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Kata Kunci: ABSTRAK
Segmentasi Pasar, Diferensiasi Penelitian ini menganalisis peran strategi diferensiasi produk dan
Produk, Daya Saing, Perbankan segmentasi pasar dalam meningkatkan daya saing perbankan
Syariah syariah, khususnya di Indonesia. Meskipun pertumbuhan
perbankan syariah secara global menunjukkan perkembangan
Keywords: yang pesat, penetrasi pasarnya di Indonesia masih rendah, sekitar
Market Segmentation, product 7%. Penelitian ini menekankan pentingnya strategi pemasaran
differentiation, yang efektif, termasuk segmentasi pasar berdasarkan faktor
competitiveness, Islamic demografis, geografis, dan psikografis, untuk lebih baik memenuhi
Banking kebutuhan dan preferensi nasabah. Diferensiasi produk juga

dianggap krusial bagi bank syariah untuk membedakan diri dari
bank konvensional dan menarik nasabah dengan menawarkan produk unik yang sesuai dengan prinsip
Syariah. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif melalui tinjauan pustaka untuk mengevaluasi
efektivitas strategi-strategi ini dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, yang pada gilirannya
berkontribusi pada keunggulan kompetitif bank dalam lingkungan pasar yang menantang.
ABSTRACT

This study analyzes the role of product differentiation and market segmentation strategies in improving
the competitiveness of Islamic banking, especially in Indonesia. Despite the rapid growth of Islamic
banking globally, its market penetration in Indonesia is still low, at around 7%. This research emphasizes
the importance of effective marketing strategies, including market segmentation based on demographic,
geographic, and psychographic factors, to better meet customer needs and preferences. Product
differentiation is also considered crucial for Islamic banks to differentiate themselves from conventional
banks and attract customers by offering unique products that comply with Sharia principles. The research
method used is qualitative through literature review to evaluate the effectiveness of these strategies in
increasing customer satisfaction and loyalty, which in turn contributes to the bank's competitive
advantage in a challenging market environment.

Pendahuluan

Perbankan Syariah dalam beberapa dekade terakhir telah mengalami pertumbuhan
pesat secara globalmenghasilkan kenaikan aset dan ekspansi lintas negara, baik di
negara mayoritas Muslim maupun di negara-daerah yang jauh lebih kecil (Zaini et al.,
2019). Pertumbuhan ini didorong oleh peningkatan permintaan akan produk dan
layanan keuangan Syariah dan peraturannya. serta aturan yang mendukung. Memiliki
populasi Muslim terbesar di dunia, Indonesia menawarkan peluang besar untuk
perbankan syariah. Namun, penetrasi perbankan syariah saat ini hanya sekitar 7% dari
total industri. Di Indonesia, perbankan syariah telah menunjukkan pertumbuhan yang
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pesat. Jumlah aset dan pembiayaan yang ditawarkan oleh perbankan syariah terus
meningkat, dan jumlah nasabah juga terus meningkat (Wahyudi et al., 2024).Perbankan
syariah  membantu memperluas inklusi ekonomi dengan menyediakan layanan
keuangan yang sesuai dengan prinsip syariah kepada lebih banyak orang. Selain itu,
perbankan syariah membantu investasi dan memfasilitasi pembiayaan untuk usaha kecil
dan menengah serta pengembangan sektor-sektor yang memiliki nilai tambah. Dengan
demikian Perkembangan pasar keuangan syariah menyebabkan perubahan positif
dalam perekonomian, menjadikannya sektor yang penting bagi masyarakat (Hidayah et
al., 2024).

Sebagai lembaga keuangan, bank juga membutuhkan strategi pemasaran untuk
menjual barang dan jasa mereka. Perubahan teknologi juga menguntungkan kemajuan
industri perbankan. Produk yang dikirim ke konsumen bekerja lebih cepat dan efisien.
Untuk menentukan segmen pasar yang akan dituju, perbankan menghadapi kesulitan
karena kondisi pasar yang beragam (Safitri & Budiantono, 2022). Fungsi informasi sangat
penting dalam persaingan yang tinggi untuk memancing masyarakat umum dan
nasabah "setia" untuk memiliki atau memanfaatkan barang dan jasa bank (Angga
Buana, 2021).Produk didefinisikan sebagai benda yang dapat dibeli untuk memenuhi
kebutuhan atau keinginan individu. Esensi suatu produk fisik tidak terletak pada
kepemilikan itu sendiri, melainkan pada layanan yang dapat ditawarkannya. Salah satu
produk yang ditawarkan dalam industri perbankan adalah produk tabungan. Produk
tabungan menjadi salah satu fokus utama bank dalam upaya menarik nasabah. Namun,
dengan persaingan yang ketat di antara bank-bank, mereka perlu merumuskan strategi
pemasaran yang efektif untuk produk mereka yang memiliki keunggulan. Bank dapat
membuat strategi pemasaran produk mereka dengan berbagai cara. Misalnya, mereka
dapat menggunakan strategi diferensiasi dan penempatan produk (Angga Buana, 2021).

Bank syariah saat ini hanya memperlihatkan perbedaan yang jelas dibandingkan
dengan bank konvensional. Bank syariah menawarkan kepada nasabahnya bahwa
mereka tidak mengenakan bunga. Namun, kurangnya kejelasan dalam diferensiasi antar
bank syariah mengakibatkan persaingan yang kurang teratur di dalam sektor ini. Oleh
karena itu, penting untuk menghadirkan segmentasi yang lebih jelas di antara nasabah
bank syariah. Hal ini akan memungkinkan masing-masing bank syariah untuk melakukan
penempatan pasar yang lebih akurat, sehingga memudahkan departemen pemasaran
dalam menarik lebih banyak nasabah. Penggunaan segmentasi pasar dalam lembaga
keuangan telah menjadi praktik yang mapan di negara-negara maju.. Setiap bank
menggunakan strategi segmentasi yang menarik sebagai tanggapan atas meningkatnya
persaingan (Marimin, 2015).Bank dapat lebih memahami kebutuhan dan keinginan
pelanggan dari berbagai segmen dengan melakukan segmentasi. Ini memungkinkan
mereka untuk membuat barang dan jasa yang lebih sesuai dengan harapan pelanggan,
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan (Wowiling et al., 2017). Bank dapat
menggunakan segmen pasar untuk membuat strategi pemasaran yang lebih efektif.
Dengan menargetkan segmen pasar tertentu, mereka dapat mengkomunikasikan nilai
produk mereka dengan lebih tepat dan relevan, yang dapat menghasilkan peningkatan
konversi dan pangsa pasar. Di tengah persaingan yang semakin ketat dalam industri
perbankan, Bank dapat mengidentifikasi segmen pasar yang mungkin tidak dilayani oleh
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pesaing mereka melalui proses segmentasi. Oleh karena itu, bank memiliki kemampuan
untuk membangun posisi khusus di pasar (Agus Wahyu Irawan, 2015).

Artikel ini bertujuan untuk menganalisis peran Segmentasi Pasar dan Strategi
Diferensiasi Produk dalam meningkatkan daya saing perbankan syariah. Secara metode,
penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan studi literatur.
Metode kualitatif dengan pendekatan studi literatur adalah penggunaan sumber data
dari berbagai literatur, antara lain buku, artikel penelitian, dokumen resmi dan jurnal
untuk memberikan jawaban terhadap pertanyaan penelitian (Rusmana, 2014). metode
ini diterapkan untuk penggambaran analisis terhadap informasi serta evaluasi terhadap
sesuatu informasi yang relevan dalam literatur-literatur terkait dengan topik penelitian.

Pembahasan

Strategi pemasaran merupakan salah satu metode awal untuk memperkenalkan
produk kepada konsumen, dan ini sangat penting karena ini adalah salah satu dasar dari
keuntungan yang diperoleh perusahaan. Sebelum menggunakan strategi pemasaran
seperti promosi, pemasaran harus mengetahui segmen yang dituju. Karena persaingan
yang meningkat, segmentasi, bersama dengan pemposisian dan target, menjadi sangat
penting bagi sektor perbankan. Manfaat segmentasi sangat besar, dan penting bagi
perusahaan untuk mengetahui bagaimana produk mereka diposisikan dan
dikelompokkan terhadap pesaing. Banker menggunakan segmentasi sebagai dasar
untuk memposisikan produk mereka agar berbeda dengan pesaingnya (Permana, 2023).

Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar merupakan strategi penting dalam industri perbankan syariah yang
berfungsi untuk memahami dan memenuhi kebutuhan nasabah dengan lebih baik.
Dalam lingkungan perbankan yang semakin kompetitif, ini memberikan keunggulan bagi
bank syariah untuk menanggapi tantangan yang muncul dalam industri. Bank dapat
meningkatkan daya saing mereka dengan menemukan segmen pasar yang belum
dilayani atau kurang diperhatikan oleh pesaing. Bank syariah dapat meningkatkan
kepuasan pelanggan dengan memenuhi kebutuhan unik mereka dengan produk dan
layanan yang disesuaikan. Pelanggan yang puas seringkali menjadi lebih loyal dan lebih
suka merekomendasikan bank tersebut kepada orang lain. Segmentasi pasar
merupakan suatu proses yang dilaksanakan oleh perusahaan untuk membagi pasar
suatu produk atau jasa ke dalam sejumlah segmen atau kelompok. Melalui penetapan
segmentasi pasar, perusahaan dapat mengarahkan sistem pemasarannya secara lebih
terfokus, efektif, dan efisien, sehingga konsumen mampu merasakan tingkat kepuasan
yang lebih tinggi dari produk atau layanan yang diberikan (Syarifah, 2017). Variabel yang
digunakan dalam proses segmentasi pasar berdasarkan karakteristik konsumen dapat
dibedakan menjadi tiga kategori, yaitu:

Segmentasi Demografis

Dalam perbankan syariah, segmentasi demografis adalah proses pembagian pasaran
berdasarkan faktor-faktor seperti usia, jenis kelamin, pendidikan, dan pendapatan.
Perusahaan perbankan syariah dapat menggunakan pemahaman segmentasi
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demografis ini untuk membuat strategi pemasaran yang lebih khusus dan efektif untuk
memenuhi kebutuhan dan preferensi masing-masing kelompok demografis.

Segmentasi Geografis

Dalam perbankan syariah, segmentasi geografis adalah proses pembagian pasaran
berdasarkan lokasi geografis tempat tinggal atau aktivitas bisnis nasabah. Lokasi
geografis dapat mempengaruhi aksesibilitas, infrastruktur, dan budaya suatu wilayah,
sehingga mempengaruhi perilaku dan preferensi konsumen.

Segmentasi Psikografis

Dalam perbankan syariah, segmentasi psikografis adalah pembagian pasar
berdasarkan karakteristik psikologis dan perilaku pelanggan. Ini melihat bagaimana nilai-
nilai, sikap, dan gaya hidup seseorang memengaruhi keputusan mereka untuk membeli
dan memilih produk perbankan syariah.

Bank perlu melakukan identifikasi dan pengelompokan terhadap peluang segmen
pasar yang tepat guna menentukan produk yang akan ditawarkan kepada calon
konsumen serta menetapkan target pasar yang sesuai. Bank harus dapat menara
segmetasi pasar yang baik agar, mereka mampu untuk mengetahui produk dan strategi
pasar mana yang dapat diterima oleh pasar sasaran mereka. Setelah bank mengetahui
segmetasi pasar mana yang seharusnya mereka ambil, maka mereka harus mampu
memasarkan produk mereka lebih luas dibandingkan dengan bank lain (Islam,
2022).Segmentasi pasar memiliki peran cukup besar dalam mempengaruhi strategi
pemasaran bank syariah karena memungkinkan bank untuk lebih spesifik dan responsif
terhadap kebutuhan pelanggan. Misalnya, bank syariah dapat memahami bahwa
demografi usia 25-35 tahun memiliki preferensi yang berbeda untuk produk keuangan.
Bank syariah dapat membedakan diri dari pesaing dengan menawarkan barang yang
unik dan sesuai dengan preferensi pasar, sehingga hal tersebut dapat meningkatkan
daya saing bank Syariah itu sendiri.

Diferensiasi Produk

Strategi Produk Diferensiasi adalah strategi yang memungkinkan perusahaan
menciptakan sebuah produk yang unik, berbeda dari produk pesaing sejenis. Seperti
telah dijelaskan pada bagian sebelumnya, produk diferensiasi ini diperlukan dalam
lingkup perbankan syariah untuk menarik minat nasabah pada produk yang ditawarkan
serta meningkatan daya saing perusahaan. Produk diferensiasi mencakup keunikan
yang ditanamkan dalam produk maupun layanan tertentu yang ditawarkan guna
memenuhi kebutuhan nasabah tertentu beserta membedakannya dengan pesaing yang
ada, serta dapat diimplementasikan pada perbankan syariah yang unik dalam
aspeknya.Diferensiasi produk merupakan strategi dalam perbankan syariah yang
digunakan untuk menghasilkan produk keuangan yang unik dan membedakan
dibandingkan produk sejenis oleh pesaing. Dalam konteks perbankan syariah,
diferensiasi produk biasanya berkorelasi dengan prinsip syariah, layanan pelanggan, dan
inovasi produk. Strategi diferensiasi produk bagi bank syariah melibatkan penciptaan
produk yang mematuhi prinsip syariah dan kesejahteraannya. Dengan
mengombinasikan produk-produk berbasis akad syariah, layanan digital, investasi
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syariah, dan kinerja jasa yang berakhlak, bank syariah mampu melampaui daya saing dan
meningkatkan pemasarannya di pasar keuangan. Hal ini memungkinkan perbankan
syariah untuk mencapai segmen pasar yang lebih luas, termasuk pelanggan yang
mencari opsi keuangan yang sesuai dengan hukum Islam (Andriasi, 2023).

Strategi diferensiasi produk memiliki peran kritis dalam meningkatkan daya saing
perbankan syariah. Diferensiasi produk memiliki potensi untuk memperkuat pandangan
positif nasabah terhadap bank syariah. Ketika nasabah merasa bahwa produk dan
layanan yang disediakan sesuai dengan kebutuhan mereka, kecenderungan untuk tetap
setia pada bank tersebut meningkat. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa
diferensiasi produk memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan
nasabah dalam memanfaatkan layanan perbankan syariah. Dalam konteks lingkungan
yang selalu berubah, strategi diferensiasi produk memberikan peluang bagi bank syariah
untuk menyesuaikan diri dengan perkembangan tren dan kebutuhan pasar (Khasanah,
U. & Muamar, 2020).Dengan demikian, strategi diferensiasi produk menjadi elemen
krusial dalam meningkatkan daya saing perbankan syariah. Dengan menghasilkan
produk yang unik, meningkatkan kualitas, mendorong pandangan positif nasabah,
memperkuat kemampuan adaptasi, menumbuhkan loyalitas nasabah, serta
memperluas pangsa pasar, bank syariah mampu mempertahankan dan memperkuat
posisinya dalam industri keuangan.

Korelasi Peran Segmentasi Pasar dan Strategi Diferensiasi Produk dalam
Meningkatkan Daya Saing Perbankan Syariah

Segmentasi pasar yang akurat memiliki peran krusial dalam mendukung
pengembangan produk yang relevan dan sesuai dengan kebutuhan spesifik konsumen,
terutama dalam konteks perbankan syariah. Segmentasi pasar memungkinkan bank
untuk mengidentifikasi kelompok konsumen dengan karakteristik dan kebutuhan yang
serupa. Contohnya, dengan melakukan segmentasi demografis, bank dapat memahami
preferensi berdasarkan usia, jenis kelamin, dan tingkat pendidikan nasabah. Penelitian
sebelumnya di Bank BNI Syariah menunjukkan bahwa motivasi orang tua dan anak
dalam memilih produk tabungan iB Tunas Hasanah berkaitan dengan kemudahan akses
dan penerapan prinsip syariah, yang mencerminkan kebutuhan spesifik dari segmen
tersebut (Fahry 2015).Melalui informasi yang diperoleh dari segmentasi pasar, bank
dapat merancang produk yang lebih sesuai dengan kebutuhan spesifik setiap segmen.
Sebagai contoh, produk pembiayaan mikro dapat dirancang khusus untuk kelompok
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang memerlukan akses keuangan tanpa
jaminan. Penelitian sebelumnya juga menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
terarah dapat meningkatkan jumlah nasabah dengan menawarkan produk yang relevan
(Kharisma, et al. 2023).

Korelasi antara segmentasi pasar dan strategi diferensiasi produk dalam peningkatan
daya saing perbankan syariah memiliki signifikansi yang tinggi. Segmentasi pasar
berperan penting dalam membantu bank memahami karakteristik serta kebutuhan
nasabah, sementara strategi diferensiasi produk memungkinkan bank untuk
menyediakan solusi yang sesuai bagi setiap segmen tersebut. Oleh karena itu, kombinasi
dari kedua elemen ini dapat berkontribusi pada peningkatan daya saing bank syariah di
sektor pasar keuangan.Peran segmentasi pasar dan strategi diferensiasi produk dalam
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meningkatkan daya saing perbankan syariah sangat penting karena keduanya
merupakan strategi utama yang bekerja sama untuk memenangkan persaingan di pasar.
Perbankan syariah dapat membangun keunggulan yang sulit ditiru oleh pesaing,
terutama bank konvensional, dengan menggabungkan segmentasi pasar yang tepat
dan diferensiasi produk yang unik. Misalnya, bank syariah dapat menarik dan
mempertahankan nasabah dari segmen tertentu dengan menyediakan produk yang
memenuhi kebutuhan mereka, seperti wakaf tunai atau investasi sukuk. Bank syariah
dapat tetap relevan dan kompetitif karena segmentasi pasar yang baik memungkinkan
mereka untuk memahami tren pasar dan kebutuhan konsumen yang terus berubah. Di
sisi lain, diferensiasi produk memungkinkan bank untuk menyesuaikan penawaran
produk mereka sesuai dengan dinamika pasar ini.

Kesimpulan dan Saran

Dari uraian hasil pembahasan di atas, penelitian ini mengindikasikan bahwa strategi
diferensiasi produk serta segmentasi pasar memainkan peran yang sangat penting
dalam meningkatkan daya saing perbankan syariah di Indonesia. Dengan
menggabungkan segmentasi pasar yang tepat dan diferensiasi produk yang unik, bank
syariah dapat menarik dan mempertahankan nasabah dari segmen tertentu, serta
memenuhi kebutuhan spesifik mereka. Hal ini memungkinkan bank syariah untuk tetap
relevan dan kompetitif dalam menghadapi tantangan pasar yang terus berubah.Saran
Untuk penelitian selanjutnya, disarankan agar dilakukan studi empiris yang lebih
mendalam mengenai implementasi strategi diferensiasi produk dan segmentasi pasar di
berbagai bank syariah. Penelitian ini juga dapat mengeksplorasi dampak dari inovasi
produk dan teknologi dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas nasabah. Selain itu,
analisis lebih lanjut mengenai karakteristik segmen pasar yang berbeda dapat
memberikan wawasan yang lebih baik bagi bank syariah dalam merancang produk yang
sesuai
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