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ABSTRAK

Komunikasi pemasaran adalah proses perencanaan, pelaksanaan, pengawasan, dan
pengaturan program-program komunikasi yang di maksudkan untuk mempengaruhi
pandangan atau tindakan sasaran pasar. PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang
Pembantu Indrapura merupakan salah satu unit usaha syariah yang mempunyai
Kinerja strategi yang bagus dan juga salah satu Bank Syariah Indonesia terbesar di
Kota Indrapura, Kecamatan Air Putih untuk tetap meningkatkan kualitas pelayanan
agar dapat menarik minat publik untuk menggunakan produk funding dari Bank
Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura. Tujuan dari penelitian ini
ialah untuk menjelaskan Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat
Publik Pada Produk Funding Bank Syariah Indonesia di Kantor Cabang Pembantu
Indrapura. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Data yang
diperoleh dari penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data dari berbagai
macam sumber, yaitu observasi, wawancara, serta dokumentasi yang sudah
dituliskan dalam catatan lapangan dan kemudian didokumentasikan secara pribadi
melalui gambar dan foto. Adapun tahapan dalam proses analisa data yaitu reduksi
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil yang diperoleh dari
penelitian ini adalah pihak FTS dari Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
melakukan promosi sesuai dengan teori Aidda yaitu, Attention, Interest, Desire,
Acction.

Kata Kunci: Komunikasi Pemasaran, Bank Syariah Indonesia
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Belch, G.E., & Belch, M. A. (2018) menyatakan komunikasi Pemasaran
adalah proses perencanaan, pelaksanaan, pengawasan, dan pengaturan program-
program komunikasi yang di maksudkan untuk mempengaruhi pandangan atau
tindakan sasaran pasar. Tujuan dari manajemen komunikasi pemasaran untuk
memperkuat hubungan dengan pelanggan saat ini dan calon pelanggan,
mendapatkan preferensi dan kepercayan pelanggan, serta mempengaruhi keputusan
pembelian mereka. Manajemen komunikasi pemasaran juga bertujuan untuk
menciptakan kesadaran merek, memperkenalkan produk baru, dan membangun
citra perusahaan.(Faustyna, 2023a, hal. 202)

Manager yang memahami manajemen komunikasi pemasaran dapat
membantu meningkatkan minat publik terhadap produk atau jasa yang ditawarkan
perusahaan. Beberapa hal yang dapat dilakukan oleh manajer dalam meningkatkan
minat publik melalui manajemen komunikasi pemasaran antara lain: Menentukan
target pasar yang tepat, Membuat pesan pemasaran yang menarik, Menggunakan
saluran komunikasi yang tepat, Membangun hubungan dengan pelanggan,
Menyediakan konten yang berkualitas.(Faustyna, 2023a, hal. 208)

Manager Public Relatoins PT Bank Syariah Indonesia dalam melakukan
bisnis atau usaha, baik itu menjual produk ataupun jasa tentunya di butuhkan
marketing yang baik agar penjualan produknya bisa tercapai sesuai target yang telah

ditentukan. Menurut para ahli, strategi marketing yang baik didasarkan atas



beberapa konsep strategi. Pertama, Menentukan segmentasi pasar, tiap pasar terdiri
dari bermacam-macam pembeli yang mempunyai kebutuhan dan kebiasaan yang
berbeda. Kedua, Marketing Positioning, perusahaan tidak mungkin dapat
menguasai pasar secara keseluruhan, maka prinsip pemasaran yang kedua adalah
memilih pola spesifik pasar perusahaaan yang akan memberikan kesempatan
maksimum kepada perusahaan untuk mendapatkan kedudukan yang kuat. Dengan
kata lain perusahaan harus memilih segmen pasar yang bisa menghasilkan
penjualan dan laba paling besar. Ketiga, Market Entry Strategy, adalah strategi
perusahaan untuk memasuki segmen pasar yang di jadikan pasar sasaran penjualan.

Fill, C. (2013) menyatakan manajemen komunikasi pemasaran adalah proses
perencanaan, pengembangan, implementasi, dan evaluasi program-program
komunikasi pemasaran terintegritas untuk mencapai tujuan-tujuan pemasaran
organisasi. Tujuan utama manajemen komunikasi pemasaran untuk menyampaikan
pesan yang efektif kepada konsumen sasaran yang melalui berbagai media, serta
mempengaruhi persepsi, sikap, dan perilakukonsumen terhadap merek atau produk
perusahaan. Fill juga menekankan pentingnya pengelolaan konten dalam
manajemen komunikasi pemasaran dimana perusahaan harus memproduksi,
memilih, dan mengelola konten yang relevan dan menarik untuk konsumen sasaran,
agar pesan pemasaran dapat di sampaikan dengan lebih efektif.(Faustyna, 2023a,
hal. 204)

PT Bank Syariah Indonseia mencatat sejarah baru yang secara resmi lahir
pada 1 Februari 2021 atau 19 Jumadil Akhir 1442 H. Bank Syariah Indonesia

merupakan bank hasil merger antara PT Bank BRI Syariah Thk, PT Bank Syariah



Mandiri dan PT Bank BNI Syariah. Otoritas Jasa Keuangan secara resmi
mengeluarkan izin merger tiga usaha bank syariah tersebut pada 27 Januari 2021.
Penggabungan ini menyatukan kelebihan dari ketiga bank syariah tersebut,
sehingga menghadirkan layanan yang lebih lengkap dan jangkauan yang lebih luas,
serta memilki kapasitas permodalan yang lebih baik. Di dukung sinergi dengan
perusahaan serta komitmen pemerintah melalui kementrian BUMN, Bank Syariah
Indonesia didorong untuk dapat bersaing di tingkat global.

PT Bank Syariah Indonesia memainkan peranan penting sebagai fasilitator
pada aktivitas ekonomi dalam ekosistem industri halal. Keberadaaan industri
perbankan syariah di Indonesia sendiri telah mengalami peningkatan dan
pengembangan yang signifikan dalam kurun tiga dekade ini. Inovasi produk,
peningkatan pelayanan, serta pengembangan jaringan menunjukkan trend yang
positif dari tahun ke tahun. Bahkan semangat untuk melakukan percepatan juga
tercermin dari banyaknya Bank Syariah yang melakukan aksi korporasi. Tidak
terkecuali dengan Bank Syariah yang di miliki bank BUMN, yaitu Bank Syariah
Mandiri, BNI Syariah, BRI Syariah.

Funding Transaction Staff (FTS) PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang
Pembantu Indrapura melakukan pemasaran hanya dengan interaksi langsung dari
pegawai kepada nasabah dikarnakan masih ada keterbatasaan dalam pemasaran.
Semua para karyawan bank organic maupun outsourcing terlibat langsung dan
bertanggung jawab dalam pemasaran yang dilakukan. Jasa/produk yang ditawarkan
berupa tabungan, deposito, giro, dan juga penawaran tanpa bunga. Persaingan

memperebutkan nasabah bank di Indonesia sangat ketat, oleh sebab itu sangat di



butuhkan beberapa strategi pemasaran yang dapat memasarkan produknya agar
jumlah nasabah meningkat seiring dengan peningkatan jumlah kantor Bank Syariah
di Indonesia. Selain itu untuk menarik minat nasabah baru, strategi pemasaran yang
di lakukan oleh Bank Syariah Indonesia juga berfungsi untuk mempertahankan para
nasabah-nasabahnya yang telah menjadi nasabah tetap di Bank Syariah Indonesia
agar tetap loyal. Oleh karena itu di butuhkan strategi yang tepat dalam
mempertahankan loyalitas nasabah.

Peneliti akan memfokuskan pada Marketing Produk Funding, di mana tidak
hanya menjual produk dengan orientasi ekonomi yang tinggi jumlahnya, berkaca
dengan keadaan saat ini, di haruskan mempunyai strategi yang mampu
meningkatkan, memajukan, dan mempromosikan produk atau jasa bank. Sehingga
bank dapat mempengaruhi dan menarik minat masyarakat untuk menggunkan
produk atau jasa yang di tawarkan, baik dengan cara promosi atau dengan cara yang
lain-lain.(Kasmir, 2008, hal. 21)

Peniliti memilih PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu
Indrapura karena merupakan salah satu unit usaha syariah yang mempunyai kinerja
strategi yang bagus dan juga salah satu Bank Syariah Indonesia terbesar di
Kabupaten Indrapura,Kecamatan Air Putih untuk tetap meningkatkan kualitas
pelayanan agar dapat menarik minat publik untuk menggunakan produk funding
dari Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura. Peneliti tertarik
memilih  judul “STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM
MENARIK MINAT PUBLIK PADA PRODUK FUNDING PT BANK

SYARIAH INDONESIA KANTOR CABANG PEMBANTU INDRAPURA”



Karena keunikan dari fenomena PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang
Pembantu Indrapura terkait dengan sistem dan strategi komunikasi pemasaran
mereka.
1.2 Rumusan Masalah

Peneliti merumuskan masalah pada penelitian ini adalah “Bagaimana Strategi
Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat Publik Pada Produk Funding Bank
Syariah Indonesia Di Kantor Cabang Pembantu Indrapura?
1.3 Tujuan Penelitian

Peneliti membuat penelitian dengan tujuan untuk “Mengetahui Strategi
Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat Publik Pada Produk Funding Bank
Syariah Indonesia Di Kantor Cabang Pembantu Indrapura.
1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1.  Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini sebagai pijakan dan refrensi bagi penulis pada penelitian-
penelitian selanjutnya, dan dapat memberikan kontribusi akademis dalam rangka
mengembangkan khasanah ilmiah, keilmuan komunikasi dan kajian massa yang
berhubungan dengan komunikasi pemasaran.
2.  Manfaat Akademis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan ilmu dalam
mengembangkan kemampuan strategi komunikasi pemasaran yang dapat di

terapkan di perusahaan maupun perkuliahan.



Peneliti juga mengharapkan penelitian ini bisa memberikan wawasan dan
pengalaman dalam melangsungkan penelitian terkhusus tentang bagaimana cara
mengetahui strategi komunikasi pemasaran.

1.5 Sistematika Penulisan
BAB I: PENDAHULUAN

Pada bagian ini berisi tentang uraian dari Latar Belakang Masalah, Batasan
Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan dan Manfaat Penelitian, serta Sistematika
Penulisan.

BAB Il: URAIAN TEORITIS

Uraian teoritis yaitu menjelaskan dan menguraikan tentang pengertian
Defenisi Strategi Komunikasi, Tujuan Strategi Komunikasi, Komunikasi
Pemasaran, Konsep komunikasi Pemasaran.

BAB Il1: METODE PENELITIAN

Metode penelitian berisikan tentang jenis penelitian, kerangka konsep,
definisi konsep, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, serta waktu dan
lokasi penelitian.

BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian dan Pembahasan berisi tentang hasil dan pembahasan pada

penelitian.
BAB V: PENUTUP
Bagian penutup merupakan uraian dan penjelasan tentang Simpulan dan

Saran



BAB Il
URAIAN TEORITIS

2.1 Strategi Komunikasi
2.1.1 Defenisi Strategi Komunikasi

Liliweri menyatakan ada lima tujuan strategi komunikasi, yaitu: a)
mengumumkan, yaitu pemberitahuan tentang kekuatan dan kualitas informasi yang
ingin di sampaikan, b) memotivasi, yang dapat di jadikan tujuan agar seseoraang
dapat melakukan hal-hal yang berkaitan dengan tujuan pesan, c¢) mendidik,
mendidik melalui pesan yang di sampaikan, d) menginformasikan, yaitu menyebar
informasi, e) mendukung pengambilan keputusan, yaitu sebagai pendukung
seseorang dalam mengambil suatu keputusan.(Lubis et al., 2021)

Manusia setiap hari didalam proses menjalani hidupnya tidak lepas dari apa
yang harus dikatakannya dalam hati, maupun kepada seseorang yang ada di
sekitarnya. Komunikasi sangat erat dan dibutuhkan selalu didalam kehidupan
seseorang. Maka komunikasi itu merupakan proses pengiriman dan penerimaan
pesan antar dua atau lebih individu atau entitas yang melibatkan penggunaan
ssimbol, seperti kata-kata, tindakan, atau objek, dengan tujuan untuk saling
memahami dan mencapai tujuan bersama. Proses komunikasi mencakup beberapa
unsur, seperti pengiriman pesan, dan penerimaan pesan itu sendiri, saluran
komunikasi, konteks komunikasi, dan umpan balik. Tujuan komunikasi dapat
bervariasi, seperti untuk membangun hubungan, mempengaruhi perilaku,

memperoleh informasi, atau hanya untuk mengekspresikan diri. Komunikasi



merupakan hal yang fundamental dalam kehidupan manusia dan menjadi kunci
penting dalam keberhasilan hubungan antar individu, organisasi, dan
masyarakat.(Faustyna, 2023a, hal. 63-64)

Faustyna dalam bukunya Management Komunikasi mengungkapkan, Iimu
komunikasi adalah disiplin ilmu yang mempelajari tentang cara manusia
berkomunikasi dan mengirimkan pesan secara efektif dan efisien. Ruang lingkup
komunikasi meliputi berbagai aspek, antara lain: a) Proses komunikasi memahami
bagaimana pesan dikirim, diterima, dan dipahami oleh pihak yang terlibat dalam
proses komunikasi. Ini meliputi studi tentang kode, sinyal, konteks, noice, serta
pesan verbal dan nonverbal.(Faustyna, 2023a, hal. 68)

Arifin Saleh menjelaskan bahwa strategi komunikasi menjadi bagian penting
bagi perusahaan dalam pengelolaan berbagai program kegiatan. Kegiatan yang
telah diterapkan harus di komunikasikan dengan baik sebagai bentuk tanggung
jawab kepada pemangku kepentingan dan masyarakat, serta untuk target
pemberdayaan masyarakat.(Saleh & Sihite, 2020)

Strategi Komunikasi memiliki aspek, yaitu:

a. Menyebarluaskan pesan komunikasi yang bersifat informatif, persuasif,
dan instruktif, secara sistematis kepada sasaran untuk memperoleh hasil optimal.

b. Menjembatani “cultural gap” akibat kemudahan di peroleh dan di
oprasionalkan media massa yang begitu ampuh, yang jika di biarakan akan merusak
nilai-nilai budaya.

Keith Brooks, melalui bukunya yang berjudul The Communicative Arts and

Science of Speech (1967) menyatakan bahwa ilmu komunikasi atau komunikologi



adalah integrasi prinsip-prinsip komunikasi yang dikemukakan oleh para ilmuan
dari berbagai disiplin ilmu. Brooks menyatakan bahwa komukologi juga
merupakan suatu filsafat komunikasi yang realistis, sebuah program penelitian
sistematis yang menguji berbagai teori, menjembatani kesenjangan dalam
pengetahuan, memberikan penafsiran, dan saling mengabsahkan berbagai
penemuan-penemuan yang di hasilkan disiplin-disiplin khusus dan program-
program penelitian.(Faustyna & Rudianto, 2022)

Anwar Arifin dalam bukunya yang berjudul “Ilmu Komunikasi, Sebuah
Pengantar Ringkas” Ada empat faktor penting yang harus di perhatikan dalam
menyusun strategi komunikasi yaitu:

a. Mengenal Khalayak, suatu strategi adalah keseluruhan keputusan
kondisional tentang tindakan yang akan dijalan kan guna mencapai tujuan. Jadi
dalam merumuskan strategi komunikasi kita harus memperhitungkan suatu kondisi
dan situasi khalayak. lItulah sebab nya maka langkah pertama yang di lakukan
adalah mengenal khalayak.

b. Menentukan Pesan, Setelah khalayak dan situasinya diketahui dengan
jelas, selanjutnya langkah perumusan strategi komunikasi ialah menyusun pesan,
menentukan tema dan materi dengan orientasi agar mampu membangkitkan
perhatian.

c. Menetapkan Metode, Pemilihan metode harus di sesuaikan dengan

bentuk pesan, keadaan khalayak, fasilitas dan biaya.
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212 Strategi Manajemen Komunikasi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Publik
Onong Uchjana Effendy Membuat Teori dan Praktek yang di kutip dari
Pernyataan R Wayne Pace, Brent. D. Petersen dan M Dallas Burnett yang
menyatakan bahwa tujuan sentral strategi komunikasi terbagi atas tiga tujuan, yaitu:
a. To Secure Understanding dalam hal ini bertujuan agar bisa memastikan bahwa
komunikan paham dan mengerti terhadap pesan yang di sampaikan.

b. To Established pada tahap ini, setelah komunikasi d terima kemudian harus
melakukan pembinaan kepada penerima.

c. To Motive Action setelah tahap kedua sudah di bina, kemudian kegiatan tersebut
harus di motivasikan.

Strategi manajemen komunikasi pemasaran dapat membantu perusahaan
meningkatkan minat publik terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Berikut
beberapa strategi yang dapat dilakukan: Memahami target pasar. Sebelum
merancang strategi pemasaran, perusahaan harus memahami siapa target pasar
mereka dan apa yang mnjadi kebutuhan dan keinginan mereka. Hal ini dapt
dilakukan dengan melakukan riset pasar, mengumpulkan data dari pelanggan dan
calon pelanggan, serta menganalisis tren pasar. Menggunakan komunkasi terpadu:
perusahaan harus menyampaikan pesan pemasaran mereka melalui berbagai
saluran komunikasi seperti iklan, media sosial, email marketing, atau konten
pemasaran. Membangun brand equity: brand equity yang kuat dapat meningkatkan
minat public terhadap produk dan jasa perusahaan. Menawarkan promosi dan

diskon: promosi dan diskon dapat membantu meningkatkan minat public terhadap
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produk atau jasa perusahaan. Menyediakan konten yang berkualitas: perusahaan
dapat meningkatkan minat publik dengan menyediakan konten pemasaran yang
berkualitas dan informatif. Dengan menerapkan strategi manajeman komunikasi
pemasaran yang efektif, perusahaan dapat meningkatkan minat public terhadap
produk atau jasa mereka. Hal inni dapat membantu meningkatkan penjualan dan
memperkuat posisi merek di perusahaan di pasar.(Faustyna, 2023a, hal. 211)

2.2 Komunikasi Pemasaran

Komunikasi Pemasaran esensi utama dalam pemasaran adalah produk. Hal
itu berangkat dari suatu asumsi bahwa dalam situasi pasar yang belum kompetitif,
tidak memberikan pilihan bagi konsumen untuk memilih produk sesuai yang di
inginkan. Komunikasi masih sangat di perlukan untuk memastikan bahwa apa yang
di maksud dengan pemasar (komunikator) sampai pada calon konsumen
(komunikan) berkesuaian. Paling tidak pemasar menyampaikan pesan tentang
produk dan penawaran dengan menggunakan Bahasa yang dapat di mengerti oleh
konsumen bila pemasar gagal menyampaikan hal-hal tersebut sangat mungkin
komunikan akan mengalam hambatan dan berakibat salah persepsi. Persepsi adalah
inti komunikasi.

Dedy Mulyana menyebut bila persepsi sudah gagal di awal, maka selanjutnya
komunikasi akan mengalami kegagalan. Itulah contoh nya betapa pentingnya
komunikasi dalam pemasaran (Mulyana, 2005). Barry Callen mendefenisikan
komunikasi pemasaran sebagai berikut: Komunikasi pemasaran adalah apapun
yang di lakukan selururh organisasi anda yang memengaruhi perilaku atau persepsi

pelanggan anda. Proses komunikasi pemasaran merupakan percakapan antara anda
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dan pelanggan tentang apa yang mereka katakana sebagaiman anda mendengarkan
keluhan pelanggan anda berdasarkan keluhan itu anda mengirim pesan kepada
mereka.

Strategi Pemasaran merupakan suatu manajemen yang di susun untuk
mempercepat pemecahan persoalan pemasaran dan membuat keputusan-keputusan
yang bersifat strategis. Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi tertentu
pada saat penyusunan strategi pada level yang berbeda. Pemasaran merupakan
fungsi yang memiliki kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal
perusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal.
Oleh karena itu pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan
strategi(Suyadana & Octavia, 2020). Bahkan ketika menguraikan konsep
“marketing mix” Robert J. Bensly sampai pada kesimpulan bahwa kombinasi
berdasarkan 4P tersebut di dasarkan pada informasi mengenai keinginan dan
kebutuhan segmen pasar target, untuk menawarkan pada mereka pertukaran dengan
apa yang saat ini mereka perbuat atau yang mereka yakini. Jelas lah bahwa inti
untuk mengetahui apa yang diinginkan, dibutuhkan, dan diyakini pasar tidak ada
lain kecuali dengan komunikasi.(Bensly, n.d., hal. 112).

Neni Yulianita menyatakan peran komunikasi pemasaran dari tahun ke tahun
menjadi semakin penting dan memerlukan pemikiran ekstra dalam rangka
memperkenalkan,  menginformasikan, menawarkan, = memengaruhi, dan
mempertahan kan tingkah laku membeli dari konsumen dan pelanggan potensial
suatu perusahaan.(Yulianita, 2001, hal. 1). Pada era persaingan bisnis yang semakin

ketat, perusahaan harus berusaha keras untuk tidak tenggelam karena terkalahkan
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olen produk sejenis, baik produk baru maupun lama yang telah bertahan
membentuk brand image. Yulianita menunjukkan bahwa pusat kegiatan pemasaran
suatu perusahaan tidak lagi terkonsentrasi pada pembenahan kualitas produk,
produk tetap penting, namun konsentrasinya mesti ditransformasikan menjadi citra,
citra produk itulah yang dalam era modern ini lebih menentukan pembelian
ketimbang produknya itu sendiri. Di sinilah komunikasi memiliki andil untuk
mendorong cotra produk merangsang minat, hasrat, dan akhirnya melakukan
pembelian (needs) menjadi dorongan ke inginan (wants). Orang sering kali
mengonsumsi sesuatu bukan karena membutuhkan tetapi karena keinginan tertentu,
misalnya ingin d pandang modis, mengesankan status sosial tertentu, dan kepuasan
lainnya yang cenderung di produksi oleh pikiran.

2.2.1 Prinsip Dasar Komunikasi Pemasaran

Barry Callen (2010: 51-64) memrinci prinsip-prinsip strategi komunikasi
pemasaran yaitu:

a. Pemasaran adalah tentang probabilitas, bukan suatu prediksi, perilaku manusia
adalah sesuatu yang bersifat persentasi, bukan suatu yang absolut. Bila
seseorang melkukan sesuatu, maka selamanya akan sama. Tidak demikian,
sebab manusia memiliki kemauan yang bebas, mereka memiliki perbedaan
dalam bertindak sesuai dengan situasi dan situasi akan merubah prediksi.

b. Ketika anda bersama dengan pelanggan, segera pimpin mereka.

c. Integrasikan dan selaraskan.

d. Hati mengusap kepala (the heart trumps the head)
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e. Sesuatu yang kompleks dapat di sederhanakan dengan pengambilan keputusan
yang benar.

2.2.2 Konsep Komunikasi Pemasaran

Chriss Fill (1999) menyatakan Konsep Komunikasi adalah proses ketika
individu saling berbagai pemahaman. Komunikasi merupakan salah satu kegiatan
interaksi antar manusia yang sangat penting dalam semua aspek kehidupan
manusia. Komunikasi bagaikan urat nadi kehidupan sosial manusia karena seluruh
kegiatan manusia dimulai dengan komunikasi. Mengingat besarnya peran
komunikasi dalam kehidupan manusia, defenisi dan pengertian komunikasi
berdasarkan bidang keilmuannya, mulai dari bidang sosial, Bahasa, antropologi,

sampai dengan matematika(Soedarsono & Suparmo, 2020).

Konsep komunikasi pemasaran secara luas dapat di deskripsikan dalam
pernyataan berikut ini:

1. Semua bentuk komunikasi yang di pakai organisasi untuk menginformasikan
suatu dan memengaruhi tingkah laku membeli dari konsumen dan pelanggan
potensial.

2. Tekhnik Komunikasi yang di rancang untuk memberitahu konsumen dan
pelanggan mengenai manfaat dan nilai barang atau jasa yang di tawarkan.

3. Proses komunikasi yang di rancang mulai dari tahap sebelum penjualan, tahap
pemakaian, dan tahap setelah pemakain.

4. Program komunikasi yang di rancang untuk segmen, celah pasar, bahkan
individu tertentu, karena setiap konsumen dan pelanggan mempunyai karakter

berbeda-beda.



15

5. Aktivitas komunikasi komunikasi yang dirancang bukan hanya untuk
“Bagaimana pihak pemasar dapat menjangkau konsumen atau pelanggan” akan
tetapi juga “ Bagaimana pihak pemasar menemukan cara yang memungkinkan
para konsumen dan pelanggan potensial dapat mencapai produk perusahaan
secara mudah”(Yulianita, 2001, hal. 8)

2.3 Teori AIDDA

Peneliti menjelaskan bahwa straetegi komunikasi pemasaran memerlukan
konsep teori AIDDA yang dilakukan oleh perusahaan agar komunikasi tersebut
menjadi efektif. AIDDA merupakan singkatan dari Attention, Interest, Desire,

Decision dan Action. Konsep AIDDA menjelaskan tahapan proses respon

konsumen dalam pengambilan keputusan. AIDDA digunakan sebagai pedoman dan

pertimbangan dalam pemasaran produk karena prinsipnya yang sederhana namun
sangat penting sebagai bahan dalam menarik konsumen. Adapun pesan dalam
strategi komunikasi pemasaran yaitu harus, mendapatkan perhatian (Attention),
mempertahankan minat (Interest), membangkitkan hasrat (Desire), keputusan

(Decision), dan meraih tindakan (Action), konsep tersebut di kenal sebagai teori

model AIDDA. Peneliti menggunakan teori AIDDA karena teori ini yang sering

digunakan oleh para pemasar untuk mengetahui strategi dalam menarik/memikat
minat para pelanggan, dengan menggunakan 5 (lima) elemennya di atas sebagai
proses pengambilan keputusan pembelian.

Model AIDDA merupakan proses pengambilan keputusan pembelian yaitu

suatu proses psikologis yang dilalui oleh konsumen atau pembeli, proses nya di

awali dengan berbagai cara untuk mendapatkan perhatian (Attention) dari para
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calon konsumen, terutama melalui iklan media sosial. Hal ini bertujuan untuk
melakukan pemasaran produk terutama, pada Produk Funding tersebut.
Ketertarikkan (Interest) dapat di maknai sebagai perasaan ingin mengetahui lebih
dalam tentang sesuatu hal yang menghadirkan daya tarik tertentu pada suatu
produk. Ketertarikkan publik terhadap produk yang akan di tawarkan dibangun
melalui berbagai macam bentuk promosi salah satu nya dengan cara, memberikan
beberapa contoh Produk Funding serta follow up konsumen mengenai penawaran
menarik yang di tawarkan oleh setiap karyawan yang melakukan penawaran
tersebut. Guna dapat memperkenalkan Produk Funding pada nasabah-nasabah nya,
serta juga dapat meningkatkan strategi pemasarannya. Keinginan atau Hasrat
(Desire) adalah kemauan yang timbul dari hati tentang sesuatu yang menarik
perhatian khalayak sasaran atau calon konsumen, jika hasrat dan keinginan
konsumen begitu kuat baik karena dorongan dari dalam atau rangsangan persuasif
dari luar maka konsumen atau pembeli tersebut akan mengambil keputusan
membeli (Action to buy) produk yang di tawarkan. (Lestari & Petri, 2015).
2.4 Publik

Frank Jefkins mengemukakan publik adalah sekelompok atau orang-orang
yang berkomunikasi dengan suatu organisasi baik secara internal maupun
eksternal.(Marhaeni, 2009, hal. 56). Sedangkan menurut Ummi Abdurrachman
mengemukakan publik sebagai kelompok individu yang mempunyai kepentingan
dan minat yang sama pada hal yang sama, public tersebar di mana-mana, tidak
saling mengenal, bisa kecil, bisa besar.(Marhaeni, 2009, hal. 56-57). Kepentingan

publik terhadap organisasi bersifat khusus dan spesifik sehingga setiap organisasi
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memiliki publiknya sendiri yang acap kali berbeda dengan publik organisasi yang
lain. Dari sini terlihat bahwa publik memiliki arti yang lebih sempit jika
dibandingkan dengan pengertian masyarakat yang biasanya memiliki arti lebih luas.
2.5 PT Bank Syariah Indonesia

PT Bank Syariah Indonesia (BSI) merupakan penggabungan (merger) atas
Bank Syariah Mandiri (BSM), Bank BRI Syariah (BRIS), dan Bank BNI Syariah
(BNIS). Penggabungan tersebut dilakukan pada proses mulai Maret 2020 atau
sekitar 11 bulan sebelum diresmikan operasionalnya oleh Presiden Joko
Widodo pada 1 Februari 2020 (Sri Mahargiyantie, 2020). Penggabungan ketiga
bank syariah yang telah melalui proses due diligence, penandatanganan akta
penggabungan, penyampaian keterbukaan informasi, persetujuan izin
operasional dari Otoritas Jasa Keuangan (OJK) tersebut secara signifikan
menghasilkan konsolidasi nilai aset Bank Syariah Indonesia (BSI) mencapai
Rp239,56 triliun yang menjadikannya menjadi bank syariah dengan aset
terbesar di Indonesia. Keseluruhan aset yang dimiliki oleh ketiga bank
syariah penyusun Bank Syariah Indonesia (BSI) termasuk aset tetap, aset
tidak tetap, human capital, mitra, nasabah, dan jaringan termasuk kantor cabang,
anjungan tunai mandiri (ATM), aplikasi perbankan, atau aset penunjang lain
menjadi penguat bagi operasional Bank Syariah Indonesia.

Bappenas menyatakan Strategi pengembangan ekonomi syariah di Indonesia
terdiri atas empat rumusan strategi yaitu: (1) penguatan rantai nilai halal, (2)
penguatan sektor keuangan Islam, (3) penguatan usaha mikro, kecil, dan

menengah, dan (4) pengembangan dan penguatan ekonomi digital. Keempat
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strategi tersebut perlu mendapatkan perhatian pemerintah dan seluruh pemangku
kepentingan  dalam  ekonomi dan keuangan syariah agar memberikan
kemaslahatan bagi umat Islam dan bangsa Indonesia. Strategi penguatan sektor
keuangan Islam dalam pengembangan ekonomi Islam di Indonesia meliputi
diversifikasi produk dan layanan perbankan syariah, integrasi antar sektor
(riil dan keuangan), peningkatan insentif pada perbankan syariah, pendirian
Keuangan Halal Nasional (National Halal Fund), penguatan nilai perbankan
syariah, serta penguatan proses manajemen perbankan syariah. Sektor keuangan
Islam yang kuat akan mengakselerasi perkembangan ekonomi syariah  di
Indoensia (Sri Mahargiyantie, 2020, hal. 203).
2.6 Produk Funding

Produk Funding di sebut juga dengan Penghimpunan Dana, Dana adalah uang
tunai atau aktiva lainnya yang segera di dapat diuangkan dan yang tersedia atau
disisihkan untuk maksud tertentu. Semakin besar dana yang dapat di himpun oleh
masyarakat, maka akan semakin besar kemungkinan dapat dapat memberikan
kredit dan berarti semakin lembaga memperoleh penghasilan, sebaliknya semakin
besar kecil dana yang dihimpun dari masyarakat, maka semakin kecil pula kredit
yang di berikan sehingga semakin kecil pula penghasilan yang diperoleh oleh
lembaga tersebut. Penghimpun dana merupakan suatu kegiatan usaha dari lembaga
keuangan dalam menarik dan mengumpulkan dari beberapa dana dari masyarakat
dan menampungnya dalam bentuk simpanan, giro, tabungan, deposito, atau surat

berharga lainnya.(Ayu et al., 2022, hal. 115-116)
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(Musfiroh & DKk, 2016) Menjelaskan bahwa marketing funding juga dituntut untuk

mempunyai kemampuan dalam berkomunikasi yang baik, kemampuan dalam

menjaga hubungan baik dengan nasabah maupun calon nasabah, memiliki keahlian
dalam menganalisa calon nasabah dari segi kebutuhan nasabah. Selain itu

Marketing funding harus memiliki interpersonal skill yang baik, serta mampu untuk

menjalin atau memperluas jaringan (networking) dan berorientasi pada target yang

ditetapkan (Maslihatiddiniyah & Rachmawati, 2020)

Produk Penghimpunan dana (Funding) yaitu sebagai berikut:

a. Giro, Simpanan Giro adalah simpanan bank yang penarikkannya dapat
dilakukan dengan cek atau giro. Semua pemegang rekening giro menerima
bunga, yang dikenal sebagai jasa giro. Jumlahnya jasa yang di terima
tergantung dari bank tersebut. Rekening giro banyak digunakan oleh
pengusaha perorangan maupun perusahaan, Bagi bank, jasa giro merupakan
pilihan yang lebih murah karena dana yang di berikan kepada nasabahnya
relative lebih rendah dibandingkan dengan suku bunga simpanan lainnya.

b. Tabungan, Tabungan adalah simpanan yang hanya dapat di tarik dengan syarat-
syarat tertentu yang di sepakati dan tidak dapat ditarik dengan cek, setoran di
tempat, lalu cara pembayaran lain yang di persamakan dengan itu. Nasabah
yang ingin di melakukan setoran dapat langsung datang ke bank dengan
membawa cek, slip pembayaran, atau ATM. Dalam transaksi mudharabah,
nasabah bertindak sebagai pemilik dana (shahibu mal) dan bertindak sebagai
pengelola dana (mudharib). Dana yang disimpan di bank sebagai modal dari

tabungan Mudarabah harus di sajikan berbentuk tunai dan bukan merupakan
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off setting dari piutang nasabah, Nasabah wajib menjaga minimal saldo yang
di terapkan oleh bank dan tidak ditarik kecuali rekening ditutup. Bagi hasil di
nyatakan dalam bentuk nisbah dan harus di tuangkan dalam kontrak
pembukuan rekening.Bagi hasil dalam mudharabah dapat di lakukan dengan
dua cara yaitu pertama: bagi laba (profit sharing) atau bagi pendapatan
(revenue sharing). Metode kedua bagi laba (profit sharing) di hitung dari total
pendapatan di kurangi semua biaya oprasional. Metode bagi pendapatan
(revenue sharing) dihitung dari total pendapatan mudharabah yang di terima
dengan baik.

Deposito, Deposito adalah simpanan yang memiliki jangka waktu tertentu
(Jatuh tempo). Penarikannya di lakuka sesuai jangka waktu tersebut
berdasarkan kesepakatan antara nasabah dan bank. Dalam praktik pembiayaan,
bank syariah memiliki prinsip yang berbeda dengan prinsip dari perbankan
konvensional. Dalam transaksi deposito mudharabah, nasabah bertindak
sebagai pemilik dana dan bank bertindak sebagai pengelola dana. Bagi hasil
dinyatakan dalam bentuk nisbah dan harus di tuangkan dalam kontrak
pembukuan rekening. Bagi hasil mudharabah dapat dilakukan dengan dua cara
yaitu bagi laba atau bagi pendapatan.metode bagi laba dihitung dari total
pendapatan dikurangi semua biaya oprasional. Metode bagi pendapatan di

hitung dari total pendapatan mudharabah yang di terima bank.



BAB Il1
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Peneliti menggunakan jenis penelitian Deskriptif Kualitatif yang bertujuan
untuk mendeskripsikan Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat
Publik Pada Produk Funding PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu
Indrapura. Metode penelitian kualitatif adalah pendekatan penelitian yang fokus
pada pemahaman mendalam tentang fenomena sosial, budaya, dan perilaku
manusia melalui pengumpulan dan analisis data yang bersifat deskriptif, naratif,

dan interpreatif.(Faustyna, 2023b, hal. 31).

Peneliti menggunakan Pendekatan kualitatif yang diharapkan mampu
menghasilkan uraian. Metode penelitian yang digunakan pada studi ini adalah
metode deskriptif kualitatif. Berdasarkan penjelasan diatas dapat diketahui bahwa
penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif karena berupa kata-kata yang
menjelaskan suatu hal. Data yang diperoleh dari naskah wawancara, dokumentasi,
rekaman, dokumen resmi dan lain-lain. yang mendalam tentang ucapan, tulisan,
atau perilaku yang dapat diamati dari suatu individu, kelompok, masyarakat, atau
organisasi tertentu yang dikaji dari sudut pandang yang utuh, komperhensif, dan
holistic. Penelitian kualitatif bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang
sifatnya umum terhadap kenyataan sosial dari perspektif partisipan. Pemahaman
tersebut tidak ditentukan terebih dahulu, tetapi didapat setelah melakukan analisis

terhadap kenyataan sosial yang menjadi fokus penelitian.(Rahmat, 2009, hal. 2).
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Peneliti saat melakukan penelitian dapat memilih metode penelitian yang
sesuaiyang di pahami. Metode penelitian kualitatif memiliki keandalan. Keandalan
penelitian kualitatif adalah konsep yang berhubungan dengan validitas dan
kepercayaan hasil penelitian. Dalam konteks penelitian kualitatif, keandalan lebih
fokus pada keabsahan, konsistensi, dan ketetapan temuan yang ditemukan dalam
penelitian. Berbeda dengan penelitian kuantitatif yang lebih menekankan
penggunaan angka dan dan statistik, penelitian kualitatif menggunakan metode-
metode seperti wawancara, observasi, dan analisis dokumen untuk memahami

fenomena secara mendalam.(Faustyna, 2023b, hal. 107)

3.2 Kerangka Konsep

Notoatmodjo mengungkapkan bahwa kerangka konsep penelitian ialah suatu
uraian dan visualisasi hubungan atau kaitan antara konsep satu terhadap konsep
yang lainnya, atau antara variable yang satu dengan variable yang lain dari masalah

yang ingin diteliti(Sunarji, 2018)

Adapun kerangka konsep penelitian yang dapat dijelaskan vyaitu, strategi
komunikasi pemasaran dalam menarik minat publik pada produk funding PT Bank
Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura, maka konsep penelitian

yang digunakan adalah sebagai berikut:
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Gambar 3.1 Kerangka Konsep

Strategi Komunikasi Pemasaran

\ 4
Teori AIDDA

Attention, Interest, Desire,

Decision. Action.

I

Masyarakat PT Bank Syariah Indonesia

Kantor Cabang Pembantu

(Eksternal) Indrapura (Internal)

Komunikasi Efektif

Sumber: Penulis (2022)

3.3 Defenisi Konsep

Singarimbun dan Efendi mendefenisikan konsep ialah sebagai istilah atau
defenisi yang berguna untuk mendeskripsikan secara abstrak suatu peristiwa atau
kejadian, keadaan, individu, atau kelompok yang menjadi pusat perhatian ilmu
sosial. Melalui sebuah konsep inilah, Peneliti diharapkan mampu menyederhanakan
pemikirannya melalui satu istilah untuk beberapa kejadian yang berkaitan antara
satu dengan yang lainnya(Rahardjo, 2014). Adapun yang menjadi kerangka konsep

diatas adalah:



1.

2.

3.

Strategi Komunikasi Pemasaran.
PT Bank Syariah Indonesia.

Komunikasi Efektif.

3.4 Kategorisasi Penelitian
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Tabel 3.1 Kategori Penelitian

No  Konsep Teoritis Indikator

1 Strategi  Komunikasi Pemasaran 1. Iklan atau Advertising
olehn PT Bank Syariah Indonesia melakukan promosi  melalui
KCP Indrapura. media massa dan media sosial.

2. Personal Selling melakukan
flyering serta melakukan follow up
kepada calon nasabah.

3. Price  Memberikan  tawaran
berupa bagi hasil yang menarik.

2 Meningkatkan minat Publik 4. Melakukan Exhibiton dan
terhadap Produk Funding. memberikan brosure penjelasan
terhadap konsumen untuk

meningkatkan minat publik.

5. Banyak nya peminat Funding di

Indrapura berdasarkan informasi
PT Bank Syariah Indonesia KCP

Indrapura.

Sumber: Penulis (2022)

3.5 Informan dan Narasumber

kualitatif adalah sebagai berikut:

1.

(spesifik) sesuai dengan penelitian.

Agus Salim (2006) Menyatakan Prosedur Pengambilan Informan penelitian

Tidak diarahkan pada jumlah yang besar, melainkan pada kekhususan kasus
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2. Tidak di arahkan pada keterwakilan/representasi, melainkan pada kecocokan
pada konteks “’siapa dengan jenis informasi apa”(Faustyna, 2022). Informan
dan Narasumber adalah orang-orang yang terlibat dalam objek penelitian
dimana para narasumber bakal dimanfaatkan dalam mencari informasi terkait
objek yang bakal diteliti. Peneliti menetapkan 1 narasumber yang ingin di
wawancarai yaitu Funding Transaction Staff (FTS) PT Bank Syariah Indonesia
Kantor Cabang Pembantu Indrapura.

3.6 Tekhnik pengumpulan Data
Peneliti menggunakan tekhnik pengumpulan data yaitu sebagai berikut:

3.6.1 Obseravsi (Pengamatan)

Observasi adalah suatu kegiatan mencari data yang nantinya dapat di gunakan
untuk memberikan diagnose dan kesimpulan. Observasi hanya berlaku pada
perilaku/sesuatu yang tampak. Sehingga potensi-potensi perilaku seperti sikap,
sebuah pendapat jelas tidak dapat diobservasi. Selain itu, sesuatu dapat dikatakan
observasi apabila mempunyai sebuah tujuan yaitu mengamati, melihat, mencermati
suatu prilaku tidak dapat di katakana observasi jika tidak memiliki tujuan.
Observasi dilakukan dengan cara berpartisipasi dalam kegiatan yang akan di
observasi ataupun tidak, secara jelas observasi merupakan tekhnik pengumpulan
data yang penting dalam proses penelitian kualitatif. Observasi merupakan tekhnik
mendasar bagi penelitian kualitatif setting menjadi catatan dasar sedangkan saksi
mata menghitung tindakan sosial yang terjadi. Dalam penelitian kualitatif observasi
merupakan deskripsi dari kejadian, tindakan, orang, dan objek. Observasi

digunakan dalam proses pengumpulan data interaktif, seperti observasi partisipan
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(Uhar, 2018, hal. 209-211). Dalam penelitian ini. Peneliti melakukan pengamatan
di PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura, Kecamatan Air
Putih, Kabupaten Batu-Bara, Provinsi Sumatera Utara.
3.6.2 Wawancara

Wawancara melibatkan interaksi langsung antara peneliti dan responden.
Peneliti mengajukan pertanyaan tertentu kepada responden untuk mendapatkan
informasi yang dibutuhkan. Wawancara dapat dilakukan secara tatap muka atau
melalui telepon atau media komunikasi lainnya. Metode pengumpulan data melalui
wawancara menurut para ahli Robert K.Yin (2018) dapat di jelaskan sebagai
berikut: Robert K. Yin dalam bukunya “Case Study Research and Aplication”
menjelaskan bahwa wawancara adalah metode yang melibatkan interaksi langsung
antara peneliti dan responden. Peneliti mengajukan pertanyaan tertentu kepada
responden untuk informasi yang dibutuhkan. Yin menekankan pentingnya
perencanaan yang matang sebelum wawancara termasuk hal yang merancang
pertanyaan yang relevan termasuk responden yang sesuai(Faustyna, 2023b, hal.
48). Dalam Penelitian ini, Peneliti melakukan wawancara dengan Funding
Transaction Staff (FTS) PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu
Indrapura.
3.6.3 Dokumentasi

Dokumentasi, metode ini melibatkan analisis terhadap dokumen-dokumen
yang relevan dengan penelitian seperti laporan, catatan, memo, atau rekaman video

dan audio. Pemilihan metode pengumpulan data terganung pada tujuan penelitian
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jenis data yang dibutuhkan, lingkungan penelitian, dan ketersediaan sumber
daya(Faustyna, 2023b, hal. 52)
3.7 Tekhnik Analisis Data

Analisis data mempunyai peran penting dalam penelitian kualitatif, karena
sebagai faktor utama dalam penelitian, berkualitas atau tidaknya suatu riset dan
aktifitas dalam analisis data kualitatif yang dilakukan secara interaktif dan
berlangsung terus menerus sampai tuntas. Data kualitatif juga dapat berupa kata-
kata, kalimat-kalimat, narasi yang di peroleh dari hasil wawancara. Langkah-
langkah atau tekhnik analisis data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah:
3.7.1 Reduksi Data (data reduction)

Reduksi data adalah bentuk analisis yang mengelompokkan, mengarahkan,
menajamkan, dan membuang data yang tidak perlu dengan sedemikian rupa
sehingga kesimpulan akhir dapat diambil. Data di kumpulkan secara selektif dengan
menyesuaikan pada permasalahan yang di angkat dalam penelitian. Kemudian
dilakukan pengolahan data dengan cara meneliti ulang data yang didapat.

3.7.2 Penyampaian Data (data display)

Penyampaian data atau display adalah pengorganisasian data kedalam satu
bentuk tertentu sehingga terlihat secara secara lebih utuh. Dalam penyampian data
peneliti melakukan secara induktif, yakni menguraikan setiap permasalahan dalam
pembahasan dengan pemaparan secara umum dan menjelaskan pembahasan yang

lebih spesifik.
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3.7.3 Kesimpulan (conclusion)

Penarikan Kesimpulan atau verifikasi, peneliti berusaha terus melakukan
verifikasi dan menarik kesimpulan dari data yang di peroleh dilapangan. Data inilah
yang kemudian disusun kedalam satuan-satuan, kemudian dikategorikan sesuali
dengan masalah-masalahnya.

3.8 Waktu dan Lokasi Penelitian

Lokasi Penelitian ini dilakukan di PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang
Pembantu Indrapura JI. Jendral Sudirman No 60 a, Kecamatan Air Putih, Kabupaten
Batu Bara, Provinsi Sumatera Utara. Waktu penelitian ini dilaksanakan pada bulan

Juni 2023 sampai dengan Agustus2023.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Objek Penelitian
4.1.1 Sejarah Bank Syariah Indonesia (BSI)

Negara Republik Indonesia yang mayoritas kewarganegaraannya beragam
Islam, Bank Syariah Indonesia menjadi harapan bagi pemerintah serta para pelaku
bisnis dalam dunia perbankan untuk meningkatkan pasar keuangan syariah
Indonesia di mata dunia, maka dari itu Bank Syariah Indonesia mulai beroperasi
sejak diresmikan pada Senin, 1 Februari 2021. Bermula dari rancangan roadmap
terkait dengan pengembangan keuangan syariah yang dilakukan oleh Otoritas Jasa
Keuangan (OJK) mendorong bank syariah dan unit syariah milik pemerintah untuk
melakukan penggabungan atau merger bank. Beberapa bank yang diajukan oleh
OJK diantaranya PT Bank Syariah Mandiri, PT BNI Syariah, PT BRI Syariah, Unit
usaha syariah, dan PT Bank Tabungan Negara (Persero) Tbk.

Mentri Badan Usaha Milik Negara merencanakan penggabungan bank
syariah BUMN. Setelah BUMN merencanakan penggabungan di bulan Oktober
2020, pemerintah secara resmi mengumumkan perencanaan penggabungan bank
syariah dari tiga bank tersebut. Pada tanggal 11 Desember 2020, penggabungan dari
tiga bank tersebut menetapkan nama perusahaan hasil merger yaitu PT Bank
Syariah Indonesia Thk. Pada tanggal 27 Januari 2021, Otoritas Jasa Keuangan
(OJK) mengeluarkan izin atas merger usaha ketiga bank syariah, surat tersebut

terbit dengan nomor SR-3/PB.1/2021. Dan selanjutnya tepat pada tanggal 1
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Februari 2021, PT Bank Syariah Indonesia Tbk diresmikan oleh Presiden Joko
Widodo.
4.1.2 Sejarah BSI KCP Indrapura

BSI KCP Indrapura dulunya merupakan Kantor Cabang Pembantu (KCP)
Bank Syariah Mandiri yang terletak di JI. Jendral Sudirman No.60a yang berdiri
pada tahun 2011 di Kecamatan Air Putih, Kabupaten Batu Bara. Karena adanya
merger 3 bank syariah BUMN tersebut bank yang dulunya Bank Syariah Mandiri
BSM Mulai tanggal 1 Februari 2021 berganti dan beroperasi mengikuti sistem PT
Bank Syariah Indoensia.

4.1.3 Visi dan Misi BSI KCP Indrapura

a. Visi
Menjadi salah satu dari 10 Bank Syariah terbesar berdasarkan kapitalisasi pasar
secara global dalam waktu lima tahun kedepan.
b. Misi
1. Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia, Melayani >20 juta
nasabah dan menjadi Top 5 berdasarkan asset (500+T) dan nilai buku 50 T
di tahun 2025
2. Menjadi Bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para pemegang
saham Top 5 bank yang palin profitable di Indonesia (ROE 18%) dan valuasi
kuat (PB>2)
3. Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta terbaik Indonesia,
perusahaan dengan nilai yang kuat dan memberdayakan masyarakat serta
berkomitmen pada pengembangan karyawan dengan budaya berbasis

kinerja.
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4.1.4 Struktur Organisasi BSI KCP Indrapura

Struktur Organisasi merupakan sebuah sistem yang terdiri dari suatu
rangkaian aktivitas untuk mengkordinasikan dua orang atau lebih dengan tujuan
yang ingin dicapai bersama. Dalam upaya pencapaian tujuan organisasi secara
maksimal diperlukan peraturan yang dibuat oleh manajemen berdasarkan tugas,
wewenang, dan tanggung jawab yang di kerjakan. Hubunngan antar aktivitas,
pembagia tugas, wewenang, dan tanggung jawab dalam suatu manajemen
perusahaan yang digambarkan menjadi struktur organisasi.

Gambar 4.1

Struktur Organisasi PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
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4.1.5 Karakteristik Informan Peneliti
Informan penelitian ditunjukan kepada Funding Transaction Staff (FTS) PT
Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura. Informan ini yang
mengatur strategi komunikasi pemasaran pada Produk Funding Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura.
Tabel 4.1

Karakteristik Informan Kunci

No Nama Usia Jabatan Keterangan
1 Ratih  Kumala 37 Tahun Funding Transaction Bekerja selama 15
Sari S.E Staff (FTS) tahun

Sumber: Penulis (2022)

Ibu Ratih adalah Staff bagian dari Funding Transaction Staff BSI KCP
Indrapura yang merupakan seorang yang terlibat dalam wawancaraa tentang
Strategi Komunikasi Pemasaran Untuk Menarik Minat Publik Pada Produk Funding
PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura. 1bu Ratih saat ini
menjabat sebagai Funding Transaction Staff Beliau ditunjuk langsung oleh Kepala
Cabang untuk membantu Peneliti memperoleh informasi terkait Strategi
Komunikasi Pemasaran terkait Produk Funding yang ada di PT Bank Syariah

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Indrapura.

4.2 Hasil Penelitian
Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura merupakan suatu lembaga keuangan

yang mana merupakan suatu wadah untuk memperoleh pembiayaan. Bank Syariah
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Indonesia yang tepatnya ada di Kecamatan Airputih Kabupaten Batu Bara di
sambut baik masyarakat kota Indrapura karena mengingat di kota indrapura lah
merupakan satu-satunya bank syariah yang ada.

Peneliti menggunakan penelitian teknik deskriptif kualitatif karena tidak
hanya menggunakan penelitian pengambilan keputusan tetapi juga wawancara dan
dokumentasi dilapangan. Saat melakukan penelitian, peneliti mewawancarai
informan kunci untuk mengetahui bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran
Untuk Menarik Minat Publik pada Produk Funding di PT Bank Syariah Indonesia
Kantor Cabang Pembantu Indrapura. Peneliti mengumpulkan data yang diperoleh
dari hasil wawancara melalui proses tanya jawab secara langsung atau melakukan
pertemuan secara tatap muka dengan Funding Transaction Staff Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura. Selama wawancara, Peneliti menanyakan 18 pertanyaan
kepada Funding Transaction Staff Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura. Selain
wawancara peneliti juga menggunakan metode observasi dan metode pencatatan
dokumenter untuk melakukan penelitian guna membantu peneliti memperoleh data
penelitian yang efektif.

Peneliti menjelaskan bahwa di Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
memiliki produk funding yang sangat bermanfaat untuk calon nasabahnya. Bank
Syariah Indonesia KCP Indrapura tentunya memiliki keunggulan-keunggulan dari
Bank lainnya. Keunggulan tersebut yaitu dengan rate deposito dengan nisbah bagi
hasil hingga 21% yang juga sangat kompetitif dari bank lainnya. Ada juga jenis

tabungan yang memberikan bagi hasil 12 %. Tentunya hal ini sangat di minati para
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calon nasabah yang ingin menggunakan produk dari Bank Syariah Indonesia KCP
Indrapura.

Peneliti mengamati terlebih dahulu bagaimana strategi komunikasi
pemasaran yang di terapkan Funding Transaction Staff kepada karyawan lainnya
untuk mencapai target dalam menarik minat publik dari Produk Funding tersebut.
Funding Transaction Staff memberi arahan serta masukan kepada karyawan yang
bersangkutan antara lain, teller dan customer service untuk dapat mempromosikan
secara langsung ataupun menggunakan media sosial sehingga para karyawan
mampu memasarkan produk tersebut dengan benar dan menarik minat calon
nasabah yang ingin menggunakan produk tersebut.

4.3 Hasil Wawancara
a. Hasil Wawancara Informan Kunci:
1. Nama :Ratih Kumala Sari

Jabatan : Funding Transaction Staff

Peneliti menarik kesimpulan dari hasil wawancara yang peneliti lakukan
kepada informan kunci, yaitu Ibu Ratih Kumala Sari mengenai bagaimana strategi
komunikasi pemasaran yang diketaui oleh Ibu Ratih khususnya pada Produk
Funding tersebut dan apa yang membedakan pada produk bank lainnya serta
tentang pengaruh media sosial sebagai sarana pemasaran pada calon nasabah.

Narasumber Ibu Ratih Kumala Sari selaku Funding Transaction Staff yang
telah berkarir di perbankan selama 15 tahun beliau menjawab strategi pemasaran
adalah suatu cara untuk menyampaikan suatu produk/jasa agar dapat di terima oleh

nasabah/konsumen. Beliau juga menjelaskan strategi bagaimana yang dilakukan
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yaitu dengan cara menjelaskan apa itu Bank Syariah dan bedanya dengan Bank lain.
Secara umum produk dan layanan yang dijalankan bank syariah tidak jauh berbeda
dengan bank lain, namun perbedaan-perbedaan antara Bank Syariah dan Bank
lainnya yang belum banyak diketahui oleh publik, contohnya mulai dari prinsip-
prinsip syariah yang digunakan, produk yang sudah sesuai dengan hukum syariat
dan lainnya. Dalam memasarkan produk funding tersebut Funding Transaction
Staff memiliki strategi yang di gunakan dengan berkomunikasi langsung dan tidak
langsung. Komunikasi langsung dengan cara berkunjung (visit) ke Instansi baik
pemerintah maupun swasta, dan kunjungan ke rumah nasabah untuk menjalin
sillaturahmi. Sedangkan komunikasi tidak langsung dengan menggunakan sosial
media seperti whatsapp, instagram feed, dan facebook.

Funding transaction staff juga memfokuskan kepada staff Bank Syariah KCP
Indrapura lainnya untuk melakukan strategi komunikasi pemasaran dengan cara
cross selling pada nasabah yang datang ke kantor cabang (Walkin) dan
telemarketing untuk melakukan penawaran pada produk funding tersebut. Ibu Ratih
juga menjelaskan dengan melakukan iklan di media sosial juga sangat efektif,
namun hal tersebut tidak menjadikan cara penyampaian informasi kami yang paling
utama, Karena dengan pemasangan spanduk, penyebaran brosur, dan postingan
story whatsapp dengan informasi produk dengan template gambar dan caption
penjelasan produk serta story instagram juga kami lakukan. Jika di lihat dalam
penyebaran brosur ini walaupun tidak begitu banyak dalam menarik minat publik
pihak bank masih bisa menarik minat hingga 40%. Bank Syariah Indonesia KCP

Indrapura juga tidak kalah dalam mengikuti acara event-event besar hal ini
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dilakukan pihak bank agar pihak bank bisa memperkenalkan produknya.tentunya
hal ini mempunyai pengaruh yang besar untuk mendapatkan nasabah baru. Event
yang pernah di ikuti yaitu festival sisi batas labuhan yang di selenggarakan oleh
Bank Indonesia di Labuhan Ruku. Ada juga beberapa event yang di selenggarakan
kementrian agama, karena kementrian agama merupakan salah satu rekan bisnis
Bank Syraiah Indonesia. Dengan adanya bukan stand seperti di festival sisi pihak
bank dapat menarik minat nasabah hingga 50%. Pada event tersebut biasanya Bank
Syariah Indonesia KCP Indrapura menginformasikan beberapa produk funding
seperti pembukaan tabungan via online dan produk tabungan lainnya. Pada event
ini semua karyawan bertanggung jawab dalam mempromosikan produk funding ini,
karyawan juga harus memiliki kedekatan dengan nasabah maupun non nasabah.
Funding Transaction Staff Bank Syariah KCP Indrapura sejauh ini sedang
berusaha untuk lebih meningkatkan cara komunikasi penyampaian produk kepada
nasabah dengan memberikan promosi-promosi produk menarik kepada nasabah
seperti program pesta hadiah. Funding Transaction Staff melakukan pelatihan dan
pemberian materi terbaru yang rutin sehingga karyawan dapat dengan baik
menyampaikan informasi produk kepada nasabah. lbu Ratih juga menyebutkan
kelebihan dan kekurangan dari strategi komunikasi pemasaran melalui media sosial
yaitu, pemasaran media sosial kelebihannya dapat diterima di berbagai kalangan.
Sedangkan kekurangannya tidak mendapatkan feedback langsung secara
menyeluruh dari nasabah. Sedangkan pemasaran langsung, kelebihannya
mendapatkan feedback langsung dari nasabah dan dapat menggali kebutuhan

nasabah lebih banyak, namun kekurangan nya di butuhkan waktu yang tepat untuk
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melakukan pemasaran secara langsung. Ungkap Ibu Ratih Kumala Sari S.E dalam

wawancara tersebut.

b. Hasil Wawancara Bersama Nasabah

1. Nama : Mei

Umur 145

Pekerjaan : Tukang Jahit

Daftar Pertanyaan:

1) Apakah bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di PT Bank Syariah

2)

3)

Indonesia KCP Indrapura?

Jawab: Saya tahu di Bank Syariah Indonesia ada produk tabungan dengan
sistem bagi hasil dan tabungan yang tidak memiliki biaya adm bulanan,
kemudian di Bank Syariah Indonesia juga ada tabungan haji, tabungan emas,
dan deposito juga.

Bagaimanacara bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di Bank
Syariah Indonesia KCP Indrapura?

Jawab: Informasi yang saya dapat terkait produk Bank Syariah Indoensia saya
dapat dari media sosial instagram, saya memfollow akun resmi Bank Syariah
Indonesia dan mendapatkan info tabungan tanpa biaya administrasi dari
instagram tersebult.

Apakah Informasi yang diberikan Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
membuat anda tertarik untuk menggunakan produk tersebut?

Jawab: Ya tertarik karena postingan tersebut memberikan informasi cukup

lengkap, jelas, dan mudah dipahami. Selain itu dengan intensitas sosial media
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yang saya gunakan, melalui akun media sosial instagram Bank Syariah
Indonesia memberikan informasi sangat update.

Kalo menarik, Apa yang membuat anda tertarik dengan produk tersebut?
Jawab: Sangat tertarik karena produk tabungan tersebut yang saya tau hanya
ada di Bank Syariah Indonesia.

Apakah menurut bapak/ibu Bank Syariah Indonesia KCP indrapura sudah
melakukan promosi dengan baik?

Jawab: Menurut saya sudah bagus karena tidak hanya menggunakan media

cetak tetapi untuk media sosial informasi yang diberikan juga sangat banyak.

Nama : Jarno Taswan
Umur : 57

Pekerjaan : Pensiunan BUMN

Daftar Pertanyaan:

1)

2)

Apakah bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di PT Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura?

Jawab: Saya menggunakan produk di Bank Syariah Indonesia yaitu tabungan
dan deposito. Untuk produk yang lainnya, saya tidak terlalu memahami karena
bukan kebutuhan saya.

Bagaimana cara bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura?

Jawab: Informassi tersebut saya dapat langsung dari Customer Service Bank

Syariah Indonesia.
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3) Apakah Informasi yang diberikan Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
membuat anda tertarik untuk menggunakan produk tersebut?

Jawab: lya saya tertarik informasi yang diberikan customer service sangat jelas
dan dapat saya pahami. Mereka menjelaskan bukan hanya satu pilihan produk
tetapi berbagai macam produk yang dapat saya pilih sesuai kebutuhan saya.

4) Kalo menarik, Apa yang membuat anda tertarik dengan produk tersebut?
Jawab: selain saya ingin berbank syariah, bagi hasil yang mereka berikan juga
sangat kompetitif tidak jauh berbeda dengan bank konvensional lainnya.
Sehingga saya memilih menggunakan produk tabungan yang ada di bank syariah
Indonesia

5) Apakah menurut bapak/ibu Bank Syariah Indonesia KCP indrapura sudah
melakukan promosi dengan baik?

Jawab: Setau saya promosi yang mereka lakukan selain brosure adapun spanduk
yang mereka pasang di sekitaran kantor juga dapat memberikan informasi
kepada saya. Namun saya lebih baik mendapatkan informasi secara langsung

dari karyawan Bank Syariah Indonesia.

3. Nama  :Oka Muhammad Al- Fadli
Umur 129
Pekerjaan : Karyawan Aksa Mandiri Syariah
Daftar Pertanyaan:
1) Apakah bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di PT Bank Syariah

Indonesia KCP Indrapura?
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Jawab: Tentu saya mengetahuinya, sebagai sesama karyawan perbankan saya
banyak mengetahui produk yang ada di Bank Syariah Indonesia

2) Bagaimana cara bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di Bank
Syariah Indonesia KCP Indrapura?
Jawab: Informasi yang saya dapatkan selain dari sesama karyawan saya juga
mendapatkan informasi dari media sosial seperti facebook, instagram dan
beberapa postingan story whatsapp teman-teman karyawan bsi.

3) Apakah Informasi yang diberikan Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
membuat anda tertarik untuk menggunakan produk tersebut?
Jawab: Ya saya tertarik

4) Kalo menarik, Apa yang membuat anda tertarik dengan produk tersebut?
Jawab: saya tertarik karena bukan hanya berbasis syariah produk yang di
tawarkan juga sangat lengkap hampir sama dengan bank konvensional.
Apakah menurut bapak/ibu Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura sudah

melakukan promosi dengan baik?

4. Nama - Nurhayati
Umur : 53
Pekerjaan : Pedagang
Daftar Pertanyaan:
1) Apakah bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di PT Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura?
Jawab: Saya mengetahui nya karena saya menggunakan produk tabungan

tersebut.
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2) Bagaimana cara bapak/ibu mengetahui produk funding yang ada di Bank
Syariah KCP Indrapura?
Jawab: Informasi yang diberikan saya dapatkan dari promosi langsung
karyawan tersebut.

3) Apakah Informasi yang diberikan Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
membuat anda tertarik untuk menggunakan produk tersebut?
Jawab: Ya saya tertarik

4) Kalo menarik, Apa yang membuat anda tertarik dengan produk tersebut?
Jawab: karena produk dari bank syariah sangat lengkap dan berbasis syariah.

5) Apakah menurut bapak/ibu Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura sudah
melakukan promosi dengan baik?
Jawab: menurut saya belum karena informasi yang mereka berikan masih
terbatas.
Jawab: sudah cukup baik, selain dari promosi media Bank Syariah Indonesia

pun memilik staf khusus yang melakukan pemasaran produk funding.

4.4 Pembahasan

Rumusan masalah yang disajikan pada penelitian ini, Peneliti akan membahas
hasil yang di dapat selama penelitian ini berlangsung. Rumusan masalah pada
penelitian ini yaitu”Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat Publik
Pada Produk Funding di Bank Syariah Kantor Cabang Pembantu Indrapura”. Data
berikut di dapat dari hasil wawancara informan kunci yaitu Funding Transaction

Staff.
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Peneliti mengungkapkan bahwa Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
dapat meningkatkan minat publik, dengan cara Funding Transaction Staff
melakukan beberapa strategi komunikasi pemasaran dengan menggunakan Teori
AIDDA, terutama dalam strategi promosi pada produk funding tersebut. Dengan
terbentuknya strategi tersebut, maka Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
berjalan dengan sesuai strategi tersebut untuk dapat menarik minat publik pada
produk funding.

Nasabah sebagai target awal prospek dari seluruh karyawan Bank Syariah
Indonesia KCP Indrapura untuk mendapatkan calon nasabah atau konsumen yang
ingin serius ke arah pembelian pada produk funding. Calon nasabah yang yang telah
di prospek oleh karyawan dari Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura merupakan
suatu peluang bagi karyawan uuntuk mendapatkan kesempatan calon konsumen
yang serius terhadap produk funding terrsebut. Funding Transaction Staff tentunya
harus lebih meningkatkan promosi-promosi di media sosial, dan mengikuti event-
event besar dalam mempromosikan produk funding tersebut. Tentunya hal ini akan
lebih menarik minat publik pada produk funding tersebut meskipun tidak ada
feedback langsung terhadap publik itu sendiri. Setiap bank haruslah melakukan
upaya yang gencar dalam hal menarik hati nasabah untuk menggunakan produk
funding. Dalam hal ini pihak Bank tentunya telah menargetkan untuk mendapatkan
nasabah sebanyak-banyaknya agar tujuan dari targetnya bisa tercapai. Disini pihak
Bank harus benar-benar menargetkan bahwa dalam satu hari harus bisa
mendapatkan 3 orang calon nasabah. Tentunya jika dilihat hal tersebut dalam

pertahunnya pihak Bank harus mendapatkan calon nasabah baru sebanyak 879
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orang nasabah. Semakin banyak nasabah yang dimilik oleh Bank, maka semakin
besar pulalah dana yang di miliki Bank. Dan semakin besar dana yang bisa di
manfaatkan oleh bank untuk pembiayaan. Semakin banyak pembiayaan yang
dilakukan Bank, maka kemungkinan perolehan laba akan semakin besar. Atas dasar
inilah Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura dalam melakukan strategi usahanya
untuk menarik minat publik, Strategi-strategi tersebut yaitu melakukan sosialisasi,
sosialisasi merupakan suatu cara memperkenalkan produk dengan cara menjelaskan
dan memaparkan dihadapan masyarakat agar apa yang disampaikan oleh pihak
Bank mudah dipahami oleh masyarakat. Sebelum melakukan sosialisasi, tentunya
pihak Bank terlebih dahulu menentukan sasaran yang akan dituju agar apa yang di
rencanakan sesuai yang diinginkan. Sosialisai ini dilaksanakan tidak hanya satu
tempat saja, namun dilaksanakan ke beberapa tempat seperti di kantor-kantor dan
perusahaan swasta maupun BUMN.

Funding Transaction Staff dalam mensosialisasikan produk funding tersebut
tidak hanya bersosialisasi di sekolah atau pun kantor-kantor, tetapi pihak Bank juga
melakukan sosialisaasi di pedesaan maupun perkampungan. Sehingga dengan itu
masyarakat yang ada di pedesaan atau perkampungan mengerti dan memahami
tentang produk Bank Syariah Indonesia tersebut. Karena masih banyaknya
masyarakat pedesaan maupun perkampungan belum sepenuhnya mengetahui
bagaimana kinerja dan produk apa yang dimiliki oleh suatu bank pada umumnya.
Selain itu juga disamping belum banyaknya sosialisasi dari pihak Bank masyarakat
pedesaan maupun perkampungan masih takut dalam menyimpan uangnya di Bank

di karenakan masih tingginya tingkat ketakutan yang dimiliki masyarakat terhadap
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penipuan. Oleh sebab itu dengan adanya sosialisasi tersebut dapat membantu
masyarakat-masyarakat untuk mengetahui bagaimana kinerja sebuah Bank, secara
tidak langsung dengan bersosialisasi dapat menarik minat nasabah khsusnya di
daerah pedesaan atau perkampungan tersebut. Dengan menggunakan strategi
sosialisasi ini pihak Bank dapat menarik calon nasabah hingga 80%, di karenakan
sosialisasi ini pihak bank menjelaskan tentang produk Bank tersebut dengan

menyeluruh.

Gambar 4.2 Suasana Event Festival Sisi yang di Adakan Oleh Bank Indonesia

Funding Transaction Staff PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura

memiliki Strategi Komunikasi Pemasaran secara spesifik dalam hal meningkatkan
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minat publik terutama bagi produk funding tersebut. Funding Transaction Staff
melakukan upaya pemasaran produk kepada karyawan dengan mengikuti event-
event besar dan membuka Stan dalam pelayanan dan mempromosikan suatu produk
untuk dapat menarik minat publik pada produk-produk yang ada terutama pada
produk funding tersebut. Dengan mengikuti event-event tersebut Funding
Transaction Staff berupaya mendapatkan calon nasabah yang mau bergabung untuk

menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura.

Gambar 4.3 Sosialisasi ke Masyarakat dan Ke Travel Untuk Membuka
Tabungan Haji

Funding Transaction Staff terus melakukan improvisasi terhadapt karyawan

dalam upaya meningkatkan minat publik pada produk funding. Upaya pemasaran
langsung juga telah di lakukan seperti pada Gambar 4.2 di atas. Funding

Transaction Staff memberi tugas kepada setiap karyawannya melakukan sosialisasi
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ke masyarakat dalam pengenalan produk-produk yang ada di Bank Syariah

Indonesia dan Membuka Tabungan untuk Jamaah Haji tersebut.

Gambar 4.4 PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura melakukan
Promosi Melalui Media Sosial
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Funding Transaction Staff juga menerapkan kepada seluruh karyawan untuk
melakukan iklan promosi melalui media sosial, agar banyak publik yang

mengetahui produk yang ada diinternal PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura.



BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan

Peneliti mengungkapkan bahwa Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
dapat meningkatkan minat publik, dengan cara Funding Transaction Staff
melakukan beberapa strategi komunikasi pemasaran terutama dalam strategi
promosi pada produk funding tersebut. Calon nasabah yang yang telah di prospek
oleh karyawan dari Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura merupakan suatu
peluang bagi karyawan untuk mendapatkan kesempatan calon konsumen yang
serius terhadap produk funding terrsebut.

Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura dalam melakukan strategi usahanya
untuk menarik minat publik, Strategi-strategi tersebut yaitu melakukan sosialisasi,
sosialisasi merupakan suatu cara memperkenalkan produk dengan cara menjelaskan
dan memaparkan dihadapan masyarakat agar apa yang disampaikan oleh pihak
Bank mudah dipahami oleh masyarakat. Selain itu juga disamping belum
banyaknya sosialisasi dari pihak Bank masyarakat pedesaan maupun
perkampungan masih takut dalam menyimpan uangnya di Bank di karenakan masih
tingginya tingkat ketakutan yang dimiliki masyarakat terhadap penipuan. Dengan
menggunakan strategi sosialisasi ini pihak Bank dapat menarik calon nasabah
hingga 80%, di karenakan sosialisasi ini pihak bank menjelaskan tentang produk

Bank tersebut dengan menyeluruh.
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5.2 Saran

Peneliti menyarankan Berdasarkan hasil penelitian yang di lakukan, peneliti

hendak menyampaikan saran terkait penelitian yaitu:

1.

Sebaiknya Perusahaan mengembangkan promosi dengan membuat iklan di

media sosial terkait produk funding tersebut.

. Untuk media promosi di media sosial sebaiknya di kelola dengan baik, membuat

konten promosi yang dapat menarik minat publik agar konsumen/nasabah yang
melihat dan mendengarnya tertarik pada produk tersebut dan menjadi sebuah
komunikasi yang efektif.

Sebaiknya Perusahaan terus mengikuti event-event besar dalam

mempromosikan produk tersebut.

. Diharapkan PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura dapat lebih konsisten

dalam menjalankan strategi komunikasi pemasaran yang sudah di targetkan.
Diharapkan PT Bank Syariah Indonesia untuk selalu mensosialisasikan produk

funding ke masyarakat yang belum mengenal produk funding tersebut.
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karyawan untyk melakukan promosi?
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PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura?

Di waktu kapan marketing PT Bank Syariah Indonesia melakukan strategi

pemasaran melalui flyering?

. Dimana saja temapt strategi bagi PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura
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Mengapa PT Bank Syariah Indonesia KCP Indrapura sering mengadakan
exhiAbition di kalangan masyarakat, dan apakah hal tersebut merupakan

inovasi dalam strategi pemasaran yang dilakukan?
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18. Bagaimana kelebihan dan kekurangan dari strategi komunikasi pemasaran
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Peserta riset wajlb dan terkal kepada ketentuan Bank (SPO Human Capital PT Bank
Syarizh Indanesia, Tbk.);

Hasil riset atau penelitian diharapkan dapat mambantu perbaikan, penyempumaan kinerja,
sistem dan prosedur kerja yang ada;

Poserta risel hanya dapat memperoleh data untuk kepenlingan ilmiah dan yang
bersangkutan tdak diperkenankan menyebariuaskannya kapada pihak lain;

Peserta riset lidak diperkenankan mengcopy atau meminjam data yang berkaltan dengan
kerahasiaan Bank maupun Strategl bisnis yang bersifat rahasia dan membust salinan
dokumen nasabah untuk kepentingen pribadi,

Peserta melaksanakan riset selama ¥ 2 (dua) minggu, dan bila diperukan, dapat
diperpenjang dengan jangka waktu maksimal 1 (satu) bulan;

Peserta riset di bawsh bimbingan dan pengawasan seorang pejabat bank;

Peserta riset menyerahkan 1 (satu) buah copy hasil riset yang telah diperiksa/disetujul oleh
pembimbing dan pejabat PT Bank Syariah Indonesia Tbk.;

Peserta wajib menandalangeni Surat Pemyataan bermateral, untuk tunduk kepada
ketentuan Bank dan ketentuan tentang kerahasian Bank sesual perundangan yang berlaku
dan sural pemyataan yang dimaksud harus disetujui oleh perguruan tinggiflembaga
pendidikan yang bersangkutan, (terlamplr).

Demikian kami sampaikan atas kerjasama Bapak kaml mengucapkan terima kasih.

assalamu’alatkum Wr, Wb

BANK SYARIAH INDONESIA Tok.
GIN 1| MEDAN ¢,

Bukhari Nina Moetia

FTB Deputy Operational Deputy
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Diteruskan kepeda Deken untuk P ‘ 9{ l ‘
Penctapan Judu] dan Pembimbing.
Y
Medaz, tanggal. £ .Qg!’.i.l................202-?; ; (cvomrennns ]I
Ketua Dosen Pembimbing yang ditunjuk
Program Smdi.{!mu..F.*?ﬁ‘.‘.’!\!Jsm Program Studi....ccoeericniiiiiine

(4ETY, AR | ANSHORT, S5, Mk,
NIDN: © 127011 £40!




SK 2 Surat Penetapan Judul Skripsi dan Pempimbing

MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI PENELITIAN & PENGEMBANGAN PIMPINAN PUSAT MUHAMMADIYAH

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK

ditasi Unggul k Badan Akreditasi Perg Tinggl No. 1913/SK/BAN-PT/Ak.KP/PT/XI/2022

UMsU
U M S U Pusat Administrasi: Jalan Mukhtar Basri No. 3 Medan 20238 Telp. (061) 6622400 - 66224567 Fax. (061) 6625474 - 6631003
Unggul [ Cerds 1T ey isipumsuacld ™ fisip@umsu.acid d @ d v} d

rener Gantangosinye T
Sk-2

SURAT PENETAPAN JUDUL SKRIPSI
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Dekan Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
berdasarkan Surat Keputusan Dekan Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Nomor : 1231/SK/IL3-
AU/UMSU-03/F/2021 Tanggal 19 Rabiul Awal 1443H/26 Oktober 2021 M dan Rekomendasi
Ketua Program Studi Ilmu Komunikasi tertanggal : 06 April 2023, dengan ini menetapkan judul
skripsi dan pembimbing penulisan untuk mahasiswa sebagai berikut:

Nama mahasiswa : IRFAN RAMADHAN NASUTION

NPM : 1903110355

Program Studi : Ilmu Komunikasi

Semester : VIII (Delapan) Tahun Akademik 2022/2023

Judul Skripsi : STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM MENARIK

MINAT PUBLIK PADA PRODUK FUNDING BANK SYARIAH
INDONESIA DI KANTOR SABANG PEMBANTU INDRAPURA

Pembimbing : Dr. FAUSTYNA, S.Sos., M.M., M.I.LKom.
Dengan demikian telah diizinkan menulis skripsi, dengan ketentuan sebagai berikut :

1. Penulisan skripsi harus memenuhi prosedur dan tahapan sesuai dengan buku pedoman
penulisan skripsi FISIP UMSU sebagaimana tertuang di dalam Surat Keputusan Dekan FISIP
UMSU Nomor: 1231/SK/11.3-AU/UMSU-03/F/2021 Tanggal 19 Rabiul Awal 1443H/26
Oktober 2021 M.

2. Sesuai dengan nomor terdaftar di Program Studi Ilmu Komunikasi: 128.19.311 tahun 2023.

3. Penetapan judul skripsi dan pembimbing ini dan naskah skripsi dinyatakan batal apabila tidak
selesai sebelum masa kadaluarsa atau bertentangan dengan peraturan yang berlaku.

Masa Kadaluarsa tanggal: 06 April 2024.

Ditetapkan di Medan,
Pada Tangal, 15 Ramadhan 1444 H
06 April 2023 M
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1. Swat Penetapan Judul Skripsi (SK—-1);

2. Swrat Penetapan Pembimbing (SX-2);

DICAM (Transkrip Nilai Sementant) yang telah disahkan;

Foto Copy Karne Yasil Studi (KHS) Semester 1 s/d terakhir;

Tanda Bukti Luaas Beban SPP tahap begalan;

Tonda Buliti Lunus Binya Seminar Proposal Skripsi;

Propsosal Skripsi yang telilh disabhkan ol=h Pembimbing (rangkas - 3)

Semua berkas dimasukan ke dalam MAT wama BIRC.
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Mahasiswa PENGUJI I PENGUI I PENGUJI Il
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12 | IRFAN RAMADHAN NASUTION , | 4803110355 |NASUTION, S.Sos, f =alsae, 10 AUST (1A, 5805 | PUBLIK PADA PRODUK FUNDING EANK SYARIAH INDONESIA Di “
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Dr. ARIFJN SALEH, S.Sos., MSP.
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