meningkatkan kekuatan untuk
menambah ekspansi usahanya dalam
meningkatkan daya saing yang lebih
baik dan market share yang semakin
meningkat.

3. Menambah ketrampilan
manajemen dan teknologi
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Adanya perbaikan manajemen
dari sistem asal ke sistem BSI,
perbaikan manajemen ini bertujuan
untuk meningkatkan dukungan
teknologi pada suatu perusahaan dan
sumber daya manusia yang unggul.

4. Diversifikasi
Penggabungan ke-3 bankini

memberikaninovasidanlebihkuat
dalammemajukankeuangansyariah

khususnya di Indonesia. Dari
penggabungan tersebut mengurangi
persaingan antar bank syariahlainnya.
Hal ini selaras dengan Penelitian

serupa yang dilakukan oleh (Utari et al.,
2022) bahwa tujuan dilakukannya merger
dapat meningkatkan sinergi, diversifikasi,
perbaikan manajemen dan mampu
meningkatkan pangsa pasar perusahaan.

Selain manfaat, merger juga
memberikan dampak negatif bagi
perusahaan. Contohnya dari sistem yang
digunakan. Untuk Sistem bisnis yang
diadopsi oleh BSI MT Haryono KC
Kendari menggunakan pola platform
mergeryangartinyasemuasistemataupola
bisnis, sepanjang itu baik, maka akan
diadopsi oleh perusahaan hasil merger
(Purnamasari & Djuniardi, 2021). Seperti
yangdikemukakannarasumberolehBapak
Suryanto selaku Area SME RISK Analyst
pada BSI MT Haryono KC Kendari. Ada
beberapa sistem operasional yang diadopsi
seperti, sistem legasi/sistem warisan dari
BSM, untuk sistem pemasaran bisnis
diambil dari BRI Syariah yaitu Aplikasi
Penunjang Pembiayaan Elektronik
(APPEL) dan SMART sedangkan untuk
sistemprodukkartukreditdiambildariBNI
Syariah.

Sisi negatifyangdidapat dari merger
tersebut adalah ketika perusahaan telah
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diinginkan suatu perusahaan maka perlu
menerapkan strategi marketing mix yang
lebih efektif. Seperti penelitian yang
dilakukan oleh (Halimah Rakhmayani,
20221) dalam proses pemasaran suatu
produk memerlukan bauran pemasaran 4P,
Berikut penjelasan penerapan bauran
pemasaran di BSI MT Haryono KC
Kendari. yaitu sebagai berikut:
1. Produk (product)

Produk merupakan sesuatu yang
ditawarkan baik dalam bentuk barang
maupun jasa untuk digunakan banyak
orang. Produk yang ditawarkan oleh pihak
perbankan adalah produk yang berwujud
denganbentukjasa.Jasadalamhalinisuatu
kegiatan yang ditawarkan pada dasarnya
tidak berwujud. Dalam penerapannya
strategi pemasaran produk tabungan haji
dan umrah yang dilakukan oleh Bank
Syariah Indonesia MT Haryono KC
Kendari dengan memberikan mutu serta
fasilitasyangterdapatdidalamkarakteristik
produk tersebut, antara lain:
a. BSI Tabungan Haji Indonesia adalah

tabungan perencanaan haji dan umrah
yang diperuntukkan usia 17 tahun ke
atas atau sudah menikah, Untuk
setoran dan saldo awal minimum
Rp.100.000,- berdasarkan prinsip
syariah dengan akad Wadi’ah dan
Mudharabah. Tabungan ini tidak
dikenakan biaya administrasi bulanan
dandilengkapifasilitaskartuATMdan
fasilitas E-Channel.

b. BSI Tabungan Haji Muda Indonesia
merupakan tabungan perencanaan haji
danumrahyangdiperuntukkanusia17
tahun ke bawah, Untuk setoran dan
saldo awal minimum Rp.100.000,-
berdasarkan prinsip syariah dengan
akad Wadi’ah dan Mudharabah.
Tabungan ini tidak dikenakan biaya
administrasibulanandanakan

dilengkapidenganfasilitaskartuATM
dan fasilitas E-Channel.

2. Harga (price)
DalamsistemperbankanIslambagi

hasil merupakan suatu mekanisme yang
dilakukan oleh bank Islam (mudharib)
dalam upaya memperoleh hasil dan
membagikannya kembali kepada para
pemilikdana(shahibulmal)sesuaikontrak
yang disepakati diawal bersama. Besarnya
penentuan porsi bagi hasil antara kedua
belah pihak ditentukan kesepakatan dan
harus terjadi dengan adanya kerelaan (At-
Tarodhim)olehmasing-masingpihaktanpa
adanya paksaan (Arifin, 2021).

Bank Syariah Indonesia MT
Haryono KC Kendari menawarkan pada
setiap produk tabungannya dengan
menggunakan sistem nisbah bagi hasil.
yangberbeda-bedauntuksetiapproduknya.
Untuk tabungan produk tabungan haji dan
umrah memiliki dua akad yang digunakan
yaituakadMudharabahdanakadWadi’ah.
Yang mendapatkan bagi hasil hanya
nasabah pengguna produk tabungan haji
dan umrah dengan akad Mudharabah
sementara Untuk nasabah pengguna akad
Wadi’ah pihak bank tidak mendapatkan
keuntungan/bagi hasil.
3. Tempat(kegiatandistribusi)

Saluran distribusi merupakan
berbagai kegiatan atau upaya apapun yang
dilakukan oleh produsen untuk
menyalurkan produk atau jasanya mudah
diperoleh atau tersedia ditangan konsumen
maupun pelanggannya (Simamora et al.,
2022).

Funding officer bertugas dalam
proses pendistribusian produk-produk
perbankan, sebagai penghubung antara
pihakbankdannasabahdengancaraterjun
langsungkelapanganmemasarkanproduk-
produknya.Selanjutnyajikanasabahbenar-
benartertarikuntukbergabung
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menggunakan produk yang ditawarkan
maka customer service dan teller akan
mengambil alih dan bertugas membantu
dalam melayani nasabah yang datang
langsung ke kantor.
4. Promosi(promotion)

Promosi pada dasarnya adalah
sebuah proses mengenalkan,
memberitahukan serta mengingatkan
produk dan jasa yang dihasilkan sebuah
perusahaanataupenyediajasakepadacalon
konsumen maupun konsumen pengguna
jasa,agarmerekamemilikikeinginanuntuk
memiliki jasa melalui proses pembelian,
sejalan dengan teori (Fatihuddin &
Firmansyah, 2019) Adapun promosi yang
dilakukan oleh BSI KC MT Haryono
Kendari dengan cara. Sebagai berikut:
a. periklanan (advertising). Aktif

melakukan sosialisasi baik secara
langsung maupun tidak. Mengingat
perkembangan teknologi yang kian
pesat menjadikan masyarakat tidak
terkecuali BSI KC MT Haryono
Kendari. Penyebaran poster iklan
melalui status WhatsApp, Facebook
dan instagram.

b. Promosi Penjualan (sales
promotion).BSI MT Haryono
melakukan promosi secara langsung.
Seperti yang sudah penulis jelaskan
sebelumnya bahwa Funding banyak
mendekati travel- travel haji dan
umrah serta mendekati tokoh-tokoh
masyarakat maupun agama yang
dipercaya masyarakat setempat.

Minat nasabah di Bank Syariah
Indonesia terbilang stabil. Tidak adanya
penurunan minat untuk produk tabungan
haji dan umrah terlebih lagi adanya
pembatalankeberangkatanpadatahun2021
tepat saat perusahaan dimerger. Kendala
yang didapat oleh funding hanya
berdasarkanpadasaatpengambilannomor

porsi haji dan umrah harus disesuaikan
antara domisili dan kartu tanda penduduk
(KTP) nasabah. Peningkatan jumlah
nasabahproduktabunganhajidanumrahdi
sebabkan dari berbagai factor, diantaranya
funding terjun langsung untuk menemui
nasabahdanmelakukankerjasamadengan
travel-travel haji. Membuat nasabah lebih
dimudahkan dalam proses pembukaan
rekening serta gratis biaya administrasi
membuat nasabah merasa harga yang
ditawarkan begitu terjangkau.

Tantangan besaryang membentang
di depan mata sudah barang tentu yang
memaksa manajemen BSI untuk
bertransformasi dan menetapkan beberapa
strategi,mulaidariperbaikanprosesbisnis,
penguatan manajemen risiko, penguatan
sumber daya manusia (SDM), hingga
penguatan teknologi digital.
5. Kesimpulan

Berdasarkan data di atas, dapat
diketahui bahwa dampak dari
penggabungan ke-3 Bank BUMN
memberikan pengaruh positif. Hasil
penelitian sebagai berikut:

1. Penambahan jumlah aset perusahaan
yang mencapai lebih dari 200 triliun
danperbaikanmanajemendarisistem
asal ke sistem baru yang lebih baik.
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Iconssudahtidakdigunakanlagi.BSI
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pembiayaan elektronik (APPEL) dan
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daripihakBSImemberikanpilihan
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Seperti yang sudah penulis jelaskan
sebelumnya bahwa Funding banyak
mendekati travel- travel haji dan
umrah serta mendekati tokoh-tokoh
masyarakat maupun agama yang
dipercaya masyarakat setempat.

Minat nasabah di Bank Syariah
Indonesia terbilang stabil. Tidak adanya
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sebabkan dari berbagai factor, diantaranya
funding terjun langsung untuk menemui
nasabahdanmelakukankerjasamadengan
travel-travel haji. Membuat nasabah lebih
dimudahkan dalam proses pembukaan
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kepada karyawan, jika karyawan
tidak ingin bergabung maka
perusahaan akan memberikan
pesangon atau upah.

2. Strategi meningkatkan pangsa pasar
khususnya tabungan haji dan umrah
BSI MT Haryono KC Kendari tidak
mendapatkan kendala dalam proses
pemasaran, mengingat sebelum
perusahaan dimerger minat untuk
membuka tabungan haji dan umrah
sudah meningkat ditambah dengan
adanyamergermemberikanpengaruh
yang baik dengan pertumbuhan
pangsa pasar yang semakin
meningkat tiap harinya.

6. Saran
1. Bagi Bank Syariah Indonesia MT

Haryono KC Kendari yang sudah
melakukan merger diharapkan mampu
mempertahankan kinerja yang sudah
ada agar makin meningkatkan pangsa
pasar bukan hanya sekedar produk
tabungan haji dan umrah tetapi untuk
semua marker share produk lainnya.
Serta mampu bersaing dengan bank-
bank syariah maupun konvensional
lainnya.

2. Penulismenyadaridalampenulisanini
masih jauh dari kata sempurna. Oleh
karena itu, penulis sangat
mengharapkan saran maupun kritik
yang membangun dari berbagai pihak
demi kesempurnaan penelitian ini.
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