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MOTTO 

                   

                       

                      

“Maka berkat rahmat Allah engkau (Muhammad) berlaku lemah lembut 

terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras dan berhati kasar, tentulah 

mereka menjauhkan diri dari sekitarmu. Karena itu maafkanlah mereka dan 

mohonkanlah ampun untuk mereka, dan bermusyawaralah dengan mereka dalam 

urusan itu. Kemudian, apabila engkau telah membulatkan tekad, maka 

bertawakkallah kepada Allah. Sungguh, Allah mencintai orang yang bertawakal.” 

(QS. Ali Imran ayat 159)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

                                                           

 QS. Ali Imran 3:159 
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ABSTRAK 

Siti Mutmainah, Nur Ika Mauliyah, 2024: Analisis Strategi Promosi Below The 

Line Untuk Peningkatan Jumlah Nasabah Di Pt. Bank Mega Syariah Kcp Jember 

Kata kunci: Strategi Promosi Below The Line, Peningkatan Jumlah Nasabah 

Promosi Below The Line sering juga dikenal dengan istilah pemasaran 

langsung (direct marketing). Aktivitas Below The Line ditujukan untuk nasabah 

setia, atau calon nasabah yang memang memiliki ketertarikan dengan produk atau 

brand tersebut. Penggunaan media pemasaran yang lebih personal dan konten 

promosi yang spesifik sesuai dengan ketertarikan konsumen akan mendukung 

terciptanya penjualan.  

Fokus penelitian ini adalah 1) Bagaimana penerapan strategi promosi 

Below The Line di PT. Bank Mega Syariah KCP Jember? 2) Bagaimana dampak 

penerapan strategi promosi Below The Line di PT. Bank Mega Syariah KCP 

Jember?  

Dengan tujuan penelitian 1) Untuk mengetahui penerapan strategi promosi 

Below The Line di PT. Bank Mega Syariah KCP Jember, 2) Untuk mengetahui 

dampak penerapan strategi promosi Below The Line di PT. Bank Mega Syariah 

KCP Jember.  

Metode penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif. 

Subyek penelitian ini menggunakan teknik purposive, sedangkan teknik 

pengumpulan data menggunakan observasi, wawancra dan dokumentasi. Adapun 

keabsahan datanya menggunakan triangulasi sumber. 

Hasil penelitian menjunjukkan bahwa: 1) meeneerapkan beerbagai strate egi 

proemoesi beeloew the e linee untuk peeningkatan jumlah nasabah. Peeneerapannya adalah 

deengan meelakukkan peendeekatan seepeerti meembeerikan peelayanan keepada nasabah, 

Peersoenal Seelling (Tatap Muka), Adveertising (Peeriklanan), Salees Proemo etioen ( 

Proemoesi Peenjualan), Pro emoesi Beeloew thee linee meerupakan strateegi kreeatif dan 

inoevatif yang beertujuan untuk meeningkatkan keepeercayaan ko ensumeen teerhadap 

bank. Strateegi teerseebut antara lain meenawarkan acara, dukungan spo ensoer, pro egram 

spoensoership, dan beekeerja sama deengan beerbagai pihak. 2) dampak dari 

peenggunaan strateegi proemoesi beeloew thee linee deengan peeningkatan jumlah nasabah 

yang sangat baik. Salah satunya de engan  berinteraksi langsung, seering beerinteeraksi 

langsung bisa tahu dan me engeenal beerbagai karakte er nasabah maupun calo en 

nasabah, seerta dapat me emilah seegmeent-seegmeent nasabah dulu dari macam-macam 

nasabah ada. 
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BAB 1  

PENDAHULUAN  

A. Konteks Penelitian 

Lembaga keuangan khususnya perbankan merupakan badan dari 

sistem lembaga keuangan disetiap negara. Bank merupakan lembaga 

penghimpun dana dari masyarakat ke masyarakat dalam bentuk simpanan 

dana dan dana tersebut dapat disalurkan kepada masyarakat dalam bentuk 

kredit maupun dalam bentuk lainnya untuk meningkatkan taraf hidup 

masyarakat. Bank juga dapat memenuhi kebutuhan masyarakat dalam bentuk 

pelayanan jasa. Melalui berbagai jasa yang diberikan, bank melayani 

kebutuhan pembiayaan serta melancarkan mekanisme sistem pembayaran bagi 

semua sektor perekonomian.
1
 

Selain pesatnya kemajuan perbankan dan perkembangan 

perekonomian saat ini, keberadaan perbankan merupakan salah satu faktor 

utama dalam mewujudkan perekonomian nasional. Salah satu penyebab 

pesatnya perkembangan perekonomian Indonesia saat ini, sektor perbankan 

sedang mengembangkan langkah-langkahnya. Industri perbankan terus 

terbentuk dan berkembang.
2
 Dimulai dari satu produk, kualitas pelayanan 

yang diberikan serta perkembangan teknologi semakin hari semakin canggih 

yang dimiliki oleh perbankan di Indonesia. Hampir semua sektor masih 

                                                           
1
 Thamrin Abdullah dan Sinthia Wahjusaputri, Bank & Lembaga Keuangan, (Jakarta: Mitra 

Wacana Media, 2018), 1.
 

2
 Yudhistira Ardana, Wulandari, Dudi Septiadi, “Perbankan dan Pertumbuhan Ekonomi di 

Indonesia: Analisis Model Koreksi Kesalahan,” jurnal Masharif Al-Syariah: jurnal Ekonomi & 

Perbankan Syariah, vol 6, no 3, 2021.  http://dx.doi.org/10.30651/jms.v6i3.7578 
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melakukan berbagai aktivitas keuangan yang membutuhkan jasa perbankan 

dalam segala aktivitasnya. Oleh karena itu, saat ini atau di masa depan, tidak 

dapat dipisahkan dari dunia perbankan sebagai penyedia kegiatan keuangan, 

baik itu perorangan, kelompok atau organisasi. 

Dalam lembaga keuangan perbankan, khususnya Bank Syariah yang 

merupakan lembaga intermediasi antara masyarakat yang membutuhkan dana 

dengan pihak yang memberikan dana dimana Bank Syariah disini 

menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan investasi serta 

menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan. Bank 

Syariah masih terbilang baru dikalangan masyarakat, untuk menghadapi 

persaingan perusahaan harus mampu mengambil keputusan dan mengelola 

strategi bisnis untuk memperoleh keunggulan kompetitif.
3
 Manajemen 

strategis dapat dijelaskan sebagai proses yang melibatkan seni dan ilmu dalam 

merencanakan, menerapkan, dan mengevaluasi keputusan yang diambil untuk 

mencapai tujuan organisasi.
4
 Dalam penawaran produknya sering terjadi 

persaingan antar perusahaan pada produk dan jasa. Setiap perusahaan 

berusaha memenangkan persaingan dan menarik konsumen, dan memiliki 

loyalitas kepada barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 

Untuk memenangkan persaingan, perusahan memerlukan strategi pemasaran. 

Strategi pemasaran mengacu pada berbagai upaya yang dibuat agar 

                                                           
3
 Siti Masrohatin dkk, “Analisis Strategi Pelayanan Pada Produk Kredit Umum Di PT. Bpr 

Mitra Jaya Mandiri Pusat Kalisat,”  Jurnal GEMBIRA (Pengabdian Kepada Masyarakat), Vol. 2, 

No. 1, Februari 2024.  https://gembirapkm.my.id/index.php/jurnal/issue/view/9 
4
 Nurul Setianingrum dkk, “Strategi Pengembangan Tabungan Dengan Pendekatan 

Business Model Canvas Pada Bank Syariah Indonesia,” Indonesian Scientific Journal of Islamic 

Finance, Volume 2, Number 1, December 2023. DOI: https://doi.org/10.21093/inasjif.v2i1.7599 
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perusahaan dapat mencapai target pemasaran.
5
 Untuk itu masing-masing bank 

tersebut perlu mempunyai strategi pemasaran agar masyarakat mengetahui dan 

berminat dalam menggunakan produk yang ditawarkan sesuai dengan 

kebutuhannya. 

Dalam hal ini diperlukan dua faktor yang sangat penting dan berkaitan 

agar suatu perusahaan berhasil melaksanakan kegiatan pemasaran, yaitu pasar 

sasaran (target market) dan acuan pemasaran yang digunakan (marketing mix) 

terhadap pasar sasaran tersebut. Oleh karena itu, banyaknya nasabah yang 

kembali mungkin disebabkan oleh kegiatan pemasaran atau promosi yang 

dilakukan bank untuk mempromosikan dan memperkenalkan produk dan 

program kepada masyarakat. Strategi pemasaran promosi merupakan upaya 

untuk menawarkan suatu produk atau layanan yang dimaksudkan untuk 

menarik atau mempertahankan nasabahnya.
6
 Salah satu tujuan promosi bank 

adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 

menarik calon nasabah baru. Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan 

nasabah akan produk, promosi juga ikut mempengaruhi nasabah untuk 

membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra bank. Adanya 

promosi sangat berpengaruh pada penjualan produk yang ada di dalam sebuah 

lingkup perbankan, segala hal yang ditawarkan dalam promosi merupakan hal-

hal yang harus dapat dipertanggungjawabkan kebenarannya, karena promosi 

                                                           
5
 M.F. Hidayatuallah, Ayu Indahwati, Nurul Setianingrum, dan Ahmadiono, “Strategi 

Pemasaran Produk Mitraguna di Bank Syariah Indonesia,” Al-Kharaj: Jurnal Ekonomi, Keuangan 

& Bisnis Syariah, Vol. 6, No. 2, 2024. DOI: 10.47467/alkharaj.v6i2.4123 

https://journal.laaroiba.ac.id/index.php/alkharaj/article/view/4123/2985 
6
 Marissa Grace Haque Fauzi, dkk, STRATEGI PEMASARAN Konsep, Teori, dan 

Implementasi, (Banten: Pascal Books, 2022), 9.
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dengan pembuktian yang baik akan menjadikan pencitraan yang baik pula 

dimasyarakat, sehingga tingkat penjualan akan semakin meningkat dan 

mengakibatkan keuntungan perusahaan yang juga ikut meningkat. 

Promosi dibagi menjadi dua media yaitu promosi Above The Line 

(ATL) dan Below The Line (BTL). Below The Line (BTL) adalah aktifitas 

promosi diluar media konvensional serta tidak mengharuskan adanya komisi. 

Pada dasarnya Below The Line (BTL) merupakan media promosi yang tidak 

disiarkan melalui media massa, dan biro iklan tidak memungut komisi atas 

penyiarannya. Beberapa jenis media promosi yang termasuk dalam Below The 

Line (BTL) adalah brosur, flyer, pamplet, sample produk, event, dan lain 

sebagainya. BTL memiliki jumlah audiensi yang terbatas, tetapi media atau 

kegiatannya dapat memberikan audiens kesempatan untuk merasakan, 

menyentuh atau berinteraksi bahkan langsung action membeli misalnya 

melalui event, sponsorship, sampling, point-of-sale (POS) materials, 

consumer promotion, trade promotion, dll.
7
 

Below the line media ini adalah media-media minor yang digunakan 

untuk mengiklankan produk. Meskipun dianggap menjadi media minor, 

namun beriklan pada media Below the line juga memiliki peranan penting 

dalam suatu kampanye periklanan. Hal ini disebabkan karena Below the line 

dalam hal-hal tertentu bisa menjadi lebih efektif, tergantung bentuk iklan dan 

kampanye yang hendak dilakukan oleh pengiklan. Selain itu iklan juga 

membutuhkan biaya yang tidak sedikit, oleh karenanya iklan harus dirancang 

                                                           
7
 Agustrijanto, “Strategi Komunikasi Periklanan Below The Line (BTL) Pt Aghna 

(Kreanova), Bandung Dalam Menjalankan Bisnis Print AD”,  Jurnal Komunikatio, Vol. 8, No. 2, 

April 2022. https://ojs.unida.ac.id/JK/article/download/6711/3472 
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sedemikian rupa dengan pertimbangan yang matang agar tujuan yang hendak 

dicapai melalui iklan dapat efektif. Agar suatu pesan iklan menjadi efektif 

proses pengiriman harus berhubungan dengan proses si penerima, untuk itu 

komunikator harus merancang pesan agar menarik perhatian sasarannya.
8
 

Promosi Below The Line sering juga dikenal dengan istilah pemasaran 

langsung (direct marketing). Aktivitas Below The Line ditujukan untuk 

nasabah setia, atau calon nasabah yang memang memiliki ketertarikan dengan 

produk atau brand tersebut. Penggunaan media pemasaran yang lebih personal 

dan konten promosi yang spesifik sesuai dengan ketertarikan konsumen akan 

mendukung terciptanya penjualan. Hal ini sejalan dengan tujuan utama dari 

pendekatan aktivitas Below The Line, yaitu untuk menarik customer potensial 

untuk membeli produk kita dan/atau membuat nasabah lama melakukan 

pembelian kembali (re-purchase).
9
  

Jenis media periklanan below the line (media lini bawah), sangat 

dibutuhkan bahkan diburu ketika sebuah produk maupun jasa ingin 

dipromosikan dalam waktu cepat dengan anggaran yang minim. Pada saat ini, 

media periklanan below the line (media lini bawah) terus mengalami 

perkembangan yang cukup pesat. Hal tersebut tentu disebabkan mudahnya 

mempromosikan sebuah produk melalui media-media baru yang bermunculan 

pada saat sekarang ini. Oleh sebab itu, tentu pengiklan sangat dituntut agar 

                                                           
8
 Ambar Lukitaningsih, “Iklan Yang Efektif Sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran”, 

Jurnal Ekonomi Dan Kewirausahaan, no. 2, (Yogyakarta, 2013), 118. 

https://ejurnal.unisri.ac.id/index.php/Ekonomi/article/view  
9
 Muhammad Ihsan, Rohani, “Implementasi Strategi Promosi Above The Line (ATL), 

Below The Line (BTL), dan Through The Line (TTL) Pada UMKM Di Kota Makassar,” 

INNOVATIVE: Journal Of Social Science Research, Vol. 3, No. 4, 2023. 3 . 

http://jinnovative.org/index.php/Innovative/article/download/4959/3487/7460 
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dapat memanfaatkan media tersebut agar dapat menyampaikan pesan yang 

terdapat dalam sebuah iklan agar dapat menarik perhatian khalayak ramai 

serta media periklanan below the line (media lini bawah) memiliki keunggulan 

baik dari segi efektivitas waktu, kecepatan dalam menyampaikan informasi, 

biaya yang dikeluarkan lebih ekonomis, jangka waktu sangat fleksibel, dan 

sebagainya.
10

 

Penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Alwan Satria, strategi 

pemasaran yang telah diimplementasikan Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Cirendau dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur 

menggunakan media Below The Line. Dengan cara menawarkan langsung 

produknya pada calon nasabah dan meberikan gift, tujuannya agar menarik 

calon nasabah maupun nasabah lama untuk lebih mengenal lagi Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Pembantu Cirendau. Penelitian lainnya yang 

dilakukan oleh Kiki Fatmawati dan Muhammad Ridwan, strategi promosi 

yang dilakukan menerapkan periklanan dengan membagikan brosur, serta 

menjadi sponsorship event-event. Produk yang dipasarkan yaitu Tabungan 

Simpanan Pelajar, jadi pihak bank memasarkannya melalui personal selling 

(jemput bola) ke sekolah-sekolah. Dengan pengumpulan data literasi 

wawancara, serta dokumentasi. 

  

                                                           
10

 Siti Aisyah dkk, Dasar Dasar Periklanan, (Medan: Yayasan Kita Menulis, 2021), 87. 
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Tabel 1.1 

Bank Syariah Swasta  

 

Bank Muamalat 1. Memiliki lebih banyak cabang dan jangkauan yang 

lebih luas. 

2. Bekerjasama atau bermitra dengan perusahaan dan 

instansi lain. 

3. Media promosinya beragam, menggunakan media 

promosi below the line maupun above the line 

seperti: 

a) Menggunakan media sosial seperti Facebook, 

Instagram, Twitter dll untuk berinteraksi dengan 

pelanggan mempromosikan produk dan layanan serta 

meningkatkan kesadaran merek. Iklan yang 

digunakan menggunakan iklan televisi, radio, 

majalah, koran dan media cetak lainnya untuk 

menjangkau audiens yang lebih luas. 

b) Email marketing mengirimkan email kepada nasabah 

atau calon nasabah untuk memberikan informasi 

tentang produk promosi atau pembaruan terkini. 

c) Menyediakan program hadiah serta mengadakan 

pameran untuk meningkatkan pemahaman nasabah 

tentang produk dan layanan. Dan juga menyediakan 

konten edukasi tentang produk layanan melalui blog, 

webinar atau seminar. 

4. Memiliki izin sebagai bank devisa (lembaga keungan 

yang dapat melakukan transaksi ke luar negeri serta 

kegiatan lain yang berhubungan dengan mata uang 

asing). 

Bank Mega Syariah 1. Menggunakan media promosi yang beragam, seperti 

media promosi below the line maupun above the line 

seperti: 

a) Memanfaatkan media sosial serta membuat konten 

yang edukatif dan informatif. 

b) Mengadakan seminar atau workshop  

c) Bank Mega Syariah menjadi sponsor acara untuk 

memperkuat citra mereka supaya terjalin hubungan 

positif. 

d) Membuat program hadiah bagi nasabah yang 

menggunakan produk dapat menjadi insentif bagi 

mereka, serta berupa program poin atau diskon 

khusus. 

e) Menjalin kemitraan dengan lembaga-lembaga 

keagamaan atau organisasi syariah lainnya untuk 

menggalang dukungan dan promosi bersama. 

2. Memiliki izin sebagai bank devisa (lembaga keungan 
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yang dapat melakukan transaksi ke luar negeri serta 

kegiatan lain yang berhubungan dengan mata uang 

asing). 

Bank Syariah Bukopin 1. Fokus pada pelayanan pelanggan yang baik dengan 

orientasi kepuasan pelanggan 

2. Memiliki jaringan cabang yang luas 

3. Media promosinya menggunakan:  

a) media sosial seperti Facebook Twitter Instagram, 

iklan TV dan radio untuk menjangkau audiens yang 

lebih luas. 

b) Menyediakan program loyalitas atau hadiah kepada 

nasabah yang aktif serta berpartisipasi dalam 

pameran keuangan serta menyediakan konten edukasi 

tentang produk keuangan melalui blog, webinar atau 

seminar. 

BCA Syariah 1. Kualitas layanan yang berkualitas dalam hal 

pelayanan pelanggan dan terus mengembangkan 

teknologi termasuk layanan perbankan digital untuk 

memudahkan akses nasabah. 

2. Memiliki jaringan cabang yang luas untuk 

mempermudah memiliki jaringan cabang yang luas 

untuk mempermudah akses pelanggan. 

3. Strategi promosi menggunakan:  

a) media sosial seperti Facebook, Instagram Twitter, dll 

dan media massanya televisi, radio, koran dan 

majalah untuk menjangkau audiens yang lebih luas. 

b) Bekerja sama atau bermitra dengan perusahaan 

maupun institusi lain untuk menawarkan promosi 

bersama atau diskon bagi pelanggan mereka. 

c) Menyediakan pameran dan seminar tentang produk 

dan layanan serta menyediakan konten edukasi 

tentang produk dan layanan melalui blog webinar 

atau seminar. 

Sumber: Annual Report Bank Syariah Swasta 

 

PT Bank Mega Syariah KCP Jember menyediakan produk dan layanan 

khusus yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan calon nasabah maupun 

nasabah tetap. Sehingga disini bisa menggunakan strategi promosi Below The 

Line (BTL) untuk membuktikan apakah dengan strategi promosi tersebut 

dapat meningkatkan jumlah nasabah. Contohnya seperti diadakannya event, 

sponsorship, bazar, seminar atau penyuluhan. Biasaya dengan kegiatan 
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promosi seperti itu sangat besar menarik perhatian serta minat nasabah 

khususnya para nasabah yang ada di PT Bank Mega Syariah KCP Jember. 

Berikut tabel jumlah nasabah lima tahun terakhir di Bank Mega Syariah KCP 

Jember. 

Tabel 1.2 

Jumlah Nasabah PT. Bank Mega Syariah KCP Jember  

selama 5 tahun terakhir 

Tahun Jumlah Nasabah 

2019 1.359 

2020 1.198 

2021 1.299 

2022 2.021 

2023 1.947 

Sumber:Annual Report PT. Bank Mega Syariah KCP Jember 

 

Pada tahun 2019 terdapat 1.359 nasabah, kemudian pada tahun 2020 

terdapat 1.198 nasabah, kemudian pada tahun 2021 terdapat 1.299 nasabah, 

selanjutnya pada tahun 2022 terdapat 2.021 nasabah, kemudian pada tahun 

2023 terdapat 1.947 nasabah. Dapat dilihat pada tabel bahwa pada setiap 

tahunnya terjadi peningkatan jumlah nasabah, tetapi jumlah yang dihasilkan 

berbeda-beda. Dapat disimpulkan bahwa Bank Mega Syariah KCP Jember 

dari tahun 2019 hingga tahun 2023 mengalami fluktuatif/tidak stabil jumlah 

nasabah keseluruhan Bank Mega Syariah KCP Jember. Karena hal itu, peneliti 

ingin melakukan penelitian bagaimana peranan dari strategi promosi Below 

The Line terhadap peningkatan jumlah nasabah. 

Dilihat dari perbedaannya pada tabel 1.1 yaitu meskipun ke empat 

bank memiliki keunggulan masing-masing, serta banyak masyarakat yang 

mengetahui bank tersebut serta sama-sama menerapkan media promosi below 

the line maupun above the line. Akan tetapi, peneliti memilih objek penelitian 
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di bank mega syariah, karena di bank mega syariah masih belum banyak yang 

melakukan penelitian, dan masih banyak masyarakat belum mengetahui 

tentangnya. Jadi bank mega syariah harus lebih kreatif dan inovatif dalam 

melakukan promosinya mengingat ketatnya persaingan merebut hati nasabah, 

serta bank mega syariah lebih memperluas cakupan cabangnya khususnya di 

jember agar masyarakat lebih mengenalnya. Dengan media promosi below the 

line ini bank mega syariah berinteraksi langsung dengan  nasabah, 

membangun hubungan yang lebih erat, dan meningkatkan kesadaran tentang 

produk dan  layanan antara calon  nasabah dan nasabah  tetap serta bank mega 

syraiah dapat lebih efektif memperluas pemahaman masyarakat tentang 

produk dan layanan yang mereka tawarkan.  

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis ingin mengetahui apakah 

dengan adanya strategi promosi Below The Line dapat meningkatkan jumlah 

nasabah juga. Maka dengan itu penulis tertarik mengambil judul “ANALISIS 

STRATEGI PROMOSI BELOW THE LINE UNTUK PENINGKATAN 

JUMLAH NASABAH DI PT BANK MEGA SYARIAH KCP JEMBER”. 

B. Fokus Penelitian 

Bagian ini mencantumkan semua fokus permasalahn yang akan dicari 

jawabannya melalui proses penelitian. Fokus penelitian harus disusun secara 

singkat, jelas, tegas, spesifik, operasional yang dituangkan dalam bentuk 

kalimat tanya. Berdasarkan konteks penelitian diatas, maka fokus masalah 

dalam penelitian ini sebagai berikut: 
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1. Bagaimana penerapan strategi promosi Below The Line di PT. Bank Mega 

Syariah KCP Jember? 

2. Bagaimana dampak penerapan strategi promosi Below The Line di PT. 

Bank Mega Syariah KCP Jember? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 

dalam melakukan penelitian. Tujuan penelitian harus mengacu kepada 

masalah-masalah yang telah dirumuskan sebelumnya. Adapun tujuan pada 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui penerapan strategi promosi Below The Line di PT. 

Bank Mega Syariah KCP Jember. 

2. Untuk mengetahui dampak penerapan strategi promosi Below The Line di 

PT. Bank Mega Syariah KCP Jember. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan 

setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat bersifat teoritis dan 

kegunaan praktis, seperti kegunaan bagi penulis, public, dan masyarakat, 

kegunaan harus realistis. Berdasarkan fokus dan tujuan penelitian, 

diharapakan hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis  

Manfaat teeoeritis meenunjukkan pada manfaat yang teerjadi 

seecara nyata. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

pengetahuan mengenai strategi promosi below the line untuk peeningkatan 
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jumlah nasabah pada lembaga keuangan khususnya Bank Mega Syariah 

KCP Jember. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Peneliti 

1) Untuk meengeetahui seerta meendeeskripsikan teentang strateegi pro emoesi 

beelo ew thee linee untuk peeningkatan jumlah nasabah yang dilakukan 

oeleeh PT Bank Meega Syariah KCP Jeembeer  

2) Untuk meemeenuhi salah satu peersyaratan dalam me empeeroeleeh geelar 

sarjana pada fakultas e ekoenoemi dan bisnis Islam. 

b. Manfaat Bagi Lembaga Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad 

Siddiq Jember 

1) Sebagai sumber informasi dikemudian hari bagi mereka yang 

mengadakan penelitian dan sebagai bahan masukan untuk 

mengevaluasi sejauh mana kurikulum yang diberikan mampu 

memenuhi kebutuhan tenaga kerja yang terampil dibidangnya. 

2) Dapat digunakan untuk menambah dan memberikan informasi 

seerta tambahan referensi jika kemungkinan ada penelitian lebih 

lanjut. 

c. Manfaat Bagi seeluruh anggo eta karyawan PT. Bank Meega Syariah KCP 

Jeembeer 

Hasil peeneelitian ini dapat dijadikan se ebagai sumbeer reefeereensi dan 

moetivasi bagi se eluruh karyawan untuk le ebih meeningkatkan jumlah nasabah 

dalam peeneerapan strateegi proemoesi beeloew thee linee, seelain itu peemimpin 
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peerusahaan juga dapat, le ebih meeningkatkan dalam dalam me engambil 

keeputusan teerkait strateegi proemoesi beeloew thee linee. 

d. Manfaat Bagi ilmu pengetahuan 

Penelitian ini secara akademis diharapakan mampu memberikan 

pengembangan ilmu ekonomi terutama dibidang kajian ilmu perbankan 

syariah khususnya melalui penerapan dan aplikasi teori-teori khususnya 

tentang pembabahasan tertentu. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah yaitu bagian yang berisi tentang pengertian istilah-

istilah yang penting dan menjadi titik interes atau perhatian bagi peneliti di 

dalam judul penelitian. Tujuannya yaitu agar tidak terjadi sebuah 

kesalahfahaman terhadap makna dari istilah tersebut sebagaimana yang 

dimaksud oleh peneliti.
11

 Berikut pengertian istilah yang terdapat pada judul 

penelitian penulis: 

1. Strategi Promosi  

 Strategi Promosi yaitu suatu langkah atau taktik yang ditempuh 

oleh seorang pembisnis atau perusahaan dalam memasarkan produk 

usahanya. Hal ini bertujuan untuk memperluas pembeli atau konsumen, 

sehingga pembisnis atau perusahaan memiliki peluang keberhasilan yang 

besar dalam menjalankan bisnisnya atau produk usahanya.
12

 

                                                           
11

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (Jember: IAIN Jember Press, 2014), 

73. 
12

 Cindy Amelia dan Wirawan ED Radianto, “Proses Perencanaan Strategi Promosi Studi 

Kasus pada Sebuah Strart-up Business,” Jurnal Business Management, no 2 (2015), 60. 

https://journal.ubm.ac.id/index.php/business-management/article 
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2. Below The Line 

Below the line merupakan rencana program promosi jangka pendek 

yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan secara langsung. Program 

promosi ini dibuat untuk menimbulkan dampak memperbesar atau 

memperbanyak volume penjualan pada saat-saat tertentu. 

3. Peningkatan Jumlah Nasabah  

Menurut Kamus Perbankan nasabah merupakan sebutan untuk 

orang atau badan usaha yang mempunyai rekening simpanan dan rekening 

pinjaman pada sebuah bank tertentu. nasabah yang lama dan memperoleh 

predikat karena sebagai debitur (peminjam) lancar memenuhi kewajiban-

kewajibannya dikenal dengan nasabah utama (prime customer), sedangkan 

nasabah yang sering menunggak utang lazim dikenal sebagai nasabah 

bermasalah.
13

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa nasabah 

adalah seseorang atau badan usaha yang mempunyai rekening simpanan, 

pinjaman dan melakukan transaksi sipanan dan pinjaman pada sebuah 

bank. 

F. Sistematika Penulisan  

Sistematika pembahasan merupakan rangkuman sementara dari isi 

skripsi yang bertujuan untuk mengetahui secara global dari seluruh 

pembahasan yang ada. Dan pada bagian sistematika pembahasan ini dimaksud 

untuk menunjukkan cara pengorganisasian atau garis besar dan menanggapi 

                                                           
13

 Intan Manggala Wijayanti, “Peran Nasabah Perkembangan Perbankan Syariah,” Jurnal 

Ekonomi dan Keuangan Syariah, no. 1 (2019), 61. 

https://ejournal.unisba.ac.id/index.php/amwaluna/article/download/4195/2727 
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isinya. Masing-masing bab ini disusun dan dirumuskan dalam sistematika 

pembahasan sebagai berikut:  

BAB I PENDAHULUAN, bab ini adalah dasar dalam sistematika 

penelitian skripsi, yang berisi konteks penelitian, fokus penelitian, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah dan sistematika penelitian. 

Fungsi bab ini adalah untuk memperoleh gambaran skripsi secara umum.  

BAB II KAJIAN PUSTAKA, bab ini memuat tentang ringkasan 

kajian terdahulu yang memiliki relevansi dengan penelitian yang akan 

dilakukan pada saat ini serta memuat kajian teori.  

BAB III METODE PENELITIAN, bab ini memuat tentang metode 

yang akan dipakai peneliti yaitu terdiri dari: pendekatan dan jenis penelitian 

yang dipakai, lokasi penelitian, subyek penelitian, Sumber data, teknik 

pengumpulan data, analisis data, keabsahan data dan tahap-tahap penelitian. 

BAB IV PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA, dalam bab 

ini memuat tentang hasil penelitian yang terdiri dari gambaran objek 

penelitian penyajian data dan analisis serta pembahasan temuan. 

BAB V PENUTUP, dalam bab terakhir di sini berisi tentang 

kesimpulan yang ada setelah proses debat bab sebelumnya, yang kemudian 

menjadi hasil atau analisa dari permasalahan yang diteliti. Dan berisi saran 

yang membangun untuk pihak-pihak yang terkait dalam penelitian skripsi 

secara khusus, maupun pihak-pihak yang membutuhkan penelitian ini secara 

umum. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA  

A. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil peneliti 

terdahulu yang terkait dengan peneliti yang hendak dilakukan, yang kemudian 

membuat ringkasan atau belum terpublikasikan (skripsi, tesis, disertasi dan 

sebagainya). Dengan melakukan langkah ini, maka akan dilihat sampai sejauh 

mana orisinalitas dan posisi peneliti yang hendak dilakukan.
14

 

Adapun beberapa penelitian dianggap relevan yang dapat mendukung 

dan menjadi kajian penelitian yang akan dilakukan yaitu: 

1. Peneliti dilakukan oleh Ahmad Alwan Satria (2020), yang berjudul 

"Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Bank Syariah Mandiri 

Kantor Cabang Pembantu".
15

 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 

metode deskriptif. Dan teknik pengumpulan datanya dengan melakukan 

observasi, wawancara, serta dokumentasi. Hasil dari penelitian ini Strategi 

pemasaran yang telah diimplementasikan Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Cirendeu dalam memasarkan produk Tabungan Mabrur 

terdiri dari berbagai strategi diantaranya strategi pemasaran yang telah 

dilakukan Bank Syariah Mandiri dalam memasarkan produknya melalui 

                                                           
14

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah, 46.
 

15
 Ahmad Alwan Satria, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Pembantu Cirendeu,” (Skripsi: ISLAMUNIVERSITAS 

MUHAMMADIYAH: 2020).  http://repository.umj.ac.id/4832/1/SKRIPSI.pdf 
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media iklan lini atas (above the line), dan Bank Mandiri Syariah Cirendeu 

juga melakukan strategi pemasaran iklan lini bawah (below the line). 

Personal Selling Bank Syariah Mandiri Cirendeu melakukan kegiatan ini 

dengan beberapa kegiatan diantaranya dengan menawarkan langsung 

kepada calon nasabah Tabungan Mabrur atau menawarkan langsung 

produk ke travel yang telah atau akan diajak kerjasama. Public Relation 

dengan melakukan pendekatan sosial kepada masyarakat dan lembaga-

lembaga terkait dengan bertujuan agar masyarakat mengenal Bank Syariah 

Mandiri Cirendeu lebih dekat. Dan Bank Mandiri Syariah juga melakukan 

program Labbaik Sepecial Gift dengan memberikan mukena atau sajadah 

kepada nasabah yang menabung menggunakan produk Tabungan Mabrur 

dengan jumlah saldo yang telah ditentukan sebelumnya. 

2. Peneliti dilakukan oleh Syahrizal Fitrian Akbar, Irsan Tricahyadinata, Dan 

Asnawati (2020), dengan judul “Pengaruh Display Produk, Promosi 

Below The Line Dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Keputusan 

Pembelian Impulsif”.
16

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh 

Display Produk (X,), Promosi Below The Line (X2) dan Motivasi Belanja 

Hedonis (X) Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif (Y) Pada Distro 

Spark Store Di Samarinda. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 

regresi linier berganda mengumpulkan data. Hasil penelitian ini 
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menunjukan bahwa Display Produk, Promosi Below the Line dan Motivasi 

Belanja Hedonis secara simultan atau bersama-sama memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif pada distro Spark 

store dan antara variabel independen diteliti, menunjukan bahwa variabel 

Promosi Below The Line memiliki pengaruh yang dominan terhadap 

keputusan pembelian impulsif pada distro Spark store. 

 Berdasarkan hasil uji statistik yang dilakukan promosi 

below the line berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian impulsif diterima. Adapun hubungan variabel ini selama 

periode penelitian memiliki arah keefisien yang positif dan signifikan. Hal 

ini membuktikan bahwa promosi below the line dibutuhkan untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian impulsif. Dengan kata lain, jika 

promosi below the line semakin baik atau meningkat, maka akan 

mempengaruhi besarnya keputusan pembelian impulsif. Promosi below the 

line yang dilakukan umumnya akan lebih dipilih oleh konsumen dalam 

rangka keputusan pembelian impulsif, karena lebih menarik dan 

menguntungkan konsumen dimana bjika konsumen mencapai pembelian 

tertentu akan mendapatkan bonus menarik, potongan harga dan juga 

undian berhadiah yang membuat konsumen senang berbelanja sekaligus 

mendapatkan keuntungan lainnya. 

3. Peneliti dilakukan oleh Abdul Rahman Aras, dan Sitti Hardianto halil 

(2021), yang berjudul "Strategi Promosi Dalam Peningkatan Jumlah 
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Nasabah Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Pembantu Syariah 

Parepare".
17

 

Penelitian ini dilatar belakangi lantaran Bank Tabungan Negara 

Kantor Cabang Pembantu Syariah masih terbilang baru, karena itu 

dibutuhkan strategi yang efektif dan efisien untuk meningkatkan jumlah 

nasabah dan pangsa pasarnya. Dalam hal ini strategi promosi adalah salah 

satu sarana paling tepat untuk menarik dan mempertahankan nasabah. 

Tujuannya adalah untuk menginformasikan segala jenis produk dan 

pengoperasian produk tersebut. Jenis penelitian yang digunakan adalah 

jenis penelitian studi lapang dimana peneliti mengamati dan berpartisipasi 

secara langsung mengamati objek penelitian. Pengumpulan data 

menggunakan observasi dan wawancara. Metode dan pengelolaan data 

menggunakan metode kualitatif. Hasil penelitian menggambarkan bahwa 

strategi promosi yang dikelola dengan baik oleh Bank Tabungan Negara 

Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare akan berpengaruh pada 

peningkatan jumlah nasabah. 

4. Peneliti dilakukan oleh Annisaun nafiah, Isharijadi, dan Farida 

Styaningrum (2021), yang berjudul "Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Jumlah NasabahDi BPR Mulyo Raharjo".
18

 

                                                           
17

 Abdul Rahman Aras dan Sitti Hardianto halil, “Strategi Promosi Dalam Peningkatan 

Jumlah Nasabah Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Pembantu Syariah Parepare,” Al- Ginaa: 

Jurnal EkonomidanPerbankan Syariah, no. 1, 2021. 
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 1) strategi pemasaran 

apa yang diterapkan dalam meningkatkan jumlah nasabah, 2) kendala 

dalam menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah 

nasabah, 3) strategi efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah di BPR 

Mulyo Raharjo. Jenis penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif 

kualitatif. Sedangkan untuk sumber data primer, teknik pengumpulan data 

menggunakan wawancara dan dokumentasi. Penelitian ini menggunakan 

triangulasi sumber dan triangulasi teknik. Teknik analisis datanya adalah 

reduksi data (reduksi data), penyajian data (data display) dan verifikasi 

data (penarikan kesimpulan). Hasil penelitian adalah 1) strategi yang 

diterapkan adalah bauran pemasaran dengan menggunakan 4P (Produk, 

Harga, Tempat, Promosi). 2) Terdapat beberapa kendala yang dihadapi 

antara lain kurangnya pengetahuan masyarakat, dan rasa cemas yang 

tinggi. Kendala selanjutnya terletak pada produk kredit. 3) Strategi yang 

paling efektif digunakan adalah pendekatan promosi karena peran promosi 

dalam perusahaan sangat berpengaruh dan produk yang dihasilkan sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat. 

5. Peneliti dilakukan oleh Intan Adella (2021), dengan judul “Analisis 

Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk KPR 

Pada Pengalihan Hutang (Take Over) Di Bnk Syariah Indonesiacabang 

Madiun”.
19
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Tujuan utama penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

promosi yang dilakukan oleh BSI Madiun serta faktor apa saja yang 

menjadi penghambat strategi promosi yang dilakukan oleh BSI Madiun. 

Penelitian yang digunakan peneliti adalah penelitian lapangan (field 

research) dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti yaitu wawancara dan 

dokumentasi. Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa kurangnya 

jumlah nasabah produk KPR pada pengalihan utang (take over) 

disebabkan oleh indikator promosi khususnya pada media promosi atau 

kegiatan promosi. Strategi promosi yang digunakan oleh BSI Madiun 

diantaranya dengan menggunakan periklanan, penjualan pribadi, promosi 

penjualan dan publisitas. Salah satu strategi promosi yang masih kurang 

efektif yaitu penjualan pribadi hal ini karena pihak BSI Madiun tidak 

melakukan tatap muka langsung dengan nasabah melainkan dengan 

menggunakan media sosial yang tingkat keberhasilannya kurang dari 50 

%. Sementara itu, kegiatan promosi juga dibatasi akibat adanya wabah 

pandemic covid – 19 yang belum usai. Sementara faktor yang menjadi 

penghambat strategi promosi yang dilakukan oleh BSI Madiun yaitu 

kurangnya pengetahuan serta pemahaman masyarakat serta kondisi 

pandemic covid–19 yang mengharuskan pihak bank membatasi hingga 

memberhentikan sementara kegiatan seperti sosialisasi serta pameran 

sementara waktu. 

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

22 

6.  Peneliti dilakukan oleh Erman Sutandar, Siti Maryam, dan Nugroho 

Agung Prasetyo (2022), dengan judul “Strategi Promosi Untuk 

Menungkatkan Jumlah Nasabah Pada PT. Bank Tabungan Negara”.
20

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

penerapan taktik dan strategi promosi Bank dalam meningkatkan jumlah 

nasabah khususnya di PT. Bank Tabungan Negara (Persero) Tbk. Metode 

yang digunakan adalah penelitian lapangan (field research) yang bersifat 

deskriptif yaitu menggambarkan kejadian yang terjadi dilapangan dengan 

mencoba menggambarkan, menuturkan, dan menafsirkan strategi promosi 

yang dilakukan oleh PT. Bank Tabungan Negara Persero. Menggunakan 

teknik analisa data deskriptif, analisa data yang diperoleh tidak dituangkan 

dalam statistik, namun dalam bentuk kualitatif. Dari hasil penelitian, dapat 

diketahui bahwa kegiatan promosi yang diterapkan oleh Bank melalui; (1) 

Periklanan, (2) Promosi penjualan, (3) Penjualan perorangan, (4) 

Hubungan masyarakat. Strategi promosi yang diterapkan dengan 

melakukan Canvassing yaitu pihak bank mendatangi langsung calon 

nasabah yang berada di seluruh wilayah jakarta. Kedepannya terus 

berusaha dalam menciptakan inovasi-inovasi terbaru dengan 

memanfaatkan media sosial sebagai langkah untuk mendekatkan diri 

dengan nasabah. Memperbanyak pelatihan-pelatihan Marketing kepada 

tenaga pemasar untuk meningkatkan keterampilan pemasaran dan strategi 
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pemasaran untuk perusahaan jasa serta dipandu oleh instruktur yang 

berkompeten di bidang pemasaran. 

7. Peneliti dilakukan oleh Agustrijanto (2022), dengan judul “Strategi 

Komunikasi Periklanan Below The Line (Btl) Pt Aghna (Kreanova), 

Bandung Dalam Menjalankan Bisnis Print Ad”.
21

 

PT Aghna (Kreanova), Bandung merupakan sebuah perusahaan 

advertising di Bandung yang sejak awal memproyeksikan diri sebagai 

perusahaan advertising media below the line (BTL) atau media lini bawah. 

(BTL) sering d pertanyaan efektivitas dan manfaatnya, baik secara 

finansial maupun branding korporat karena dianggap sudah ketinggalan 

zaman, kurang menguntungkan, dan tidak mewakili dinamika periklanan 

yang serba digital. Di sisi lain perkembangan advertising digital telah 

menjadi trend dan pilihan para pelaku bisnis periklanan karena dipandang 

sebagai perwujudan bisnis advertising yang paling mutakhir. Hal ini 

menyebabkan sebagian pihak memandang skeptis terhadap perusahaan 

advertising klasik BTL yang sangat mengandalkan order-order below the 

line. PT Aghna (Kreanova), Bandung merupakan salah satu perusahaan 

advertising yang konsen menekuni bisnis advertising media BTL di tengah 

maraknya persaingan usaha advertising yang bergerak ke arah digital. 

Riset ini menggunakan pendekatan kualitatif untuk menjelaskan fenomena 

periklanan BTL. Aghna Kreanova mempertahankan usaha dan konsep 

pemasaran produk BTL dengan menggabungkan pendekatan marketing 
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dengan konsep advertising yang menitik beratkan pada strategi pemasaran. 

Cara mempromosikan produk BTL dengan pendekatan penjualan langsung 

ini masih digunakan demi meningkatkan keuntungan penjualan dan 

eksistensi korporat. 

8. Peneliti dilakukan oleh Paul Ferdinand (2022), dengan judul “Strategi 

promosi ATL dari Marketing Public Relations Atria Hotel Gading 

Serpong Dalam Relaunching Grand Ballroom”.
22

  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk melihat bagaimana strategi 

Marketing Public Relations Atria Hotel Gading Serpong menggunakan 

promosi ATL dan BTL dalam promosi Grand Ballroom sebagai hotel 

mewah di kawasan CBD Gading Serpong. Penelitian ini adalah penelitian 

deskriptif kualitatif. Dalam penelitian ini, Atria Hotel Gading Serpong 

(AHGS) menjadi subjek penelitian dengan target target publik di sekitar 

AHGS. Data diperoleh dengan metode wawancara dan observasi terhadap 

tim marketing communication dari AHGS. Hasil dari penelitian ini 

memperlihatkan bahwa Public Relations Manager AHGS menerapkan 

strategi yang dapat diskalakan berdasarkan dua kelompok, yaitu Above the 

Line (ATL) dan Below the Line (BTL). Strategi promosi melalui media 

"above the line" (ATL) dinilai cukup baik dalam mencuri perhatian 

masyarakat, diperoleh melalui Billboard Ads yang dipasang di beberapa 

titik Kawasan Gading Serpong kemudian melalui talkshow beberapa 

stasiun radio, serta melalui surat kabar yang tentunya dapat memberikan 
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informasi yang lebih detail kepada calon pelanggan. Penggunaaan iklan 

below the line (BTL) diharapkan dapat memberikan dampak yang lebih 

nyata bagi AHGS, terutama melalui Flyer dan Instagram. Sales Promotion 

diharapkan dapat menghasilkan pelanggan yang menggunakan fasilitas 

AHGS Grand Ballroom yang baru. 

9. Penelitian dilakukan oleh Kiki Fatmawati dan Muhammad Ridwan (2023), 

yang berjudul “Analisis Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Produk Tabungan Simpanan Pelajar (Simpel) Pada PT. Bank 

Sumut KCPSy Hamparan Perak”.
23

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi yang 

digunakan oleh Bank Sumut KCPSy Hamparan Perak dalam memasarkan 

produk Tabungan Simpanan Pelajar. Jenis penelitian ini yaitu penelitian 

kualitatif, sedangkan sifat penelitiannya yaitu deskriptif. Teknik 

pengumpulan data yang dilakukan yaitu dengan literasi wawancara, serta 

dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi promosi 

yang dilakukan oleh Bank Sumut KCPSy Hamparan Perak pada tabungan 

Simpanan Pelajar dengan menerapkan Periklanan dengan membagikan 

brosur dan melalui media elektronik, Promosi, Personal Selling atau lebih 

dikenal dengan jemput bola, Publisitas atau menjadi sponship event –event 

yang diadakan oleh pihak sekolah,, Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

memberikan reward atau kenang-kenangan . Kendala-kendala yang 
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dihadapi Bank Sumut KCPSy Hamparan Perak adalah Kurangnya tenaga 

SDM dalam mempromosikan tabungan simpanan pelajar, Pandemi Covid-

19 dan Sosial Distancing yang mengakibatkan tidak adanya event-event 

yang ada disekolah. Hal ini menyebabkan terhambatnya pihak bank untuk 

melakukan promosi dan personal selling (jemput bola) ke sekolah-sekolah 

dikarenakan tidak adanya kegiatan belajar mengajar disekolah. 

10. Peneliti dilakukan oleh Tutut Ratna Wana Setya Ningsih, Arie Mulyati, 

dan Lingga Yuliana (2023), yang berjudul “Analisa Dampak Promosi 

Below The Line Terhadap Keputusan Pembelian Sektor Elektrikal”.
24

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian produk elektrikal yang dilakukan secara 

below the line. Penelitian menggunakan metode deskriptif kuantitatif, 

teknik pengambilan sampel dengan purposive sampling. Responden dalam 

penelitian ini merupakan pengguna pengguna merek lampu Philips. Data 

yang digunakan adalah data primer. Data primer berasal dari penyebaran 

kuesioner melalui google form dengan jumlah responden sebanyak 125 

yang merupakan pengguna merek lampu Philips yang tersebar di 

jabodetabek dengan rentang usia 17- 55 tahun. Teknik analisis data 

menggunakan Partial Least Square (PLS). Skala Likert digunakan dalam 

pengambilan data dengan rentang 1-4. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa terjadi pengaruh antara promosi terhadap keputusan pembelian. 

Promosi Below The Line yang dilakukan Merek Lampu Philips menurut 
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responden memberikan dampak secara signifikan dalam melakukan 

pembelian. Dengan tampilan dan demonstrasi produk, pameran, potongan 

harga, kupon serta promosi penjualan membuat responden dengan segera 

melakukan pembelian saat itu juga meskipun tidak direncanakan. 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

N

o 

Nama 

Peneliti

/Tahun 

Judul 

Penelitian  

Persamaan Perbedaan  

1

. 

Ahmad 

Alwan 

Satria 

(2020) 

Strategi 

Pemasaran 

Produk 

Tabungan 

Mabrur Bank 

Syariah 

Mandiri Kantor 

Cabang 

Pembantu 

a. Menggunakan pendekatan 

kualitatif deskriptif 

b. Menggunakan strategi 

pemasaran below the line. 

c. Lokasi penelitian 

d. Terdahulu hanya 

berfokus pada produk 

tabungan saja 

2

. 

Syahriz

al 

Fitrian 

Akbar, 

Irsan 

Tricahy

adinata, 

Dan 

Asnaw

ati 

(2020) 

Pengaruh 

Display 

Produk, 

Promosi Below 

The Line Dan 

Motivasi 

Belanja 

Hedonis 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Impulsif 

Dilihat dari variable 

membahas Promosi Below 

The Line yang sangat 

berpengaruh terhadap 

peningkatan jumlah 

nasabah. 

a. Lokasi penelitian 

b. Terdahulu berfokus 

pada Pengaruh 

Display Produk,Dan 

Motivasi Belanja 

Hedonis Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Impulsif 

3

. 

Abdul 

Rahma

n Aras, 

dan 

Sitti 

Hardia

nto 

halil 

(2021) 

Strategi 

Promosi Dalam 

Peningkatan 

Jumlah 

Nasabah Bank 

Tabungan 

Negara Kantor 

Cabang 

Pembantu 

Syariah 

Parepare 

a. Menggunakan pendekatan 

kualitatif deskriptif 

b. Menggunakan strategi 

promosi Below The Line 

yang berpengaruh pada 

peningkatan jumlah 

nasabah 

a. Loksi penelitian 

b. Peneliti terdahulu 

teori yang digunakan 

semua strategi 

prosmosi 

4 Annisa Analisis a. Menggunakan a. Lokasi penelitian 
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. un 

nafiah, 

Isharija

di, dan 

Farida 

Styanin

grum 

(2021) 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Nasabah Di 

BPR Mulyo 

Raharjo 

pendaekatan kualitatif 

deskriptif 

b. Teknik Analisis datanya 

c. Variabelnya strategi 

promosi 

b. Bedanya terletak pada 

fokus dan ruang 

lingkup strategi 

c. Peneliti fokus pada 

aktivitas promosi 

langsung, sedangkan 

terdahululebih holistic 

dan jangka panjang. 

5

. 

Intan 

Ardella 

(2021) 

Analisis 

strategi 

promosi dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

produk KPR 

pada 

pengalihan 

hutang (take 

over) di Bank 

Syariah 

Indonesia 

cabang Madiun 

a. Menggunakan pendekatan 

kualtatif dengan 

wawancara dan 

dokumentasi 

b. Variabelnya menngunakan 

strategi promosi dengan 

meningkatakan jumlah 

nasabah 

a. Lokasi penelitian 

b. Terdahlu lebih fokus 

pada pengalihan 

hutang (take over) 

6

. 

Erman 

Sutand

ar, Siti 

Marya

m, 

Nugroh

o 

Agung 

Prasety

o 

(2022) 

Strategi 

Promosi Untuk 

Meningkatkan 

Jumlah 

Nasabah Pada 

PT. Bank 

Tabungan 

Negara 

a. Menggunakan pendekatan 

kualtatif deskriptif yang 

menggambarkan langsung 

kejadian yang ada di 

lapangan. 

b. Variabelnya menngunakan 

strategi promosi dengan 

meningkatakan jumlah 

nasabah. 

a. Bedanya pada fokus 

yang dibahas, peneliti 

lebih menciptakan 

interaksi langsung 

dengan nasabah atau 

calon nasabah untuk 

menghasilkan respon 

yang cepat. 

b. Lokasi penelitian 

7

. 

Agustri

janto 

(2022) 

Strategi 

Komunikasi 

Periklanan 

Below The Line 

(BTL) Pt 

Aghna 

(Kreanova), 

Bandung 

Dalam 

Menjalankan 

Bisnis Print Ad 

a. Menggunakan metode 

kualitatif untuk 

mengetahui fenomena 

yang ada di lapangan, 

b. variabelnya Menggunakan 

strategi below the line di 

perusahaan 

a. Obyek penelitian 

b. Peneliti terdahulu 

fokus hanya pada 

Periklanan Below The 

Line (BTL) 

8

. 

Paul 

Ferdina

n 

Strategi 

promosi ATL 

dari Marketing 

a. Variabelnya strategi 

promosi below the line, 

b. Penelitian deskriptif 

a. Peneliti terdahulu 

variabelnya 

menggunakan 2 
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(2022) Public 

Relations Atria 

Hotel Gading 

Serpong Dalam 

Relaunching 

Grand 

Ballroom 

kualitatif dengan 

melakukan wawancara dan 

observasi. 

strategi promosi ATL 

dan BTL, dengan 

target sekitar AHGS. 

b. Lokasi penelitian 

9

. 

Kiki 

Fatma

wati 

dan 

Muham

mad 

Ridwan 

(2023) 

Analisis 

Strategi 

Promosi Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Nasabah 

Produk 

Tabungan 

Simpanan 

Pelajar 

(Simpel) Pada 

PT. Bank 

Sumut KCPSy 

Hamparan 

Perak 

a. strategi promosi dengan 

mengadakan event, 

sponship, dan 

membagikan brosur untuk 

meningkatkan jumlah 

nasabah. 

b. Jenis penelitian kualitatof 

deskriptif. 

a. Peneliti terdahulu 

fokus pada tabungan 

simpanan pelajar 

b. Lokasi penelitian 

1

0

. 

Tutut 

Ratna 

Wana 

Setya 

Ningsih

, Arie 

Mulyati

, dan 

Lingga 

Yuliana 

(2023) 

Analisa 

Dampak 

Promosi  

Below The Line 

Terhadap  

Keputusan 

Pembelian 

Sektor 

Elektrikal 

Menggunakan promosi 

below the line 

a. Metode peneliti 

terdahulu deskrptif 

kuantitatif 

b. Obyek penelitian 

Sumber: Data diolah 

Hasil uraian penelitian terdahulu yang telah disajikan diatas, ada 9 

penelitian yang menggunakan metode kualitatif dan 1 menggunakan metode 

kuantitatif serta menggunakan penelitian terbaru pada tahun 2020-2023. 

Perbedaan penelitian terdahulu lebih berfokus hanya pada strategi pemasaran 

suatu produk dalam minat nasabah atau peningkatan jumlah nasabah, tetapi 

ada sebagian yang menggunakan jenis promosi below the line. Sedangkan 
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peneliti lebih fokus pada strategi promosi below the line  terhadap peningkatan 

jumlah nasabah. Namun, adanya 10 peneliti terdahulu dapat membantu penulis 

untuk menyempurnakan dan mengembangkan lebih luas sesuai dengan judul 

yang diangkat oleh penulis. 

B. Kajian Teori 

 Kajian teori berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan 

sebagai dasar pijakan dalam penelitian, pembahasan secara lebih luas dan 

mendalam akan semakin memperdalam wawasan peneliti dalam mengkaji 

permasalahan yang hendak dipecahkan sesuai dengan rumusan masalah dan 

tujuan peneliti. Kajian teori dalam penelitian ini meliputi: 

1. Strategi Promosi 

a. Pengertian Strategi Promosi 

Menurut Ismail Sholihin dalam buku karya Ahmad yang 

berjudul Manajemen Strategis mendefinisikan bahwa strategi berasal 

dari kata Yunani “strategos” yang berasal dari kata “stratus” (militer) 

dan “ag” (kepemimpinan). Kegiatan atau aktivitas yang dapat 

dilakukan jenderal dalam mengembangkan rencana untuk 

menaklukkan dan memenangkan perang adalah definisi asli dari 

strategi. Menurut Natang Fatah dalam buku karya Ahmad yang 

berjudul Manajemen Strategis menyatakan bahwa strategi adalah 

prosedur yang sistematis dalam melaksanakan rencana yang 

komprehensif dan berjangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi 

juga dapat didefinisikan sebagai rencana tindakan yang menguraikan 
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bagaimana mencapai tujuan yang ditetapkan.
25

 Dengan demikian, 

strategi selalu dimulai dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai 

dari apa yang terjadi. Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru 

dan perubahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti (core 

competitive). Perusahaan perlu mencari kompetensi inti didalam 

bisnis yang dilakukan”. 

Promosi (promotion) adalah usaha atau upaya untuk 

memajukan atau meningkatkan, misalnya untuk meningkatkan 

perdagangan atau memajukan bidang usaha. Promosi berasal dari 

kata promote dalam bahasa Inggris yang diartikan sebagai 

mengembangkan atau meningkatkan. Pengertian tersebut jika 

dihubungkan dengan bidang penjualan berarti sebagai alat untuk 

meningkatkan omzet penjualan.
26

  

Promosi adalah kegiatan terpenting, yang berperan aktif 

dalam memperkenalkan, memberitahukan dan mengingatkan kembali 

manfaat suatu produk agar mendorong konsumen untuk membeli 

produk yang di promosikan tersebut. Untuk mengadakan promosi, 

setiap perusahaan harus dapat menentukan dengan tepat alat promosi 

manakah yang dipergunakan agar dapat mencapai keberhasilan dalam 

penjualan.
27

 

                                                           
25

 Ahmad, Manajemen Strategis (Makassar: Nass Media Pustaka, 2020), 1-2. 

https://books.google.co.id/books?id=DgQLEAAAQBAJ&newbks=0&prin 
26

 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Integrated Marketing 

Communication, (Jakarta: Anggota IKA, 2009), 49 
27

 Muhammad Jaiz, Dasar-Dasar Periklanan, (Yogyakarta: Suluh Media, 2014), 43.. 
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Hadist yang menjelaskan tentang strategi promosi yang baik 

dilakukan yaitu:  

عَنْ أنََسِ بْنِ مَالِكٍ أَنَّ رَسُولَ الِله صلى الله عَلَيْهِ وَسَلَّمَ قاَلَ مَنْ أَحَبَّ أَنْ يُ بْسَطَ لَهُ فِ 
 28رزِْقِهِ، وَيُ نْسَأَ لَهُ فِ أثَرَهِِ، فَ لْيَصِلْ رَحَِِهُ )رواه مسلم(

Dari Anas bin Malik r.a berkata: Saya mendengar Rasulullah Saw 

bersabda: Barang siapa yang ingin dilapangkan rezekinya atau 

dipanjangkan umurnya, maka bersilaturahmilah. (HR. Muslim) 

 

Dari hadits di atas dapat dipahami bahwa suatu kegiatan 

pemasaran syariah dipandang sebagai upaya mencari rezeki. Oleh 

sebab itu, hendaknya terpateri dalam diri pelaku usaha untuk mencari 

rezeki yang halal dan menunjangnya dengan melakukan silaturahmi. 

Sebaiknya, suatu transaksi jual beli dilakukan dengan melibatkan 

kedua belah pihak secara langsung agar muncul ikatan persaudaraan 

antara penjual dan pembeli. Dalam konteks ini, transaksi jual beli 

yang dilakukan didasarkan pada niatan kedua belah pihak untuk 

saling membantu dan bekerja sama dalam memperoleh kebutuhan 

hidup. Pihak penjual membutuhkan keuntungan finansial sementara 

pembeli memerlukan barang yang akan digunakan menurut 

keperluannya. 

Dalam kaitannya dengan distribusi, silaturahim dapat 

diartikan dengan menyebarkan informasi dan komunikasi atau 

membangun jaringan (relasi), Seorang pelaku ekonomi harus 

memasarkan produknya agar dikenal oleh masyarakat luas dan 

                                                           
28

 Mohamad Zaenal Arifin, Suliyono, Muh. Anshori, “Pemasaran Syariah Dalam Perspektif 

Hadits Dan Aplikasinya Pada Perbankan Syariah,” jurnal Madani Syariah, no. 3 (2022), 87. 

https://stai-binamadani.e-journal.id/Madanisyariah/article/download/382/292/  
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mereka mau menggunakan produk yang ditawarkan. Dengan 

demikian, dalam pandangan hadits silaturahmi menjadi salah satu 

strategi pemasaran syariah yang tepat. Semakin luas jangkauan 

silaturahmi yang dilakukan maka akan semakin luas pula pangsa 

pasar yang diperoleh. Dan dengan luasnya pangsa pasar yang dibidik 

maka akan menghasilkan target konsumen yang maksimal. 

Kegiatan pemasaran syariah atau promosi pada dasarnya 

dibolehkan  Islam  karena berkaitan dengan penyampaian informasi 

suatu produk agar diketahui konsumen. Meski demikian, dalam 

kegiatan pemasaran syariah harus memperhatikan aturan-aturan yang 

ditetapkan oleh syariat. Menurut hadis, kegiatan pemasaran (promosi) 

syariah diatur untuk mempromosikan suatu produk sesuai fakta. 

Ketika menawarkan suatu produk, seorang marketer harus 

menjelaskan produknya secara benar, tidak boleh hanya 

mengemukakan keunggulannya dan menutupi kekurangannya, 

menyebutkan kebaikannya dan menyembunyikan cacat barangnya 

atau menampakkan display produk secara menarik (bisa berupa foto 

atau gambar) padahal tidak sesuai penampakan aslinya. Semua hal ini 

harus dihindari agar konsumen terlindungi dari unsur penipuan dan 

kerugian dari transaksi jual beli yang dilakukannya konsumen. 

Dalam kaitannya dengan pemasaran syariah maka seorang 

syariah marketer hendaknya memiliki sifat kehati-hatian ketika 

menawarkan produknya kepada Dalam kegiatan pemasaran syariah 
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yang dilakukannya, ia tidak boleh melakukan tindakan mengelabui 

konsumen (pembeli) dimana mereka mengira suatu barang itu baik 

kualitasnya, namun ternyata sebaliknya. Hal ini sama halnya telah 

melakukan kecurangan dan penipuan dengan memanfaatkan persepsi 

dan penilaian konsumen terhadap produk yang ditawarkannya. Serta 

bersaing secara sehat. Artinya, dalam memasarkan suatu produk 

seorang marketer tidak dibolehkan menyebarkan keburukan produk 

yang dibuat oleh produsen lainnya. Secara etika, hal ini mesti 

dilakukan untuk menjaga hubungan baik dengan produsen lain dan 

memastikan persaingan usaha berjalan secara adil dan fair. 

b. Jenis-Jenis Strategi Promosi 

Dengan hal ini perusahaan harus dapat menentukan bentuk 

bauran promsi yang tepat untuk dapat mencapai harapan tersebut. 

Bauran promosi pada dasamya adalah berbagai kegiatan promosi 

yang diarahkan untuk mencapai sasaran-sasaran penjualan dengan 

menggunakan biaya yang efektif, dengan memberikan nilai tambah 

pada produk atau jasa baik kepada para perantara maupun pemakai 

langsung, biasanya tidak dibatasi dalam jangka waktu tertentu. 

Bauran promosi merupakan sebuah bentuk dorongan kepada 

konsumen dengan memberikan rangsangan sehingga konsumen 

melakukan pembelian.
29

  

                                                           
29

 Alfiyandi dan La Ode Syarfan, “Analisis Bauran Promosi (Promotion Mix) Produk 

Multilinked Syariah Pada Asuransi Panin Dai-Ichi Life Cabang Pekanbaru,” Jurnal Valuta, no, 1, 

(2016), 58-59.  https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta/article/view/1141 
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Adapun jenis strategi promosi dibagi menjadi 5 jenis promosi 

yaitu personal selling, advertising, sales promotion, public relations 

dan Publicity :
30

 

1) Personal selling (Penjualan Tatap Muka) 

Merupakan sarana promosi dan penjualan dengan  maksud 

menimbulkan transaksi jual beli, menimbulkan minat calon 

pembeli dan menimbulkan prefensi terhadap barang tertentu. 

Teknis pelaksanaannya dapat melalui tatap muka pada tempat-

tempat yang dianggap representatif  atau dapat dilakukan  melalui 

telepon, atau mendatangi langsung calon pembeli tersebut. 

Bentuk promosi ini dapat dikatakan bentuk yang relatif lebih 

banyak membutuhkan biaya jika dibandingkan bentuk promosi 

lainnya. Dalam personal selling  terjadi interaksi langsung, saling 

bertemu muka antar penjual dan pembeli. Komunikasi yang 

dilakukan kedua belah pihak bersifat individual dan dua arah 

sehingga penjual dapat langsung memeperoleh tanggapan tentang 

keinginan pembeli. 

Dengan personal selling sifatnya sangat luwes karena 

tenaga penjual dapat melihat secara langsung mengetahui 

keinginan, motif, perilaku dari calon konsumen. Saluran 

komunikasi langsung mempunyai kelebihan yaitu: Melibatkan 

hubungan langsung dan interaktif anatara dua orang atau lebih, 

                                                           
30

 Khamdan Rifa’I, Pemasaran Suatu Pengantar, (Jember: STAIN Jember Press, Mei 

2014), 139-144 

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

36 

Memungkinkan berkembangnya hubungan yang berlangsung 

lama, dan Membuat pembeli merasa wajib mendengarkan 

pembicaraan penjual. 

Bentuk–bentuk personal selling yang dikenal secara garis 

besar adalah sebagai berikut :  

a) Di toko atau pusat perbelanjaan 

b) House to house selling 

c) Penjual yang ditugaskan oleh pedagang besar untuk 

menghubungi pedagang eceran. 

d) Penjual yang ditugaskan oleh produsen untuk menghubungi 

pedagang besar/pedagang eceran. 

e) Pemimpin perusahaan berkunjung kepada langganan–

langganan yang penting 

f) Penjual yang terlatih secara teknis mengunjungi para 

konsumen industri untukmemberikan nasehat dan bantuan.  

Keuntungan dalam melaksanakan personal selling adalah:  

a) Lebih mudah disesuaikan dalam cara menjualnya dengan 

keinginan konsumen yang diketahui dari reaksi konsumen 

terhadap barang yang dipromosikan. 

b) Wiraniaga dapat langsung mengadakan penjualan pada saat 

terjadi kontak dengan calonpembeli. 

c) Dapat jawaban atas pertanyaan calon pembeli dan memberikan 

penjelasan atas keberatan-keberatannya serta dengan 
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keahliannya dapat membut calon pembeli yang semula tidak 

tertarik akan membeli barang tersebut. 

d) Dapat membantu calon pembeli dalam memberikan 

petunjuk/nasihat mengenai barang yang akan dibeli.  

2) Advertising (Periklanan) 

Periklanan merupakan media utama bagi perusahaan 

untuk menunjang kegiatan promosi, dalam bentuk penyajian dan 

promosi nonpersonal atas ide, barang atau jasa yang dilakukan 

oleh perusahaan sponsor tertentu. Iklan digunakan oleh 

perusahaan guna menginformasikan, menarik, dan mempengaruhi 

konsumen.
31

 Tanpa iklan, para produsen dan distributor tidak 

akan dapat menjual barangnya. Sedangkan disisi lain, para 

pembeli tidak akan mempunyai cukup informasi mengenai 

produk–produk barang dan jasa yang tersedia di pasaran. Iklan 

yang disampaikan sebaiknya dilakukan sedemikian rupa, 

sehinggga pesan yang disampaikan mudah dicerna dan dimengerti 

masyarakat dan mengandung informasi yang benar.  

Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan 

dengan berbagai media, seperti lewat :  

a) Pemasangan billboard di jalan–jalan strategis 

b) pencetakan brosur baik disebarkan disetiap cabang atau di 

pusat perbelanjaan 

                                                           
31

 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Malang: Erlangga, PT Gelora Aksara 

Pratama, 2017), 39. 

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

38 

c) Pemasangan spanduk dilokasi tertentu yang strategis 

d) Pemasangan melalui media massa seperti koran atau majalah 

e) Pemasangan melalui media elektronik seperti televisi dan 

radio dan menggunakan media lainnya.  

Tujuan dari penggunaan dan pemilihan media iklan sangat 

tergantung dari tujuan perusahaan. Masing–masing media 

memiliki tujuan yang berbeda. Terdapat beberapa tujuan 

penggunaan iklan sebagai media promosi yaitu :  

a) Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan 

dengan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Seperti 

peluncuran produk baru, keuntungan dan kelebihan suatu 

produk atau informasi lainnya.  

b) Mengingatkan kembali kepada konsumen tentang keberadaan 

dankeunggulan jasa bank yang ditawarkan.  

c) Menarik perhatian dan minat para para calon pembeli dengan 

harapan akan memperoleh daya tarik dari calon pembelid. 

d) Mempengaruhi konsumen dari perusahaan pesaing agar 

berpindah ke perusahaan kita. 

e) Mengendapkan perilaku. Membentuk perilaku konsumen 

melalui iklan.  

3) Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

Promosi penjualan Merupakan salah satu bentuk promosi 

yang bertujuan untuk menarik konsumen baru, mempengaruhi 
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konsumen untuk mencoba produk baru, mendorong konsumen 

lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, 

meningkatkan pembelian tanpa rencana keseluruhan teknik – 

teknik promosi penjualan (sales promotion) hanya berdampak 

pada jangka pendek. Insentif jangka pendek yang ditawarkan 

kepada pelanggan dan perantara untuk merangsang pembelian 

produk. Dengan kegiatan promosi penjualan diharapkan dapat 

mempercepat keputusan pembelian dan memotivasi pelanggan 

menggunakan jasa tertentu lebih cepat, dalam volume yang lebih 

besar pada setiap pembelian, atau lebih sering.
32

  

Akibat dari banyaknya  merek-merek baru yang memasuki 

pasar, maka kegiatan promosi penjualan semakin dirasakan 

penting karena alat ini banyak digunakan untuk membina 

penjualan merk-merk baru. Berbagai cara yang ditawarkan pada 

promosi penjualan seperti memberi sampel gratis, kupon, rabat, 

diskom, premi, kontes, trading stamps, demonstrasi, bonus, 

hadiah uang, dan lain lain.  

Adapun tujuan digunakan promosi penjualan bagi 

perusahaan adalah sebagai berikut: 

a) Menarik pembeli baru. 

b) Memberi hadiah/penghargaan kepada langganan lama. 

konsumen-konsumen/ 
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c) Meningkatkan daya beli ulang dari konsumen lama. 

d) Menghindarkan konsumen lari ke merek lain. 

e) Mempopulerkan merek/meningkatkan loyalitas 

4) Publisitas Dan Hubungan Masyarakat 

Publisitas  merupakan salah  satu  alat promosi yang 

cukup potensial dan menguntungkan dalam  mengkomunikasikan 

produk barang atau jasa. Publisitas mempunyai kesamaan dengan 

iklan, dimana kedua alat promosi ini sama–sama menggambarkan 

komunikasi massa. Tapi yang membedakan kedua alat promosi 

ini yaitu pada publisitas tidak mengeluarkan biaya untuk 

melakukan kegiatannya. Publisitas dapat dimuat dalam media 

secara gratis karena perwakilan dari media menganggap informasi 

tersebut penting dan layak untuk disampaikan pada khalayak 

ramai. Contoh dari publisitas dapat berupa editorial yang 

ditampilkan pada media massa mengenai produk barang ataupun 

jasa dari perusahaan. Hubungan masyarakat merupakan mediator 

yang berada antara perusahaan dengan publiknya, baik dalam 

upaya membina hubungan masyarakat internal maupun eksternal. 

Bentuk kegiatan komunikasi dua arah merupakan ciri khas dari 

fungsi dan peranan hubungan masyarakat. Hubungan masyarakat 

pada sebuah perusahaan pada umumnya dilaksanakan oleh pihak 

humas perusahaan dengan bentuk kegiatan seperti mengirimkan 

berita baru, melakukan konfrensi pers, melaksanakan acara–acara 
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khusus, dan mensponsori aktivitas yang layak diliput yang 

dilakukan oleh pihak ketiga.  

Secara garis besar aktivitas hubungan masyarakat dalam 

perusahaan berperan sebagai:  

a) Communicator  

Artinya kemampuan sebagai komunikator baik secara 

langsung maupun tidak langsung, melalui media cetak atupun 

elektronik dan lisan (spoke person) atau tatap muka juga 

sebagainya. Disamping itu juga bertindak sebagai mediator 

dan sekaligus persuador.  

b) Relationship  

Kemampuan peran humas untuk membangun 

hubungan yang positif antara lembaga yang diwakilinya 

dengan publik internal dan eksternal. Juga, berupaya 

menciptakan saling pengertian, kepercayaan, dukungan, 

kerjasama, dan toleransi antara perusahaan dan publik.  

c) Good Image Maker  

Hubungan masyarakat berperan untuk membangun 

identitas dan citra perusahaan. Dengan hubungan masyarakat 

maka perusahaan dapat menciptakan identitas dan citra yang 

positif dimata publik. Perlu diperhatikan bahwa daya tarik 

publisitas dan hubungan masyarakat didasarkan pada tiga sifat 

khusus, yaitu, kredibilitas yang tinggi, kemampuan menangkap 
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pembeli yang tidak dibidik sebelumnya, dan kemampuan 

untuk mendramatisasi suatu perusahaan atau produk. 

5) Direct Marketing (Pemasaran Langsung) 

Pemasaran langsung merupakan hubungan secara langsung 

dan cermat yang ditargetkan kepada konsumen individu untuk 

mendaptakan tanggapan langsung dari keduanya dan dapat 

menumbuhkan hubungan baik dengan pelanggan.
33

komunikasi satu 

arah dari suatu perusahaan kepada sejumlah pelanggan sasaran 

melalui surat, telepon, faks, atau e-mail. Pemasaran langsung, yang 

mencakup surat langsung maupun telemarketing (pemasaran 

melalui telepon), dan alat komusikasi nonpersonal lainnya 

memungkinkan pesan yang bersifat pribadi dikirimkan ke segmen 

mikro yang dibidik secara khusus. Kegiatan pemasaran langsung 

ditujukan langsung kepada konsumen individual untuk 

berkomunikasi secara langsung dan mendapatkan tanggapan 

langsung dari pelanggan atau calon pelanggan tertentu. 

c. Fungsi Strategi Promosi 

Adapun fungsi dari strategi promosi yaitu :
34

 

1) Menarik perhatian audiens atau mencari dan mendapatkan 

perhatian dari calon pembeli. Untuk mengenalkan produk agar 

tertarik, kita perlu tampil dengan promosi. Perhatian Calon 

                                                           
33
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pembeli harus diperoleh, Karena meropidan titik Awal proses 

pregabalin keputusan di dalam membeli suatu barang dan jasa. 

2) Menciptakan daya tarik dan menumbuhkan interest pada diri 

calon pembeli. Proses ini menjadi inti dari promosi. Sesuatu yang 

menarik dari suatu produk adalah hal yang harus diangkat dan 

ditonjolkan dalam promosi itu. Meski setiap produk pasti ada 

kelebihan dan kekurangannya. Kelebihan juga lebih ditonjolkan 

untuk membangun citra positif dari produk tersebut dan 

membangun kepercayaan pelanggan. Perhatian yang sudah 

diberikan oleh sesorang mungkin akan dilanjutkan pada tahap 

berikutnya atau mungkin berhenti. Yang dimaksudkan dengan 

tahap berikutnya ini adalah timbulnya rasa tertarik dan rasa 

tertarik ini yang akan menjadi fungsi utama promosi. 

3) Pengembangan rasa ingin tahu (desire) calon pembeli untuk 

memiliki barang yang ditawarkan. Hal ini meropidan kelanjutan 

dari tahap sebelumnya. Setelah seseorang tertarik pada sesuatu, 

maka akan timbul rasa ingin memilikinya. Bagi calon pembeli 

merasa mampu,Maka rasa ingin memilikinya ini semakin besar 

dan diikuti oleh suatu keputusan untuk membeli. 

d. Tujuan Strategi Promosi 

Tujuan utama dari promosi adalah untuk meningkatkan 

penjualan dengan menginformasikan, membujuk dan memberikan 

pengaruh untuk membeli produk dan merek suatu perusahaan. 
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Kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik akan dapat 

memengaruhi konsumen untuk membeli, mengonsumsi atau memakai 

produk yang selanjutnya akan berpengaruh terhadap meningkatnya 

penjualan suatu perusahaan.  

Adapun tujuan promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai 

berikut:
35

 

1) Menginformasikan 

Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu 

produk baru, memperkenalkan cara pemakaian suatu produk, 

mnyampaikan perubahan harga pada pasar, memperjelas cara 

kerja suatu produk, menginformasikan jasa-jasa yang disediakan 

oleh perusahaan, meluruskan kesan yang keliru, mengurangi 

ketakutan atau kekhawatiran pembeli, membangun citra 

perusahaan, membujuk pelanggan sasaran, membentuk pikiran 

merek, mengalihkan pikiran ke merek tertentu,mengubah persepsi 

pelanggan terhadap atribut produk, mendorong pembeli untuk 

segera berbelanja, dan mendorong pembeli untuk menerima 

kunjungan wiraninga. 

2) Mengingatkan (reminding)  

Mengingatkan pembeli bahwa produksi yang 

bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat, mengingatkan 

pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk perusahaan, 

                                                           
35
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membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan, 

dan menjaga agar ingatan. pertama pembeli jatuh pada produk 

perusahaan. 

3) Membujuk 

Maksudnya mengubah persepsi mengenai atribut produk 

agar diterima pembeli, membentuk pilihan merek dan 

mengalihkan pilihan merek tertentu, Mengubah persepsi 

pelanggan terhadap atribut produk, mendorong pembeli untuk 

belanja saat itu juga, dan Mendorong pembeli untuk menerima 

kunjungan wiraniaga (salesman).
36

 

e. Media Strategi Promosi 

Menurut kamus besar bahwa bahasa Indonesia, media adalah 

alat (sarana) komunikasi seperti koran, majalah, radio, televise, film, 

poster dan spanduk. Secara etimologi kata media merupakan bentuk 

jamak dari medium yang berasal dari bahasa latin medius yang 

berarti tengah. Dari pengertian tersebut maka dapat mengarah pada 

sesuatu yang mengantar atau meneruskan informasi pesan antara 

sumber ( pemberi pesan ) dan penerima pesan. Media juga dapat 

diartikan sebagai suatu bentuk dan saluran yang dapat digunakan 

dalam suatu proses penyajian informasi. 
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Menurut Kasali, media periklanan dibagi menjadi dua yaitu :
37

 

1) Media lini atas ( Above the Line ) terdiri dari iklan iklan yang 

dimuat dalam media cetak, media elektronik, ( tv, radio, bioskop ) 

serta media luar ruang ( papan reklame dan angkutan, sifat ATL 

merupakan media yang tak langsung mengenai audiens, karena 

terbatas pada penerimaan audien media. ATL memiliki ciri ciri 

sebagai berikut: 

a) Target audiens yang luas  

b) Lebih mudah untuk menjelaskan sebuah konsep dan ide  

c) Tidak ada interaksi langsung dengan audiens 

d) Media yang digunakan adalah tv, radio, majalah, Koran, 

tabloid, billboard  

e) Biaya produksi lebih kecil daripada tayang. 

2) Media Lini Bawah ( Below The Line ) tertii dari seluruh media 

diatas seperti direct mail, pameran, point of sale display material, 

calendar, agenda, gantungan kunci, atau tanda mata BTL 

merupakan media yang lansung mengena pada audiens karena 

sifatnya yang memudahkan audiens langsung menyerap satu 

produk atau pesan. Media BTL memiliki ciri ciri sebagai berikut: 

a) Target audiens terbatas  

                                                           
37
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b) Media atau kegiatan memberikan audiens kesempatan untuk 

merasakan, menyentuh atau interaksi, bahkan langsung 

melakukan pembelian.  

c) Media yang digunakan event, sponsorship, sampling, point of 

sale, materials, cosumer promotion, trade promotion dan lain 

lain  

d) Biaya produksi lebih besar dari pada tayang 

2. Below The Line (BTL) 

a. Pengertian Below The Line  

Below the Line  secara sederhana didefinisikan sebagai segala 

aktivitas promosi yang sifatnya jangka pendek dan bertujuan 

merangkul konsumen agar sadar (aware) terhadap suatu produk.
38

 

Below the Line  adalah segala aktivitas marketing atau promosi yang 

dilakukan ditingkat ritail/konsumen dengan salah satu tujuannya 

untuk merangkul konsumen supaya aware terhadap produk. Sifat 

Below the Line merupakan media yang langsung mempengaruhi 

audiens karena sifatnya yang memudahkan audiens langsung 

menerima satu produk/pesan saja. 

Below the Line sering dijadikan pilihan kegiatan berpromosi 

yang membutuhkan gerak cepat dengan anggaran terbatas, terutama 

dalam meningkatkan angka penjualan. Below the ine cenderung terus 

bertambah, karena banyak ditemukan media-media baru yang bisa 
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digunakan sebagai tempat dimana pesan disampaikan. Sehingga 

pengiklanan dituntut untuk dapat memanfaatkan media baru dan 

berbeda sebagai tempat menyampaikan pesan iklan, agar iklan 

tersebut selalu menarik perhatian khalayak. Periklanan media below 

the line menjadi pilihan untuk beriklan, karena media ini mampu 

berkembang secara inovatif melalui teknologi.
39

 

Adapun keunggulan dari media iklan Below the Line sebagai 

berikut: 

1) Efektivitas waktu dan kecepatan penyampaian informasi kepada 

target audiens. 

2) Penguatan citra yang relatif tanggap dibenak konsumen. 

3) Nilai finansial yang dikeluarkan lebih ekonomis.  

4) Timbal balik dan reaksi khalayak terhadap kegiatan promo melalui 

Below the Line yang menjanjikan. 

5) Tenggang waktu pemanfaatan lini bawah sangat fleksibel. 

b. Jenis Jenis Below The Line 

 Jenis dan cara orang melakukan proosi dapat dilakukan 

dengan berbagai macam cara. Karakteristik dari suatu produk atau jasa 

dapat menentukan cara dan media promosinya.  
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Berikut ini jenis-jenis promosi below the line diantaranya 

sebagai berikut:
40

 

1) Brosur/Flyer  

Flyer merupakan sebutan lain dari brosur, pamphlet, atau 

buklet. Flyer merupakan terbitan tidak berkala yang dapat terdiri 

dari satu hingga sejumlah kecil halaman. tidak terkait dengan 

terbitan lain, dan selesai dalam sekali terhit. Bila terdiri dari satu 

halaman, brosur atau pamflet umumnya dicetak pada kedua sisi, 

dan dilipat dengan pola lipatan tertentu hingga membentuk 

sejumlah panel yang terpisah. Pamflet yang hanya terdiri dari satu 

lembar/halaman sering disebut selebaran, dan dalam bahasa Inggris 

disebut leaflet atau flyer. 

2) Event Atau Pameran 

 Event adalah suatu kegiatan yang diselenggarakan untuk 

memperingati hal-hal penting sepanjang hidup manusia, baik 

secara individu atau kelompok yang terikat secara adat, budaya, 

tradisi, dan agama yang diselenggarakan untuk tujuan tertentu serta 

melibatkan lingkungan masyarakat yang diselenggarakan pada 

waktu tertentu. Setiap event selalu mempunyai tujuan utama untuk 

apa diselenggarakan. Salah satu tujuan utama dari event ada pada 

target sasarannya atau target pengunjung yang diharapkan akan 

hadir dalam event yang diadakan dan kunci utamanya adalah 
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pengunjung mengetahui manfaat apa yang akan didapat melalui 

sebuah event. Event yang diadakan memang bertujuan untuk 

mendatangkan jumlah pengunjung yang mencapai target atau 

bahkan melebihi target yang diharapkan dan ditetapkan. Karena 

jumlah pengunjung yang sesuai atau melebihi target adalah salah 

satu kesuksesan sebuah event.
41

 

3)  Sponsorship 

Sponsorship dapat didefinisikan sebagai kegiatan pemasaran 

perjanjian antara sponsor dan acara, untuk saling menguntungkan 

dari sponsor dan pihak yang disponsori dengan menyediakan 

pembiayaan atau dukungan lainnya, dimana organisasi 

mendapatkan hak untuk menggunakan perusahaan, produk atau 

merek nama dan logo dengan kontrak pemberian moneter dan 

dukungan lain kepada organisasi.
42

 Perusahaan memilih 

menggunakan sponsorship dalam melaksanakan aktifitas 

komunikasi pemasaran dengan mengeluarkan investasi besar 

tentunya karena ada tujuan yang jelas. Sponsorship dianggap dapat 

memenuhi berbagai tujuan secara bersamaan.  

 Selain itu tujuan yang hendak dicapai oleh sebuah 

perusahaan melalui strategi sponsorship meliputi:  
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a) Meningkatkan brand awareness. Melalui sponsorship lewat 

sebuah event, perusahaan dapat mentransfer brand dari 

perusahaan itu sendiri kepada event tersebut sehingga dapat 

meningkatkan brand awareness pada konsumen.  

b) Membangun brand image. Dapat membantu untuk mereposisi 

atau memperkuat sebagai merek atau citra perusahaan melalui 

kegiatan tertentu dengan cara melakukan startegi sponsorship. 

Program sponsorship dirancang dengan cara membuat brand 

image sponsor akan mirip dengan brand image dari event yang 

mereka sponsori.  

c) Meningkatkan atau mempertahankan hubungan. Sponsorship 

memungkinkan dalam menjaga hubungan dalam suatu 

organisasi, baik itu di kalangan konsumen atau karyawan. 

Hubungan pemasaran merupakan masalah penting dalam 

komunikasi pemasaran, karena membantu untuk membangun 

loyalitas konsumen. Selain itu, peristiwa dapat digunakan 

sebagai peluang hiburan bagi karyawan, penghargaan mereka 

dan memungkinkan interaksi informal antar karyawan di 

berbagai tingkatan dalam suatu organisasi atau perusahaan.  

d) Meningkatkan penjualan. Dengan menjadi sponsor dalam 

sebuah event pastinya brand tersebut akan dipaparkan dalam 

event tersebut dan salah satu tujuan dari sponsorship adalah 
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untuk meningkatkan penjualan dari brand perusahaan dalam 

event tersebut. 

e) Melakukan promosi. Melalui sebuah event pihak sponsor juga 

bertujuan untuk melakukan promosi dengan tidak mengadakan 

acara sendiri melainkan menjadi bagian dalam sebuah event 

tertentu dalam waktu tertentu. 

4)  Program Hadiah 

 Hadiah adalah tawaran kesempatan untuk memenangkan 

uang kas, perjalananan atau barang dagang sebagai hasil membeli 

sesuatu. Hadiah salah satu alat promosi penjualan, yang diperlukan 

untuk meningkatkan volume penjualan. Promosi penjualan 

mengandung insentif  jangka pendek untuk mendorong pembelian 

atau penjualan produk atau jasa. Jadi hadiah merupakan strategi 

perusahaan untuk memelihara hubungan antara pihak perusahaan 

dengan konsumen agar para konsumen tidak berpindah keproduk 

lain.
43

 

Pemberian hadiah/penghargaan kepada konsumen atau 

langganan lama dapat mendorong mempopulerkan nama 

perusahaan. 

Berikut ada beberapa jenis dari hadiah yang biasa ada di bank 

syariah diantaraya: 
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a) Undian  

Yang dimaksud undian disini adalah menyangkut cara 

(metode) penentuan pihak atau pihak-pihak yang berhak 

mendapatkan hadiah. Pada umumnya, undian dilakukan 

terhadap pemilik dana pihak ketiga yang 

tabungan/deposito/gironya mancapai jumlah tertentu dan pada 

jangka waktu tertentu berhak diundi untuk mendapatkan 

hadiah tertentu yang pada umumnya bersifat material (seperti 

hadiah umrah atau kendaraan roda empat/roda dua).  

b) Langsung/gimik  

Yaitu hadiah yang diberikan bank kepada setiap nasabah 

yang membuka rekening (baru) tabungan/deposito/giro; pada 

umumnya hadiah bersifat immaterial (seperti hadiah berupa 

paying, pulpen, topi, dan kaos).  

c) Individual  

Yaitu hadiah yang dijanjikan bank hanya kepada nasabah 

tertentu, atau nasabah yang diminta menempatkan dananya di 

bank meminta hadiah kepada bank. Pada umumnya hadiah 

yang bercorak individual ini bersifat material.  

d) Bonus  

Yaitu hadiah yang yang diberikan bank kepada nasabah 

yang menyimpan dananya di bank beruba tabungan atau giro 

wadiah. Biasanya bonus bersifat immaterial. 
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e) Diskon  

Yaitu pemberian hadiah dari bank kepada nasabah yang 

berupa potongan kewajiban pembayaran karena melakukan 

pelunasan sebelum jatuh tempo. Dari sudut bank, corak diskon 

merupakan tanazul al-hag atau isqath al-haq. 

c. Pembuatan Rencana Program Below The Line 

Pembuatan rencana program “Below The Line” (BTL) 

merupakan suatu strategi pemasaran yang fokus pada upaya promosi 

dan komunikasi yang lebih terarah, khususnya untuk sasaran pasar 

yang lebih tertentu. Misalnya pada saat lebaran atau natal dan tahun 

baru, atau pada saat kondisi penjualan dalam bulan-bulan yang lalu 

mengalami penurunan omzet, sehingga perlu diadakan promosi below 

the line. Promosi below the line didasarkan pada target dan segmentasi 

serta positioning.  

Pembuatan rencana program promosi below the line terdiri dari: 

1) Costumer atau Pelanggan  

Customer atau pelanggan merupakan target promosi yang 

utama, baik promosi untuk above the line maupun below the line. 

Program promosi below the line untuk customer biasanya akan 

berdampak langsung pada banyaknya atau jumlah customer yang 

membeli dan atau jumlah atau banyaknya produk yang terjual, 

sehingga omzet penjualan produk akan meningkat secara drastis 

bergantung pada program promosi yang dilakukan untuk customer 
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menarik tidak bagi pelanggan atau konsumen. Program promosi 

untuk customer ini dapat berbentuk program discount harga, 

gimmickprogram, customer relationship management (CRM) 

program atau dan POS materials. Program promosi ini bisa 

dilaksanakan dalam skala nasional, regional ataupun lokal, 

bergantung pada kepentingan dan kebutuhan target penjualan. 

2) Trade  

Program Below The Line toko ini merupakan program 

periklanan yang menyasar saluran distribusi atau jaringan 

distribusi produk. Tujuan utama dari bisnis ini adalah agar produk 

yang kami distribusikan dapat diterima dengan baik dan disajikan 

di toko sehingga konsumen dapat melihat dan membeli produk 

kami. Secara umum program promosi trade adalah listing produk, 

program penjualan, pemasaran bisnis, diskon, dan lain-lain. 

Pemasaran di dalam toko biasanya digunakan diskon tahunan 

untuk produk tersebut. 

3) Institusi  

Program iklan institusi adalah program yang dibuat 

berdasarkan segmen dan sasaran yang telah ditentukan. Saat ini 

hampir semua produk menjadikan institusi lembaga atau kantor 

maupun kelompok profesi sebagai situs periklanan yang efektif 

dan efisien, program yang cocok untuk institusi antara lain 

penjualan sampel dan langsung, promosi harga. 
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4) Promotion Budget  

Membuat rencana strategi periklanan memerlukan sumber 

daya keuangan, investasi dalam meningkatkan kesadaran merek 

atau citra produk, mengembangkan merek dan mengingatkan 

konsumen akan produk kita. Tujuan anggaran ini adalah untuk 

memudahkan perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan 

pengendalian. Anggaran periklanan ini harus disetujui oleh semua 

departemen terkait dan digunakan bersama. 

 Semua perencanaan dan pelaksanaan promosi suatu produk 

membutuhkan dana sebagai usaha investasi. Budget promosi bisa 

dibuat berdasarkan pada perencanaan yang telah dibuat dan 

berdasarkan besar dana yang diinvestasikan untuk produk selama 

setahun penuh. Pembuatan budget dibuat berdasarkan jenis 

promosi yang akan dilakukan dan berdasarkan situasi dan kondisi 

produk tersebut. Dalam pembuatan budget promosi bergantung 

pada kebijakan tim manajemen marketing secara keseluruhan dan 

selanjutnya akan di breakdown ke dalam masing-masing produk 

dan masing-masing jenis promosi. 

 Tujuan pembuatan budget ini untuk mempermudah 

perencanaan, organisasi, pelaksanaan dan control, budget promosi 

ini harus disetujui oleh semua departemen yang terlibat dan harus 

digunakan bersama antara brand manager, manager, dan direktur 

marketing. 
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d. Kriteria Below The Line 

Kriteria promosi below the line (BTL) atau di bawah garis 

adalah kriteria yang digunakan untuk memilih jenis promosi atau 

pemasaran yang tidak melibatkan media massa tradisional seperti 

iklan televisi atau iklan cetak. Below the line lebih fokus pada strategi 

pemasaran yang lebih langsung dan terarah. Kriteria promosi below 

the line dapat mencakup: 

1) Target Audience 

Menentukan target audiens atau pasar yang tepat untuk 

mempromosikan below the line. Ini bisa berdasarkan demografi, 

perilaku, atau preferensi pelanggan. 

2) Jenis Promosi 

Memilih jenis promosi yang sesuai, seperti pameran 

dagang, program loyalitas, pemaksaan produk, kontes, atau 

kegiatan pemasaran langsung. 

3) Biaya Produksi (Anggaran) 

Menentukan anggaran yang tersedia untuk promosi BTL 

dan memastikan bahwa strategi yang dipilih sesuai dengan 

anggaran tersebut. 

4) Tujuan 

Mengidentifikasi tujuan promosi below the line, seperti 

meningkatkan penjualan, meningkatkan kesadaran merek, atau 

memperluas pangsa pasar. 
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5) Kreativitas  

Membuat konsep kreatif yang menarik dan unik untuk 

membedakan promosi below the line dari pesaing. 

6) Pengukuran Kinerja 

Menetapkan metrik untuk mengukur keberhasilan promosi 

below the line, seperti ROI (Return on Investment), peningkatan 

penjualan, atau tingkat partisipasi pelanggan. 

7) Waktu Pelaksanaan 

Menjadwalkan waktu pelaksanaan promosi below the line 

sesuai dengan kebutuhan dan jadwal perusahaan. 

8) Pemilihan Media 

Memilih media atau saluran komunikasi yang tepat untuk 

mencapai target audiens, seperti email, pesan teks, media sosial, 

atau promosi acara langsung. 

9) Eksekusi 

Melaksanakan promosi below the line dengan baik dan 

menjaga pelaksanaannya secara teratur. 

10) Evaluasi 

Mengevaluasi hasil promosi below the line setelah 

pelaksanaannya dan membuat perubahan jika diperlukan untuk 

perbaikan di masa depan. 
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Kriteria ini membantu perusahaan merencanakan dan 

melaksanakan strategi pemasaran below the line yang efektif 

sesuai dengan tujuan dan anggaran yang tersedia. 

e. Manfaat Below The Line 

Manfaat yang diperoleh dari melakukan promosi sangat 

penting karena promosi adalah salah satu alat pemasaran yang 

digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan bisnisnya. Dengan kata 

lain, manfaat dari promosi membantu perusahaan mencapai tujuan 

dalam membangun merek, meningkatkan penjualan, dan tetap relevan 

di pasar yang berubah-ubah.  

Manfaat dalam melakukan promosi Below The Line (BTL) 

penting karena membantu perusahaan mencapai tujuan pemasaran dan 

bisnisnya dengan lebih efektif. Berikut beberapa manfaat Below The 

Line (BTL) diantaranya:
44

  

1) Target yang Lebih Tepat 

Below The Line (BTL) memungkinkan perusahaan untuk 

merencanakan kampanye yang lebih terfokus pada target audiens 

yang spesifik, sehingga meningkatkan kemungkinan mencapai 

orang-orang yang lebih mungkin menjadi pelanggan. 

2) Pengukuran dan Evaluasi yang Lebih Akurat 

Manfaat Below The Line (BTL) termasuk kemampuan 

untuk lebih mudah mengukur dan memperkuat efektivitas 

                                                           
44

 Muhammad Anang Firmansyah, Buku Komunikasi Pemasaran, (Pasuruan: CV. 

PENERBIT QIARA MEDIA, 2020). 
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promosi. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk melihat secara 

langsung bagaimana promosi berdampak pada penjualan atau 

keterlibatan pelanggan. 

3) Efisiensi Anggaran 

Below The Line (BTL) seringkali lebih efisien dalam 

penggunaan anggaran promosi. Dibandingkan dengan promosi 

Above The Line (ATL) yang mahal seperti iklan televisi atau cetak 

besar, BTL dapat memberikan hasil yang baik dengan biaya yang 

lebih rendah. 

4) Interaksi Lebih Langsung: 

Melalui Below The Line (BTL), perusahaan dapat 

berinteraksi secara langsung dengan pelanggan, yang dapat 

membangun hubungan yang lebih erat dan meningkatkan 

pemahaman tentang kebutuhan pelanggan. 

5) Fleksibilitas 

Below The Line (BTL) lebih fleksibel dan dapat 

disesuaikan dengan kebutuhan promosi dan pasar yang berubah-

ubah. Perusahaan dapat dengan cepat menyesuaikan strategi Below 

The Line mereka sesuai dengan perubahan tren pasar atau 

preferensi pelanggan. 
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6) Meningkatkan Kesadaran dan Keterlibatan 

Below The Line (BTL) seringkali menciptakan kesempatan 

untuk membangun kesadaran merek yang lebih mendalam dan 

keterlibatan pelanggan yang lebih pribadi. 

Oleh karena itu, manfaat Below The Line penting karena 

membantu perusahaan memaksimalkan investasi promosi mereka 

dan mencapai hasil yang diinginkan dengan cara yang lebih efisien 

dan efektif. 

3. Peningkatan Jumlah Nasabah 

Peningkatan jumlah nasabah merujuk pada lembaga perbankan 

atau lembaga keuangan untuk menambah jumlah individu atau entitas 

yang menggunakan layanan perbnkan. Peningkatan jumlah nasabah 

sangat penting dalm pertumbuhan dan kesuksesan bank, karena semakin 

banyak nasabah yang dilayani, semakin besar potensi pendapatan dan 

pengaruh di pasar. Hal ini dapat mencakup berbagai upaya, seperti 

pengembangan produk dan layanan, pemasaran, edukasi keuangan, dan 

peningkatan layanan pelanggan. 

a. Pengertian Nasabah 

 Dalam bukunya "Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran Bank" 

yang dikutip dari "Kamus Perbankan menyatakan bahwa Nasabah 
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adalah orang atau badan yang mempunyai rekening simpanan atau 

pinjaman pada bank.
45

 

 Sedangkan menurut Undang-Undang No 21 Tahun 2008, 

Nasabah adalah pihak yang menggunakan jasa bank syariah dan atau 

Unit Usaha Syariah. Nasabah penyimpan adalah nasabah yang 

menempatkan dananya di Bank Syariah dan atau Unit Usaha Syariah 

dalam bentuk simpanan berdasarkan akad antara bank syariah atau 

Unit Usaha Syariah dan nasabah yang bersangkutan. Nasabah investor 

adalah nasabah yang menempatkan dananya di Bank Syariah dan atau 

Unit Usaha Syariah dalam bentuk investasi berdasarkan akad antara 

Bank Syariah dan atau Unit Usaha Syariah dan nasabah yang 

bersangkutan. Nasabah penerima fasilitas adalah nasabah yang 

memperoleh fasilitas dana atau yang dipersamakan dengan itu, 

berdasarkan prinsip syariah.
46

 

 Arti nasabah pada lembaga perbankan sangat penting. 

Nasabah  itu  ibarat nafas yang sangat berpengaruh terhadap 

kelanjutan suatu bank. Oleh karena itu bank harus dapat menarik 

nasabah sebanyak-banyaknya agar dana yang terkumpul dari nasabah 

tersebut dapat diputar oleh bank yang nantinya disalurkan kembali 

kepada masyarakat yang membutuhkan bantuan bank. Nasabah 

merupakan pihak yang menggunakan jasa bank. Penghimpunan dana 

                                                           
45

 Selamat Siregar, “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah 

Pada PT Bank Mandiri Cabang Krakatau Medan,” Journal Ilmiah Methonomi, Vol. 1, No. 2, 

2015, 11. 
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 Undang-Undang Republik Indonesia Nomer 21 Tahun 2008 Tentang “Perbankan 

Syariah”. 
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dan pemberian kredit merupakan pelayanan jasa perbankan yang 

utama dari semua kegiatan lembaga keuangan bank. Rumusan tersebut 

kemudian diperinci pada butir berikutnya, yaitu sebagai berikut:  

1) Nasabah Penyimpan  

Adalah nasabah yang menempatkan dananya di bank 

dalam bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan 

nasabah yang bersangkutan. 

2) Nasabah Debitur  

Adalah nasabah yang memperoleh fasilitas kredit attas 

pembiayaan berdasarkan Prinsip Syariah atau yang dipersamakan 

dengan itu berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang 

bersangkutan. 

b. Karakter Nasabah 

Perilaku nasabah terhadap produk keuangan perbankan dapat 

dipengaruhi oleh sikap atau presepsi masyarakat terhadap perbankan 

itu sendiri.
47

 Tingkat kepuasan nasabah dengan prilaku nasabah, 

dimana akan terdapat beberapa karakter atau tipe dari nasabah yaitu 

sebagai berikut: 

1) Nasabah yang puas atau apa yang didapatkan oleh nasabah 

tersebut melebihi apa yang diharapkannya, sehingga ia akan loyal 

                                                           
47

 Marliyah, et al, "Analisis Tingkat Literasi Nasabah Bank Syariah Pada Kontrak 

Murahahah,” Jurnal Ekonomi dan Manajemen Teknologi (EMT). no. 2 (2021),113. 

https://doi.org/10.35870/emt.v5i2.449 
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terhadap produk tersebut dan akan terus melakukan pembelian 

kembali (repeated order).  

2) Karakter nasabah defectors, yaitu nasabah yang merasa pelayanan 

yang diberikan oleh perusahaan tidak ada sesuatu yang lebih atau 

bersifat standar atau biasa saja, dan biasanya nasabah merasa apa 

yang didapatkannya dari produk tersebut sama saja dengan yang 

diberikan oleh produk lain, sehingga ia beralih kepada produk lain 

yang mampu memberikan kepuasan lebih dari apa yang 

diharapkannya. 

3) Karakter nasabah terrorist, yaitu nasabah yang mempunyai 

pengalaman buruk atau negatif atas perusahaan, sehingga akan 

menyebarkan efek berantai yang negatif kepada orang lain. 

4) Karakter nasabah hostages, yaitu nasabah yang tidak puas akan 

suatu produk namun tidak dapat melakukan pembelian kepada 

barang lain, karena struktur pasar yang monopolistik atau harga 

yang murah. 

5) Karakter nasabah mercenaries, yaitu nasabah yang sangat puas, 

namun tidak mempunyai kesetiaan terhadap produk tersebut. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN  

A. Pendekatan dan Jenis penelitian 

Pendekatan  yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

kualitatif yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

ucapan atau tulisan dan prilaku yang dapat diamati dari orang (subjek) itu 

sendiri. Metode yang digunakan adalah metode penelitian kualitatif adalah 

pengamatan, wawancara, atau penelaahan dokumen. Objek penelitian yang 

digunakan adalah "Analisis Strategi Promosi Below The Line Untuk 

Peningkatan Jumlah Nasabah Di PT. Bank Mega Syariah KCP Jember". Data 

yang didapat sangat mendasar, karna sesuai dengan fakta dan realita yang 

ada. Penelitian kualitatif yaitu jenis penelitian yang tidak didapat dari 

perhitungan angka dan hitungan- hitungan lainnya.
48

 Berdasarkan tema yang 

dibahas, penelitian ini digolongkan kedalam jenis penelitian deskriptif. 

Desain penelitian deskriptif adalah desain penelitian yang disusun dalam 

rangka memberikan gambaran secara sistematis tentang informasi ilmiyah 

yang berasal dari subjek atau objek penelitian. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian diperlukan dalam peneliti. Lokasi penelitian adalah 

tempat dimana penelitian memperoleh data-data yang diperlukan dan 

marjawab pertanyaan yang telah ditetapkan. Lokasi penelitian ini dilakukan di 

Kabupaten Jember. Tepatnya dilaksanakan di PT Bank Mega Syariah KCP 
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Jember Jl. Hayam Wuruk No.71, Gerdu, Sempusari, Kec. Kaliwates, 

Kabupaten Jember, Jawa Timur 68131.67 

C. Subyek Penelitian  

Subyek penelitian ini dipilih secara cermat menggunakan teknik 

purposive yang sesuai. Teknik purposive adalah metode pengambilan sampel 

yang memungkinkan peneliti mengidentifikasi secara selektif sumber-sumber 

yang memiliki pengetahuan atau pengalaman khusus terkait dengan suatu 

topik penelitian. Pertimbangan dalam penggunaan teknik purposive 

melibatkan pemilihan narasumber yang dianggap paling mampu memberikan 

informasi yang mendalam atau memiliki wewenang yang memudahkan 

peneliti dalam mengarahkan topik atau situasi sosial yang sedang diteliti. 

Dengan demikian, teknik purposive memungkinkan peneliti untuk  

mendapatkan perspektif yang kaya dan beragam dari narasumber yang 

dipilih.
49

  

Berdasarkan  pemahaman tersebut, peneliti memilih subyek penelitian 

dengan menggunakan teknik purposive untuk memastikan bahwa narasumber 

yang dipilih memiliki pengetahuan, pengalaman, atau wewenang yang 

relevan dengan topik penelitian, sehingga dapat memberikan wawasan dan 

perspektif yang mendalam serta sesuai dengan kebutuhan penelitian. Adapun 

informan dalam penelitian ini menggunakan 3 orang karyawan dan 1 nasabah 

di PT Bank Mega Syariah KCP Jember. Diantaranya yaitu: 

1. Sub Branch Operation Manajer yaitu Bapak Danny Setiawan Ramadahan 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 218-219 

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

67 

2. Relationship Manager General Banking (Departemen pemasaran dan 

pengembangan bisnis) yaitu Bapak Rizal Candra Puspito  

3. Costumer service yaitu Nikmatul Anif Ustami 

4. Nasabah yaitu Ibu Dewi. 

D. Teknik pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Observasi  

  Observasi  adalah pengamatan yang dilakukan secara langsung 

pada lokasi penelitian untuk mengumpulkan data dan disertakan dengan 

pencatatan-pencatatan terhadap fenomena yang terjadi di tempat 

penelitian. Dalam menggunakan teknik observasi ini yang terpenting 

melakukan pengamatan dan mencatat kondisi yang ada untuk 

membuktikan kebenaran informasi yang peneliti dapatkan atas jawaban 

dari pertanyaan yang subyek sampaikan.
50

  

 Peneliti menggunakan observasi digunakan untuk memperoleh 

gambaran secara menyeluruh dan mengumpulkan data-data terkait 

kejadian operasional pada strategi promosi below the line. Pada penelitian 

ini peneliti melakukan pengamatan mendatangi langsung dengan tujuan 

untuk mendapatkan data yang valid, yaitu: 

                                                           
50

 Mochamad Syahroni Firdiansyah, "Manajemen Pengelolaan Wahana Rekreasi Olahraga 
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a. Profil kantor PT Bank Mega Syariah KCP Jember, meliputi: sejarah 

berdirinya, visi dan misi perusahaan. 

b. Strategi Promosi Below The Line Untuk Peningkatan Jumlah Nasabah 

Di PT Bank Mega Syariah KCP Jember. 

2. Wawancara 

 Wawancara (interview) yaitu suatu kaedah dalam pengumpulan 

data yang biasa digunakan dalam penelitian sosial. Wawancara biasanya 

digunakan untuk mendapatkan informasi yang berhubungan dengan fakta, 

kepercayaan, perasaan, keinginan dan sebagainya yang diperlukan untuk 

memenuhi tujuan penelitian.
51

 

  Wawancara adalah pertemuan dua orang di mana mereka 

berbagi ide dan informasi untuk mengumpulkan informasi yang mereka 

perlukan sesuai dengan topik tertentu. Dalam hal ini peneliti lebih 

menggunakan pelaksanaan wawancara dengan face to face interview yaitu 

peneliti melakukan wawancara secara langsung dengan tatap muka 

dengan informan. Pada penelitian ini mengadakan tanya jawab secara 

langsung dengan informan yaitu karyawan di PT Bank Mega Syariah 

KCP Jember. Adapun data yang diperoleh dari wawancara ini adalah: 

a. Penerapan Strategi Promosi Below The Line Terhadap Peningkatan 

Jumlah Nasabah 

b. Dampak Penerapan Strategi Promosi Below The Line Terhadap 

Peningkatan Jumlah Nasabah 
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 Mita Rosaliza, "Wawancara, Sebuah Interaksi Komunikasi Dalam Penelitian Kualitatif", 
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3. Dokumentasi  

 Dokumentasi yaitu suatu hal yang digunakan dalam memperoleh 

data dan informasi dalam bentuk buku,arsip,dokumen, tulisan angka dan 

gambar yang berupa laporan serta adanya keterangan yang dapat 

mendukung penelitian.
52

  

Peneliti menggunakan dokumentasi untuk mendukung data yang 

dibutuhkan lebih lengkap dengan memperkuat dan melengkapi berbagai 

macam informasi yang ditemukan selama proses penelitian dilaksanakan. 

Adapun dokumen yang diperoleh data diantaranya: 

a. Sejarah berdirinya PT Bank Mega Syariah KCP Jember  

b. Visi dan Misi PT Bank Mega Syariah KCP Jember. 

c. Stuktur Bank Mega Syariah KCP Jember. 

Dokumentasi lainnya yang relevan diperoleh dari berbagai sumber 

yang dilakukan validitasnya dalam memperkuat analisis objek 

pembahasan.  

E. Analisis Data 

Menurut Miles dan Huberman dalam buku sugiono mengemukakan 

bahwa analisis data suatu proses untuk mengungkapkan makna dari data 

penelitian dengan cara mengumpulkan data sesuai dengan klarifikasi khusus. 

Dan dalam menganalisa Analisis data kualitatif dilakukan secara kolaboratif 

dan berkelanjutan hingga selesai. Terdapat tiga tahap dalam proses analisis 

                                                           
52

 Blasius Sudarsono, "Dokumentasi, Informasi dan Demokratisasi", Jurnal Dokumentasi 

dan Informasi, no. 1 (2003): 8, https://doi.org/10.14203/j.baca.v27i1.67 
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data, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarik kesimpulan atau 

verifikasi. yang dijelaskan sebagai berikut:
53

 

1. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini melakukan pengamatan 

secara langsung di lokasi penelitian dan mencatat fenomena yang terjadi. 

Hasil wawancara yang diperoleh secara langsung dari beberapa 

narasumber. Kemudian dokumentasi berupa data nasabah 5 tahun 

terakhir, dan beberapa dokumen yang terkait. Data disajikan dalam bentuk 

transkip observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

2. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih dan memilih hal yang 

pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari temanya dan 

polanya. Mereduksi berarti meringkas, memilih dan memfokuskan. 

Jawaban wawancara dan hasil observasi dimaknai secara mendalam 

sesuai konteks penelitian. Kemudian hasil pemahaman dikelompokkan 

sesuai pokok penelitian yang sama. Berdasarkan hasil pemahaman 

tersebut maka diperoleh data yang berguna bagi penelitian dan data yang 

tidak sesuai dengan topik penelitian. 

3. Penyajian Data 

 Penyajian data yaitu sekumpulan informasi tersususn yang 

memberi kemungkinan untuk menarik kesimpulan dan mengambil 

tindakan. Penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat. 
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Pada penelitian ini penyajian data disajikan secara jelas dan menjadikan 

alur penelitian dapat dipahami. peneliti menyajikan data dalam bentuk 

tabel untuk memperjelas hasil analisa. Serta berbagai bentuk upaya untuk 

mengatasi timbulnya kesalahan-kesalahan dalam bentuk uraian singkat 

yang menjelaskan bagaimana hasil dari penelitian. 

4. Penarikan Kesimpulan Dan Verifikasi 

 Pada proses penarikan kesimpulan dilakukan setelah semua data 

yang diperlukan telah terkumpul dan bukti-bukti pendukung penelitian 

telah didapatkan melalui proses sebelumnya, kesimpulan bersifat 

sementara selama ada bukti-bukti kuat pendukung penelitian yang 

ditemukan diproses pengumpulan data berikutnya. 

F. Keabsahan data 

Pada uji keabsahan data dalam penelitian kualitatif perlu uji 

kredibilitas, dimana uji kredibilitas data atau kepercayaan data penelitian 

kualitatif terdiri dari: perpanjangan pengamatan, meningkatkan ketekunan, 

triangulasi, analisis kasus negatif dan menggunakan refrensi. Teknik 

triangulasinya adalah pemeriksaan kembali data dengan tiga cara, yaitu 

triangulasi sumber, triangulasi metode, dan triangulasi waktu. Pada penelitian 

ini digunakan uji kredibilitas dengan triangulasi, peneliti menggunakan 

triangulasi sumber, triangulasi sumber sendiri merupakan pengecekan data 

yang diperoleh dari berbagai sumber.
54
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G. Tahap – tahap Penelitian    

Tahapan-tahapan dalam proses penelitian deskripsi kualitatif dapat 

diuraikan kedalam 3 tahapan pokok yaitu: 

1. Tahapan Pra-Lapangan 

Dalam hal ini sebelum turun langsung ke lapangan peneliti 

mempersiapkan proposal penelitian sebagai rancangan awal nantinya 

ketika dilapangan Dalam tahapan penelitian lapangan terdapat enam 

tahapan. Tahapan tersebut juga dilalui peneliti sendiri, adapun enam 

tahapan penelitian tersebut ialah: 

a. Penyusun Proposal Penelitian: Peneliti mengajukan proposal 

penelitian kepada Dewan Penasehat Akademik (DPA) dan 

Koordinator Program Studi Perbankan Syariah. Proposal ini berisi 

fokus penelitian, tujuan, metode, dan kerangka teoritis yang akan 

digunakan dalam penelitian. 

b. Persetujuan Judul Penelitian: Setelah proposal disusun, judul 

penelitian diajukan untuk mendapatkan persetujuan. Setelah judul 

disetujui, peneliti dapat melanjutkan ke tahap berikutnya. 

c. Penyusunan Surat Permohonan: Peneliti menyiapkan surat dan 

permohonan resmi yang akan dikirimkan ke lokasi penelitian, yaitu 

Bank Mega Syariah KCP Jember. Surat ini mungkin berisi permintaan 

izin untuk melakukan penelitian di lokasi tersebut. 
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2. Tahap Pelaksanaan Lapangan 

 Kegiatan yang dilakukan dalam tahap pelaksanaan diantranya 

sebagai berikut: 

a. Memahami Latar Penelitian Dan Persiapan Diri: Penting bagi peneliti 

untuk memahami latar belakang penelitian yang dilakukan serta 

mempersiapkan diri dengan baik sebelum memasuki lapangan 

penelitian 

b. Memasuki Lapangan Penelitian: Setelah memahami latar belakang 

penelitian, peneliti memasuki lokasi penelitian, yaitu Bank Mega 

Syariah KCP Jember. Di sini, peneliti perlu membangun hubungan 

yang baik dengan subjek penelitian, seperti karyawan bank atau 

nasabah, untuk mendapatkan kerjasama dalam pengumpulan data.  

c. Mengumpulkan Data: Peneliti melakukan pengumpulan data dengan 

melakukan wawancara langsung dengan narasumber. Wawancara ini 

bertujuan untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan sesuai 

dengan pertanyaan penelitian yang telah dirancang sebelumnya. Data 

yang dikumpulkan dari wawancara akan menjadi materi utama dalam 

analisis penelitian 

3. Tahap Penyelesaian 

Tahap penyelesaian ini adalah langkah terakhir dalam proses 

penelitian. Ditahap ini juga peneliti menyusun laporan, mengurus surat 

selesai penelitian yang diminta di pihak Bank, kemudian memastikan 
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laporan yang diterima sudah benar dan lengkap, serta mempertahankan 

hasil penelitian yang telah diselesaikan dan disimpulkan.  
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS  

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Sejarah Bank Mega Syariah 

 Bank Meega Syariah mulanya dikeenal seebagai PT Bank Umum 

Tugu (Bank Tugu), bank ini didirikan pada tanggal 14 Juli 1990. Pada 

tahun 2001, PT Meega Coerpoera (seebeelumnya dikeenal seebagai Para Groeup) 

meempeeroeleeh bank ini meelalui PT Meega Coerpoera (dahulu PT Para Gloebal 

Inveestindoe) dan PT Para Reekan Inveestama. Akuisisi teerseebut keemudian 

diikuti deengan peerubahan keegiatan usaha pada tanggal 27 Juli 2004. Seejak 

tanggal 2 Noeveembeer 2010 hingga saat ini, bank ini dikeenal deengan nama 

PT Bank Meega Syariah. Peerjalanan peerubahan nama dan loegoe teerseebut 

meenceerminkan eevoelusi dan strateegi peerusahaan dalam meenyeesuaikan diri 

deengan pasar dan meempeerkuat ideentitasnya seebagai bagian dari grup Meega 

Coerpoera seerta seebagai leembaga keeuangan syariah yang beerkualitasdan 

teerpeercaya di Indoeneesia. Seejak 16 Oektoebeer 2008, Bank Meega Syariah teelah 

dibeerikan izin untuk beeroepeerasi seebagai bank deevisa. Deengan keeweenangan 

ini, bank dapat meengeeloela transaksi valuta asing dan peerdagangan 

inteernasioenal. Keebeeradaan ini tidak hanya meempeerluas cakupan bisnis bank 

kee pasar inteernasioenal, namun juga meembeerikan aksees yang leebih luas 

dalam hal aktivitas peerdagangan dan valuta asing, teetapi juga meenunjukkan 

keemampuan dan kreedibilitas bank dalam meenangani transaksi keeuangan 

yang koempleeks. Peeroeleehan status bank deevisa teelah meenjadi strateegi peenting 
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dalam peerluasan pasar Bank Meega Syariah, meemungkinkan bank untuk 

tidak hanya foekus pada pasar doemeestik, teetapi juga meenjeelajahi peeluang 

bisnis di pasar inteernasioenal. Hal ini teelah meeningkatkan reeputasi bank 

seebagai salah satu bank syariah teerkeemuka di Indoeneesia. Pada 8 April 2009, 

Bank Meega Syariah juga dibeerikan izin oeleeh Keemeenteerian Agama Reepublik 

Indoeneesia seebagai bank yang dapat meeneerima seetoeran Biaya 

Peenyeeleenggaraan Ibadah Haji (BPS BPIH). Deengan deemikian, bank 

teerseebut meenjadi salah satu bank keecil yang dikeenal seebagai BPS BPIH 

yang teerkoeneeksi seecara oenlinee deengan Sisteem Koemputeer Haji Teerpadu 

(Siskoehat) Keemeenteerian Agama RI. Peerjanjian ini meerupakan platfoerm baru 

bagi Bank Meega Syariah untuk meempeerluas layanan keeuangan syariah 

keepada umat Islam di Indoeneesia, khususnya untuk meendukung peelaksanaan 

ibadah haji.
55

 

2. Visi dan Misi 

a. Visi  

Tumbuh dan Sejahtera Bersama Bangsa 

b.  Misi  

1) Bertekad mengembangkan perekonomian syariah melalui sinergi      

dengan semua pemangku kepentingan 

2) Menebarkan nilai-nilai kebaikan yang islami dan manfaat bersama 

sebagai wujud komitmen dalam berkarya dan beramal 
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3) Senantiasa meningkatkan kecakapan diri dan berinovasi 

mengembangkan produk serta layanan terbaik yang sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat. 

3. Struktur Organisasi Bank Mega Syariah KCP Jember 

Gambar 4.1 

Struktur Bank Mega Syariah KCP Jember 

 

 

 

Sumber: PT Bank Mega Syariah KCP Jember 

 

4. Deskripsi Jabatan (Job Description) 

a. Sub Branch Manager 

Seorang Sub Branch Manager bertanggung jawab sebagai 

pengawas cabang untuk mengatur, memantau, dan mengevaluasi semua 

operasi penjualan dan cabang, termasuk cabang-cabang yang berada di 

bawah kendali mereka. Fokus utamanya adalah memastikan kepatuhan 

terhadap peraturan dan prinsip kehati-hatian, serta pembinaan sumber 

daya manusia di kantor cabang untuk menjaga kinerja yang baik dan 
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mencegah terjadinya kelalaian atau pelanggaran yang merugikan pihak. 

Serta bertanggung jawab atas jalannya bisnis funding, fee based income 

dan financing di kantor-kantor cabang yang berada dibawah 

koordinasinya dan pemenuhan Full Time Equivalent (FTE) di cabang, 

kualitas kinerja staff yang berada di bawah koordinasinya, serta 

pelaksana kinerja sesuai dengan ketentuan syariah. 

b. Sub Branch Operation Manajer 

Seorang Sub Branch Operation Manajer bertanggung jawab 

mengkoordinasikan jalannya proses transaksi/operasional di Kantor 

Cabang Pembantu dan memberikan layanan kepada pihak-pihak terkait 

sesuai dengan ketentuan, kaidah kepatuhan, kepatutan dan standar yang 

telah ditetapkan serta mengelola resiko yang mungkin timbul untuk 

memastikan bahwa seluruh operasional di Kantor Cabang Pembantu 

berjalan dengan baik serta tidak terjadi kelalaian dan pelanggaran yang 

dapat merugikan Bank.   

c. Relationship Manager General Banking 

      Seorang Relatoinship Manager General Banking 

bertanggungjawab untuk meningkatkan informasi Bank Mega Syariah 

dengan mengawasi proses penyelesaian nasabah yang dibatalkan oleh 

staf pemulihan di Internal Collection Departemen (PICC). 

Tanggungjawab tersebut mencakup proses penagihan kepada nasabah, 

akuisi agunan, serta upaya pengadaan agunan melalui proses Jual 

Jaminan Secara Sakrela (JJSR) atau di Kantor Pelayanan Kekayaan dan 

Lelang (KPKNL) dan Pengadilan Negeri (PN). 
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d. Back Office 

Seorang Back Office menjadi bagian dari operasional Bank 

Mega Syariah yang berfungsi sebagai perantara kegiatan operasional 

atas layanan jasa/produk yang diberikan bank, baik yang bersifat 

pendanaan maupun pembiayaan dengan memperhatikan prinsip kehati-

hatian pada alur dan prosesnya untuk memastikan dsan pelanggaran 

yang dapat merugikan Bank. Bertanggungjawab menjalankan proses 

transaksi/operasional dan layanan kantor, baik terkait pendanaan 

maupun pembiayaan, sesuai ketentuan tata kelola administrasi dan 

keuangan yang berlaku dan memberikan layanan yang sesuai dengan 

standar layanan baku yang ditetapkan baik untuk pelanggan eksternal 

maupun internal dengan tetap mematuhi ketentuan, kaidah kepatuhan 

dan kepatutan yang berlaku.  

e. Customer Service 

Soorang Customer Service menjadi bagian dari frontiliners yang 

dapat memberikan pelayanan pada nasabah atas informasi jasa / produk 

Bank Mega Syariah baik pendanaan maupun pembiayaan, transaksi non 

finansial, serta mampu mengatasi keluhan nasabah sesuai dengan 

system dan prosedur yang berlaku untuk memuaskan kebutuhan 

nasabah / calon nasabah untuk menjaga Integritas Bank. 

f. Teller 

Seorang Teller bertanggungjawab melayani penarikan, 

pembayaran dan pencairan dana, mencatat transaksi tunai, menyusun 

rekapitulasi arus masuk dan keluar uang, mengelola proses dan 
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administarsi pengambilan serta penyetoran uang ke dalam brankas, dan 

menerima setoran uang serta mengelola transaksi kas dan tunai. 

g. Account Officer Consumer (AOC) 

     Seorang Account Officer Consumer (AOC) bertugas mengelola 

pemasaran kredit, melakukan penyelidikan pada dokumen permohonan 

kredit, melakukan survey lapangan dan mengevaluasi potensi bisnis 

calon debitur, menilai kecocokan jaminan, dan mempromosikan produk 

kredit kepada calon nasabah. 

h. Funding Officer 

Seorang Funding Officer (FO) adalah posisi karyawan yang 

bertugas menghimpun dana nasabah dalam bentuk tabungan, bank 

adalah sebagai tempat menyimpan dan berinvestasi, nasabah memiliki 

keuntungan berupa bunga dan keamanan uangnya, selain itu nasabah 

juga dapat melakukan transaksi pembayaran dengan mudah lewat 

tabungan. 

5. Letak Geografia 

Kantor Bank Mega Syariah KCP Jember terletak di Jl. Hayam 

Wuruk No. 71, Kel. Sempusari, Kec. Kaliwates, Kabupaten Jember Jawa 

Timur 68131. Adapun batas-batas Bank Mega Syariah KCP Jember 

sebagai berikut:  

a. Sebelah Barat   : Transmart Jember 

b. Sebelah Utara   : Hotel Bandung Permai 

c. Sebelah Timur   : Tempat UMKM 

d. Sebelah Selatan   : Rose Gilato, Ice Cream & Café 
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6. Produk-produk Bank Mega Syariah KCP Jember 

a. Tabungan Haji iB 

Tabungan haji iB adalah tabungan yang ditujukan untuk 

merencanakan dana keberangkatan ibadah haji. 

1) Fitur Produk 

a) Perencanaan ibadah haji lebih berkah dengan akad Mudharabah 

Mutlaqah 

b) Setoran awal ringan 

c) Gratis biaya administrasi bulanan 

d) Fleksibel dalam menentukan setoran selanjutnya 

e) Bukti kepemilikan Passbook (buku tabungan) tanpa ATM 

f) Sistem terhubung secara online melalui SISKOHAT (Sistem 

Informasi dan Komputerisasi Haji Terpadu) 

g) Pendaftaran Haji secara online dengan SISKOHAT Kementrian 

Agama. 

2) Syarat Pembukaan Rekening 

a) Kartu identitas diri (KTP) dan NPWP 

b) Mengisi dan menandatangani formulir pembukaan rekening 

secara lengkap dan benar  

  

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

82 

3) Biaya  

Tabel 4.1 

Setoran Biaya Tabungan Haji iB 

Penyetoran  Biaya Setoran  

Minimum setoran awal Rp 100.000 

Minimum setoran selanjutnya  

Biaya administrasi bulanan  

Tp. 50.000 

- 

Minimum saldo  Rp. 100.000 

Setoran porsi haji Rp. 25.100.000 

 

 

 

 

 

 

 

Biaya penutupan rekening  

Penutupan rekening biaya tabungan 

haji iB yang dilakukan sebelum 

mendapatkan porsi akan dikenakan 

biaya sebesar Rp. 100.000 

Tidak diperkenankan melakukan 

penutupan tabungan haji iB setelah 

mendapatkan porsi, kecuali nasabah 

melakukan pembatalan haji dengan 

biaya sebesar Rp. 100.000. 

Penutupan rekening tabungan haji iB 

dapat dilakukan minimal 6 bulan 

setelah keberangkatan haji dan tidak 

dikenakan biaya penutupan rekening 

(gratis) 

 

b. Tabungan Simpanan Pelajar 

Merupakan tabungan prinsip syariah berdasarkan akad 

mudharobah yang ditujukan bagi siswa & siswi guna membiasakan diri 

menabung sejak dini. 

1) Fitur Produk 

a) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad mudharobah mutlaqah 

b) Diperuntukkan bagi nasabah perorangan yang berusia dibawah 

17 tahun dan belum memiliki KTP (Siswa & Siswi PAUD, TK, 

SD, SMP, SMA, Madrasah atau sederajat 
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c) Buka rekening lebih mudah dengan setoran awal hanya Rp. 

1000 

d) Gratis biaya administrasi bulanan 

e) Mendapatkan buku tabungan tanpa fasilitas kartu ATM 

f) Mendapatkan bagi hasil nisbah 1% untuk nasabah dan 99% 

untuk bank. Persentase nisbah bagi hasil yang akan diterima 

nasabah mengikuti profit distribution bank setiap bulannya. 

2) Syarat Pembukaan Rekening 

a) Usia dibawah 17 tahun dan belum memiliki KTP 

b) Melampirkan identitas anak (NIk, NISN atau NIS) 

c) Melengkapi dokumen pendukung yaitu akta kelahiran, KTP 

orang tua/wali, Kartu Keluarga dan surat kuasa yang sudah 

diverifikasi oleh pihak sekolah 

d) Mengisi dan menandatangani formulir pembukaan rekening 

secara lengkap dan benar 

3) Biaya  

Tabel 4.2 

Setoran Tabungan Simpanan Pelajar  

Penyetoran  Biaya Setoran  

Minimum setoran awal  Rp. 1000 

Minimum setoran selanjutnya  Rp. 1000 

Biaya administrasi bulanan  - 

Minimum saldo  Rp. 1000 

Maksimum saldo Rp. 20.000.000 

Biaya penutupan rekening  Rp. 1000 

Biaya domant Rp. 1000 
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c. Tabungan Suka-Suka Extra 

Merupakan tabungan dari Bank Mega Syariah dengan 

menempatkan dana dalam jumlah dan jangka waktu tertentu. Anda 

berkesempatan mendapat berbagai hadiah menarik. Makin extra 

penempatannya, makin besar hadiah yang diperoleh. 

1) Keunggulan tabungan Suka-Suka extra 

a) Jangka waktu penempatan yang fleksibel, mulai dari 3 hingga 

36 bulan 

b) Suka-suka pilih hadiahnya sesuai dengan penempatan dana 

mulai dari Rp. 25.000.000 

2) Syarat dan ketentuan program  

a) Berlaku untuk nasabah baru dan nasabah lama (Existing) baik 

nasabah perorangan dan non-perorangan 

b) Penempatan dana dapat berupa dana baru (fresh fund) atau 

existing 

c) Memiliki kartu identitas diri (KTP) dan NPWP 

d) Mengisi dan menandatangani formulir secara lengkap dan benar 

e) Minimal saldo penempatan Rp. 25.000.000 

f) Jangka waktu penempatan dana mulai dari 3 hingga 36 bulan 

g) Saldo nasabah diblokir pada rekening program sesuai dengan 

jangka waktu yang dipilih 

h) Jika nasabah melakukan penutupan sebelum tanggal jatuh 

tempo, maka nasabah dikenakan biaya penutupan rekening 
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sebesar Rp. 150.000 dan dikenakan biaya penggantian hadiah 

beserta pajak (nilai gross) 

i) Jika hadiah yang dipilih oleh nasabah tidak tersedia, bank 

berhak mengganti hadiah dengan nilai setara dengan yang 

dipilih oleh nasabah 

d. Pembiayaan Berkah Bank Mega Syariah  

Wujudkan impian anda bersama Bank Mega Syariah untuk 

memiliki hunian yang nyaman, membeli bahan bangunan untuk 

renovasi/membangun rumah, membeli paket jasa pendidikan/ibadah, 

membeli gadget dan keperluan lainnya melalui pembiayaan berkah dari 

Bank Mega Syariah 

1) Keunggulan Program 

a) Nasabah dapat memperoleh berbagai keuntungan dan promo 

menarik dari ekosistem CT Group 

b) Angsuran tetap sampai dengan lunas 

c) Bebas biaya provisi dan bebas pinalti 

d) Bebas biaya appraisal 

2) Jenis Pembiayaan Berkah  

a) Pembiayaan Properti yakni merupakan fasilitas pembiayaan 

untuk pemilikan properti (pembelian rumah/apartemen, take 

over, pembangunan, renovasi dan refinancingi) 
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b) Pembiayaan Kendaraan (PKK) merupakan fasilitas pembiayaan 

konsumtif untuk pembelian kendaraan bermotor roda 4 (baru 

atau second) 

c) Pembiayaan Multiguna (PKM) merupakan fasilitas pembiayaan 

konsumtif dengan tujuan pembelian barang dan jasa halal 

dengan agunan 

d) Pembiayan Tanpa Agunan (PTA) meurpakan fasilitas 

pembiayaan konsumtif bagi nasabah yang perusahaan tempat 

bekerjanya telah bekerja sama dengan Bank Mega Syariah 

e) Pembiayan Agunan Tunai (PAT) merupakan fasilitas 

pembiayaan konsumtif dengan agunan tunai di Bank Mega 

Syariah 

e. Debit Card Bank Mega Syariah  

Merupakan fasilitas kartu debit dan ATM untuk nasabah yang 

membuka rekening di Bank Mega Syariah. Kartu debit dapat digunakan 

untuk transaksi perbankan dan non-perbankan seperti tarik tunai, 

transfer antar bank, hingga berbelanja. Kartu debit Bank Mega Syariah 

terintegrasi dengan Sistem Gerbang Pembayaran Nasional (GPN). 

1) Keunggulan Produk  

a) Kenyamanan dalam transaksi belanja di seluruh mesin EDC di 

Indonesia berlogo GPN 

b) Mendapat fasilitas SMS banking dan mobile banking 

(MSyariah) 
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c) Nasabah mendapatkan discount di merchant ekosistem CT 

Corpora (hanya berlaku untuk kartu debit gold dan platinum) 

d) Biaya administrasi ringan 

2) Syarat dan Ketentuan  

a) Untuk nasabah Bank Mega Syariah yang memiliki tabungan 

atau giro  

b) Memiliki identitas diri (KTP) dan NPWP 

c) Membuka tabungan Bank Mega Syariah melalui M-Syariah 

terdekat 

d) Mengisi formulir pengajuan kartu ATM dengan lengkap dan 

benar 

f. M-Syariah 

M-Syariah merupakan aplikasi mobile banking Bank Mega 

Syariah yang memberikan berbagai kemudahan untuk mengelola 

transaksi perbankan dan non-perbankan, salah satunya adalah 

pembukaan fitur rekening online tanpa perlu datang ke kantor cabang. 

Selain itu, nikmati juga berbagai fitur lain seperti: layanan transfer antar 

bank secara online, layanan BI-Fast, fitur pembelian dan pembayaran 

tagihan, top up e-wallet, hingga fitur-fitur islami yang mendukung 

aktivitas ibadah anda. 

1) Keunggulan Produk  

a) Bebas biaya administrasi bulanan jika membuka rekening 

Tabungan Berkah Digital iB melalui M-Syariah 
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b) Aman karena dilengkapi dengan password, pin, dan kode OTP. 

Selain itu, tersedia juga keamanan Biometrik melalui sidik jari 

(fingerprint) atau deteksi waja (Face ID) yang menjadikan 

transaksi semakin aman dan nyaman 

c) Fitur yang lengkap untuk memenuhi kebutuhan pembelian dan 

pembayaran secara online. Terdapat juga fitur berkah islami 

yang memberikan informasi masjid terdekat, arah kiblat, hingga 

berita dan artikel islami 

d) Transaksi sambil beramal selain fitur perbankan, anda dapat 

melakukan transaksi beramal seperti zakat, infaq, shodaqoh, 

wakaf hingga donasi 

e) Praktis bisa transaksi kapanpun dan dimana pun tanpa perlu 

keluar rumah 

2) Fitur berkah yang banyak  

a) Fitur Umum M-Syariah  

(1) Pembukaan rekening tabungan secara online, tanpa perlu 

melakukan video call maupun datang ke kantor cabang 

(2) Pembukaan rekening cukup dengan mengisi data, 

mengambil foto KTP dan melakukan swafoto (selfie) 

diaplikasi M-Syariah 

(3) Kartu debit akan dikirim langsung ke alamat anda 

(4) Pemindah bukuan atau transfer antar bank dapat dilakukan 

secara online  
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(5) Bisa melakukan transfer ke bank lain dengan biaya admin 

yang lebih murah, menggunakan layanan BIFast 

b) E-payment  

M-Syariah memiliki fitur e-payment yang memberikan 

kemudahan kepada anda dalam melakukan pembayaran dan 

pembelian secara online untuk beragam kebutuhan sebagai 

berikut: 

(1) Pembelian dan pembayaran listrik 

(2) Top up e-wallet (Ovo, GoPay, Dana, Shoppe pay dan 

LinkAja) isi ulang pulsa dan paket data 

(3) Pembayaran telepon pasca bayar 

(4) Pembayaran menggunakan QRIS 

(5) Pembayaran PDAM (Perusahaan Daerah Air Minum) 

(6) Berbagai pembayaran lainnya 

c) Beramal dan Berdonasi Secara Online  

Dengan M-Syariah, anda juga dapat merasakan kemudahan 

dalam beramal dan berdonasi 

(1) Dapat berdonasi melalui berbagai lembaga sosial, termasuk 

CT ARSA Foundation 

(2) Menunaikan kewajiban berzakat melalui berbagam pilihan 

lembaga penyalur infaq 

(3) Menyisihkan sebagian harta untuk membantu sesama 

melalui berbagai pilihan lembaga penyalur infaq 
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(4) Memberikan shodaqah melalui berbagai lembaga penyalur 

shodaqah terpercaya yang terdapat di aplikasi M-Syariah 

(5) Memberikan harta wakaf untuk dimanfaatkan oleh penerima 

wakaf. Berwakaf di M-Syariah akan memperoleh sertifikat 

& akta wakaf 

(6) Membeli qurban melalui program lembaga penyalur qurban 

yang terpercaya. 

B. Penyajian Data Dan Analisis 

Penyajian data merupakan bagian yang mengungkap data yang 

dihasilkan dalam penelitian sesuai dengan metode dan teknik penelitian yang 

digunakan dengan sistematika yang disesuaikan dengan rumusan masalah dan 

analisa data yang relevan. Untuk memperoleh data penelitian, maka 

pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode observasi, 

wawancara, dan dokumentar. Setelah proses pengumpulan data selesai 

kemudian dilanjutkan analisa data yang dilakukan secara interaktif. Analisa 

data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis yang diperoleh 

dari hasil wawancara, catatan tangan dan bahanbahan lain sehingga mudah 

dipahami dan temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain. Analisis 

data dilakukan dengan mengorganisasikan data, menjabarkan kedalam unit-

unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilik mana yang paling 

penting dan dipelajari, dan membuat kesimpulan yang dapat diberikan kepada 

orang lain. 
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 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, maka 

akan diuraikan data tentang “Analisis Strategi Promosi Below The Line Untuk 

Peningkatan Jumlah Nasabah Di PT. Bank Mega Syariah KCP Jember”. 

Penyajian data ini diperoleh dari hasil Observasi, Wawancara dan 

Dokumentasi yang tertuang dalam hal sebagai berikut: 

1. Penerapan Strategi Promosi Below The Line di PT. Bank Mega 

Syariah KCP Jember  

Strategi merupakan cara organisasi atau pelaku usaha akan 

mencapai tujuan-tujuannya, dengan  mengevaluasi peluang dan ancaman 

lingkungan eksternal yang dihadapi, dan sumber daya serta kemampuan 

internal perusahaan. Strategi pemasaran atau bisnis terdiri dari tujuan, 

strategi dan taktik. Tujuan berguna untuk mencari dan menentukan 

pemasaran.
56

 

Strategi Promosi berkaitan  dengan masalah-masalah  perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan. 

Strategi promosi merupakan cara bank untuk menarik dan 

mempertahankan masyarakat agar tetap menabung pada bank tersebut. 

Namun kegiatan promosi yang dilakukan bank juga bisa mengurangi 

minat  masyarakat untuk menabung  pada bank tersebut apabila dilakukan 

dengan tujuan dan penyampaian yang tidak tepat. Oleh sebab itu, bank 

harus dapat memanfaatkan dengan baik dan benar media promosi seperti 

                                                           
56

 M.F. Hidayatullah, dkk, " Strategi Digital Marketing Dengan Instagram Dan Tiktok Pada 

Butik Dot.Id", jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam, vol. 10, No. 1 (2023) 

https://scholar.google.co.id/citations?view_op=view_citation&hl=id&user=RRIMCLQAAAAJ&ci

tation_for_view=RRIMCLQAAAAJ:mVmsd5A6BfQC 

  

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id

https://scholar.google.co.id/citations?view_op=view_citation&hl=id&user=RRIMCLQAAAAJ&citation_for_view=RRIMCLQAAAAJ:mVmsd5A6BfQC
https://scholar.google.co.id/citations?view_op=view_citation&hl=id&user=RRIMCLQAAAAJ&citation_for_view=RRIMCLQAAAAJ:mVmsd5A6BfQC


 

 

92 

Below The Line. Dalam hal ini bank harus mengetahui media promosi 

Below The Line yang sering dijumpai oleh masyarakat serta yang 

berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah. Berdasarkan hasil 

wawancara dengan staf di Bank Mega Syariah Kcp Jember sering 

mengadakan kegiatan Promosi mulai dari Event/Pameran, Sponsorship, 

dan Pemberian Hadiah/Souvenir. Kegiatan promosi yang dilakukan Bank 

Mega Syariah Syariah KCP Jember ada yang berdasarkan arahan 

kebijakan dari pusat maupun dari kebijakan Bank Mega Syariah KCP 

Jember itu sendiri. 

a. Strategi Promosi  

Adanya sebuah strategi promosi dalam sebuah perusahaan 

yakni bermaksud untuk meningkatkan jumlah nasabahnya, agar 

perusahaan tersebut lebih banyak dikenal oleh masyarakat. Adapun 

strategi promosi yang dilakukan di Bank Mega Syariah KCP Jember 

diantaranya yaitu:  

Menurut bapak Danny Setiawan Ramadhan  selaku  Sub 

Branch Operational Manager di Bank Mega Syariah KCP Jember 

mengakatan: 

"Kalau di Bank Mega Syariah KCP Jember disini biasanya 

menggunakan jenis-jenis promosi seperti, Personal Selling 

(Tatap Muka) dengan melibatkan pertemuan pelanggan untuk 

interaksi tatap muka yang berfungsi untuk menginformasikan 

dan membujuk mereka agar melakukan pembelian, serta 

memberikan informasi mengenai apa saja yang ada di Bank 

Mega Syariah ini, seperti produk-produknya, pelayanannya 

dengan jelas”.
57

 

                                                           
57

 Danny Setiawan Ramadhan, diwawancarai oleh penulis,  Jember, 23 Januari 2024. 
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Selain itu peneliti juga mendapatkan tambahan informasi dari 

Nikmah Anif Ustami selaku Customer Service yang menyatakan 

bahwa:  

“Advertising (Periklanan) juga memegang peran yang sangat 

penting dalam dunia bisnis perbankan. Khususnya di Bank 

Mega Syariah KCP Jember ini menggunakan periklanan yang 

tepat, sehingga dapat memperkenalkan produk atau layanan 

kepada khalayak, membangun merek yang kuat, dan 

meningkatkan penjualan”.
58

  

 

Untuk mendapatkan minat dan hati dari nasabah, PT Bank 

Mega Syariah KCP Jember  juga melakukan  inovasi tambahan dimana 

dalam hal ini peneliti mendapatkan informasi dari Bapak Danny 

Setiawan Ramadhan yang menjelaskan beberapa pertimbangan yang 

harus dilakukan untuk menunjukkan produk unggulan yang dimiliki 

oleh PT Bank Mega syariah KCP Jember diantaranya adalah sebagai 

berikut :  

“Sales Promotion( Promosi Penjualan) biasanya kami memilih 

produk yang memiliki potensi penjualan yang tinggi dan 

memiliki persaingan yang lebih ketat di pasar. Kami juga 

mempertimbangkan feedback dari pelanggan dan analisis pasar 

untuk menentukan produk mana yang paling sesuai untuk 

dijadikan objek sales promotion, dan Direct Marketing 

(Pemasaran Langsung) biasanya langsung didukung oleh sikap 

pegawai Bank Mega Syariah KCP Jember yang baik terhadap 

nasabah serta mempunyai pengetahuan yang cukup untuk 

memberikan penjelasan yang mencukupi kepada nasabah yang 

akan dipandu dengan sistem pelayanan yang ada”.59 

 

                                                           
58

 Nikmatul Anif Ustami, diwawancarai oleh penulis,  Jember,  23 Januari 2024. 
59

 Danny Setiawan Ramadhan, diwawancarai oleh penulis,  Jember, 23 Januari 2024  
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Hasil wawancara di atas juga diperkuat oleh bapak Rizal 

Candra Puspito selaku Relationship Manager General Banking di 

Bank Mega Syariah KCP Jember mengakatan:  

“Bank Mega Syariah KCP Jember telah menggunakan berbagai 

strategi pemasaran untuk meningkatkan kinerja bisnisnya, 

termasuk pemasaran tatap muka, periklanan, promosi 

penjualan, dan pemasaran langsung”.
60

 

 

b. Below The Line 

Berkenaan dengan strategi pemasaran yang terus dilakukan 

Bank Mega Syariah KCP Jember sehingga muncul inovasi baru perihal 

pengembangan yang dirasa sangat efektif dan memudahkan nasabah 

dalam mengakses sesuai dengan kebutuhan sebagaimana disampaikan 

oleh  Nikmah Anif Ustami selaku Customer Service  yang menyatakan 

bahwa:  

“Bank Mega Syariah telah berkomitmen untuk memberikan 

pengalaman perbankan yang lebih baik kepada nasabahnya 

melalui berbagai inisiatif, seperti pengembangan aplikasi 

digital untuk memudahkan nasabah bertransaksi. Bank Mega 

Syariah KCP Jember juga telah menggunakan periklanan 

sebagai salah satu strategi pemasaran untuk meningkatkan 

kesadaran dan kepercayaan nasabah terhadap bank”.
61

 

 

Periklanan yang sudah berjalan sebagai bentuk inisiatif dari 

strategi Bank Mega syariah KCP Jember, tentunya memuat di 

beberapa media sebagaimana disampaikan oleh Danny Setiawan 

Ramadhan selaku Sub Branch Operational Manager yang menyatakan 

bahwa :   

                                                           
60

 Rizal Candra Puspito, diwawancarai oleh penulis, Jember, 29 januari 2024. 
61

 Nikmah Anif Ustami, diwawancarai oleh penulis, Jember, 23 Januari 2024. 
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“Dengan menggunakan berbagai media, seperti brosur dan 

internet, sehingga bank Mega Syariah dapat menjangkau lebih 

banyak orang dan meningkatkan kesadaran tentang produk dan 

layanan yang ditawarkan”.
62

 

 

Meskipun media yang digunakan layaknya sama dengan 

perusahaan pada umumnya, akan tetapi yang lebih menarik adalah isi 

brosur yang disampaikan oleh petugas kepada nasabah atau calon 

nasabah sebagaimana yang disampaikan oleh  Nikmah Anif Ustami 

selaku Customer Service sebagai informasi tambahan peneliti yang 

menyatakan bahwa: 

“Brosur itu pasti akan dibutuhkan oleh petugas ketika terjun ke 

lapangan, sebab adanya brosur dapat membantu memberikan 

pemahaman bahwa Bank Mega syariah memiliki produk yang 

unik degan disertai penjelasan yang santun sehingga mereka 

gembira dengan tawaran tersebut”.
63

  

 

Tidak hanya cukup sampai di media sosial saja bentuk strategi 

yang dilakukan, bahkan Bank Mega Syariah KCP Jember juga 

memberikan reward kepada nasabah yang bertujuan untuk 

meningkatkan nilai kepuasan dari nasabah sebagaimana disampaikan 

oleh Rizal Candra Puspito Relationship Manager General Banking 

yang menyatakan bahwa:   

“Bank Mega Syariah KCP Jember juga telah menggunakan 

promosi penjualan sebagai salah satu strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan produk dan layanan. Dengan 

menggunakan berbagai cara, seperti diskon, hadiah, dan 

program loyalitas, bank Mega Syariah dapat meningkatkan 

penjualan produk dan layanan serta meningkatkan kepuasan 

nasabah. Serta Bank Mega Syariah KCP Jember juga 

                                                           
62

 Danny Setiawan Ramadhan, diwawancarai oleh penulis, Jember,  23 Januari 2024. 
63

 Nikmah Anif Ustami, diwawancarai oleh penulis, Jember, 23 Januari 2024. 
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menggunakan cara pemasaran langsung dengan menjalin 

pendekatan kepada nasabah, mendatangi rumah nasabah".64 

 

Dengan kata lain, beberapa bentuk upaya yang telah dilakukan 

mempunyai maksud dan tujuan tertentu dimana kualitas kepercayaan 

dan pelayanan kepada nasabah merupakan hal yang perlu di 

pertahankan, sebagaimana disampaikan oleh Danny Setiawan 

Ramadhan selaku Sub Branch Operational Manager yang menyatakan 

bahwa : 

“Berinteraksi langsung adalah upaya kami untuk selalu 

berjuang menambah dan mendapatkan nasabah, baik dengan 

mendatangai langsung di tempat kerja, maupun di rumah 

mereka sehingga dengan hal ini bisa menjalin kedekatan 

walaupun pertemuan tidak terlalu formal seperti di kantor pada 

umumnya”.
65

  

 

Untuk semakin membawa nasabah lebih tergiur dengan 

program unggulan Bank Mega Syariah KCP Jember, maka peneliti 

mendapatkan informasi tambahan dari Bapak Rizal Candra Puspito 

selaku Relationship Manager General Banking yang menjelaskan 

mengenai terobosan baru untuk menggiurkan nasabah antara lain : 

“voucher belanja, logam mulia, dapat tiket umroh atau dapat 

tiket perjalanan wisata, ngasih sponsor ke nasabah, semisal 

nasabah punya event apa dan butuh sponsor dari bank mega 

syariah biasanya kita support”.
66

 

 

Tambahan informasi dari Nikmah Anif Ustami Customer 

Service yang memberikan pernyataan bahwa :  

                                                           
64

 Rizal Candra Puspito, diwawancarai oleh penulis, Jember, 29 Januari 2024. 
65

 Danny Setiawan Ramadhan, diwawancarai oleh penulis, Jember, 23 Februari 2024. 
66

 Wawancara, Rizal Candra Puspito, diwawancarai oleh penulis, Jember, 29 Januari 2024. 
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“Habis dapat nasabah, nanti kalau sudah selesai transaksi, 

biasanya nyelipin brosur-brosur di kasih ke nasabah yang 

sekiranya sesuai dengan kemampuan dia. Misal si nasabah ini 

sering nabung dan tabungannya banyak, nah ini bisa di kasih 

tabungan yang  suka-suka atau yang tabunga haji seperti itu”.
67

 

 

Lalu bagaimana dengan nasabah yang memiliki tempat tinggal 

jauh dari lokasi Bank Mega Syariah, hal yang di perlukan sebagai 

bentuk pemberian kemudahan kepada nasabah adalah sebagaimana 

yang disampaikan oleh Danny Setiawan Ramadhan selaku Sub Branch 

Operational Manager bahwa: 

“Ngadain Event, karena produk kita banyak biasanya itu kita 

bikin event untuk produk-produk yang ritel tabungan yang 

dananya kecil tidak terlalu besar, biasanha kita ngadain promo. 

Promonya biasanya ke komunitas, seperti kita ada produk 

tabungan digital yang pembukaan rekeningnya bisa langsung 

melalui aplikasi M-Bankingnya bank mega syariah, itu kan 

custemer tidak perlu ke kantor bisa langsung buka tabungan 

secara online, itu bisa kita manfaatin untuk kita nawarin 

produknya ke komunitas perkumpulan seperti itu”.
68

  

 

Hal tersebut terus berkelanjutan demi memperoleh nasabah 

yang semakin meluas sehingga jangkauan yang diterima melebihi 

Bank pada umumnya, dengan cara melakukan kerjasama dengan pihak 

lain seperti yang diuatarakan oleh Bapak Rizal Candra Puspito selaku 

Relationship Manager General Banking yang menyatakan bahwa: 

“kita  ada produk-produk yang bisa dikerjasamakan, seperti 

penggajian karyawan melalui mega syariah atau karyawan yang 

bekerjasama bisa dapat  layanan pembiayaan tanpa agunan atau 

bekerjasama dengan developer terkait dengan pembiayaan 

rumah subsidi biasanya segmennya bekerjasama dari situ. Dari 

developer atau dari perusahaan untuk manfaatin layanan 

kita”.
69
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 Nikmah Anif  Ustami, diwawancarai oleh penulis, Jember, 8 Maret 2024. 
68

 Danny Setiawan Ramadhan, diwawancarai oleh penulis, Jember, 23 Februari 2024. 
69

 Rizal Candra Puspito, diwawancarai oleh penulis, Jember, 29 Janurai 2024. 
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Selain itu peneliti juga mendapatkan informasi tambahan dari 

Nikmah Anif Ustami selaku Costumer Service yang menyatakan 

bahwa: 

“Sponsor bareng smartfreen, seperti minta partisipasinya jadi 

kita ngasih sponsor juga jualan allobank. Juga pernah 

bekerjasama sama sekolah SMA Muhammadiyah, jadi waktu 

mereka class meating banyak jam kosong jadi kita nawarin 

allobank sama M-Syariah itu”.
70

  

 

Dari hasil wawancara, observasi dan dokumentasi mengenai 

strategi below the line dapat disimpulkan bahwa pendekatan sangatlah 

dibutuhkan untuk mmeberikan pelayanan kepada nasabah seperti 

halnya mengadakan event, memberikan suport sponsor, program 

tabungan berhadiah, dan bekerja sama dengan beberapa instansi.  

 

Dari upaya yang telah dilakukan tersebut peneliti mendapatkan 

tanggapan positif dari salah satu nasabah yang memberikan penilaian 

terkait kinerja dan pelayanan kepada dirinya sebagaimana disampaikan 

oleh ibu Dewi selaku nasabah di PT Bank Mega Syariah KCP Jember 

menyatakan: 

 “saya memilih untuk melakukan pembiayaan di Bank Mega 

Syariah karena margin yang ditawarkan terbilang murah dan 

mudah, selain itu angsuran dan reward yang diberikan 

jumlahnya juga tetap makanya saya tertarik buat bertahan ya 

karena lebih murah dan mudah itu mbak”.
71

 

 

Dari hasil wawancara, observasi dan dokumentasi yang 

dilakukan oleh peneliti perihal Promosi below the line yang di 
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 Nikmah Anif Ustami, diwawancarai oleh penulis, Jember, 8 Maret 2024. 
71

 Dewi, diwawancarai oleh penulis, Jember, 29 Januari 2024. 
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terapkan Bank Mega Syariah KCP Jember diantaranya adalah dengan 

melakukan pengenalan secara Door to Door, pengiklanan, promosi, 

diskon, reward, program loyalitas.   

c. Peningkatan Jumlah Nasabah 

  Terdapat peningkatan jumlah nasabah pada PT Bank Mega 

Syariah KCP Jember selama 5 tahun terakhir dari 2019 sampai 2023, 

sebagaimana yang disampaikan oleh Nikmah Anif Ustami selaku 

Customer Service mengenai jumlah nasabah sebagai berikut:
72

 

 

Tabel 4.3 

Jumlah Nasabah PT. Bank Mega Syariah KCP Jember 

selama 5 tahun terakhir 

Tahun Jumlah Nasabah 

2019 1.359 

2020 1.198 

2021 1.299 

2022 2.021 

2023 1.947 

Sumber:Annual Report PT. Bank Mega Syariah KCP Jember 

 

Dari hasil wawancara dengan Customer Service bahwasannya 

jumlah nasabah di PT Bank Mega Syariah KCP Jember setiap 

tahunnya meningkat. Supaya peningkatan jumlah nasabah tersebut 

tetap stabil Bank Mega Syariah harus lebih keratif, dan lebih 

mendekatkan diri lagi untuk menarik calon nasabah baru maupun 

nasabah tetap agar tetap percaya pada Bank Mega Syariah. 
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 Nikmah Anif  Ustami, diwawancarai oleh penulis, Jember, 23 Januari 2024. 

 

digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id digilib.uin.ac.id



 

 

100 

Sebagaimana yang disampaikan oleh bapak Danny Setiawan 

Ramadhan selaku  Sub Branch Operational Manager mengenai 

strategi below the line sebagai berikut:  

“Step by stepnya biasa kita pendekatan dulu, kalau  semisal 

kita itu mau pembukaan yang besar kayak deposito, suka-suka 

extra itu kan membutuhkan dana yang cukup besar, nah 

biasanya kalau dana yang besar ini itu kan agak susah, jadi 

biasanya kan orang-orang  lebih kritis, jadi kayak dapat bagi 

hasilnya berapa, terus kalau aku di tempatin segitu dapatnya 

berapa. Jadi pinter-pinternya kita ambil hatinya mereka, tidak 

langsung sekali datengin terus oke, tidak pasti harus beberapa 

kali. Seperti kita biasanya profiling nasabah dulu, misal kita 

cari tahu dulu nasabah  itu sukanya apa, kita telusurin dulu, 

baru kalau sudah  nasabah nyaman, baru kita kenalkan di bank 

mega syariah  ini biasa kalau mau daftar ada sponsornya, kalau 

semisal nanti mau nasabah bisa penempatan dana disini biar 

dapat target”.
73

 

 

Hal ini sesuai dengan pendapat yang disampaikan oleh mbak 

Nikmah Anif Ustami selaku Customer service yang menyatakan 

bahwa: 

“kita jualannya Allobank sama M-Syariah, jadi M-Bankingnya. 

Selain itu kami ada program n  yang donwnload allobank dan 

M-Syariah ini dapat minyak sama mie sesperti itu”.
74

 

 

Hal tersebut dilakukan demi memperoleh minat dan bisa 

mengambil hati nasabah sehingga mereka tetap bisa menabung dan 

bertransaksi dengan Bank Mega Syariah KCP Jember. Langkah 

berikutnya yang dilakukan adalah sebagai berikut :  

“Langkahnya lebih ke pendekatan ke nasabah. kalau promo 

program itu kan pasti kita sampaikan langsung ke customer 

baik itu lewat sosial media atau ketemu dengan nasabah, tapi 

lebih enak ketemu langsung dengan nasabah karena dengan 
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kita ketemu langsung dengan nasabah bisa tahu kebutuhan 

nasabah seperti apa, paling tidak secara detail kita lebih bisa 

menjelaskan langsung produknya dan nasabah leboh paham 

apa yang kita sampaikan tentang promo produknya bagaimana 

dari pada kita kirim promo pamflet brosurnya, kadang nasabah 

masi tidak jelas”. 

 

2. Dampak Penerapan Strategi Promosi Below The Line di PT. Bank 

Mega Syariah KCP Jember  

Bank Mega Syariah KCP Jember memulai gerilya mencari nasabah 

dengan cara yang beragam, hal ini mereka lakukan lantaran belum 

bumingnya istilah Bank Mega Syariah KCP Jember di telinga masyarakat, 

oleh karenanya mereka berjuang untuk mengenalkan kelebihan dan 

program unggulan yang dimiliki oleh Bank Mega Syariah sebagaimana 

yang disampaikan oleh Danny Setiawan Ramadhan selaku Sub Branch 

Operational Manager yang menyatakan bahwa:  

“Manfaatnya semakin meningkat banyak sih mbk. Karena kan 

bank mega syariah sendiri masih belum banyak yang tahu, jadi kita 

bagaimana caranya kita mengenalkan ke orang-orang, ini loh di 

jember itu ada bank mega syariah, fitur-fiturnya ini, kelebihannya 

begini, benefitnya seperti apa bisa di counter jadi perbandigan 

misalnya mereka juga ditawarkan dengan bank yang lain”.
75

 

 

Setelah nama Bank Mega Syariah mulai terdengar di telinga 

masyarakat, dampak yang akan diterima setelah melakukan strategi 

promosi Bellow the Line sebagaimana disampaikan oleh Bapak Rizal 

Candra Puspito selaku Relationship Manager General Banking yang 

menyatakan bahwa:  
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“Kita bisa tahu dan mengenal karakter orang, misal si nasabah ini 

ada masalah, mau ambil pinjaman di bank lain biasanya kalau 

orang mau ambil pinjaman kita lihat dulu recordnya dia itu pernah 

minjam di bank mana saja”.
76

 

 

Dengan penerapan inilah seorang petugas bisa memberikan 

klasifikasi tingkat kemampuan nasabah yang nantinya dapat diberikan 

solusi terkait setiap permasalahan yang dialami nasabah sebagaimana 

disampaikan oleh Mbak Nikmah Anif Ustami selaku Customer Service 

yang menyatakan bahwa: 

“Perlunya memilah segment-segment nasabah dulu dari macam-

macam nasabah ada yang nasabah itu loyal, nasabah yang 

rekmendet kita harus mentreatmen nasabahnya seperti apa jadi 

lebih mengelompokkan nasabahnya dari itu. Baik itu nasabah yang 

loyal ataupun yang biasa-biasa yang perlu kita berikan penawaran 

yang lebih bagus atau nasabah yang memang lebih detail 

perhitungannya mungkin itu yang perlu kita treatment lebih dalam 

atau kita lebih intens dalam pendekatan. Jadi kita memilah milah 

kondisi nasabah, karena produk kita juga mulai dari produk ritel 

sampai dengan nasabah yang kelasnya prioritas. Kita punya 

segmen-segmen sendiri ya baik itu segmen yang nasabah dana 

kecil atau dengan dana besar, kita punya produknya semua”.
77

 

  

Selain itu peneliti juga mendapatkan informasi tambahan dari 

Danny Setiawan Ramadhan selaku Sub Branch Operatinal Manager 

Berkenaan dengan target yang akan diterima oleh Bank Mega syariah 
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setelah menerapkan konsep strategi pemasaran Bellow the Line 

sebagaimana diungkapkan. 

“Target kan disini banyak produk-produknya jadi kita mesti 

mengklafisikasi nasabah dulu, mulai dari perilakunya, 

kebutuhannya, karakteristiknya bagaimana. Baru  bikin kelompok-

kelompok sendiri, misal nasabah ini pantasnya di produk yang ini 

kayak gitu biasanya”.
78

 

 

Selain itu capaian yang telah diterima oleh Bank Mega syariah 

dapat di utarakan oleh Bapak Rizal Candra Puspito selaku Relationship 

Manager General Banking yang menyatakan bahwa: 

“Dengan menggunkan strategi door to door. Yang 

alhamdulillahnya kita ada kemajuan bisa ngalahin cabang-cabang 

lain, yang biasanya ranking bawah kita sudah hampir ke 10 besar, 

kan itu sudah lumayan banget buat kita”.
79

  

 

Sehingga hasil yang telah di capai inilah mampu memberikan 

dampak efektif kepada Bank Mega Syariah seperti halnya ungkapan yang 

di utarakan oleh Nikmah Anif Ustami selaku Customer Service bahwa : 

“Dampaknya kita juga semakin deket sama nasabah karena sering 

berinteraksi langsung, terus banyak dikenal di luaran juga, kadang 

ada nasabah yang sampe hafal sama kita,  ini  pegawai yang ada di 

bank mega syariah seperti itu. Dari situ kita dikenal banyak orang, 

terus dari mereka ngasih tau ke orang lain, ssmisal ngasih tau juga 

kalok daftar di bank mega syariah ini bisa dapat minyak, jadi buat 

orang lain tertarik juga buat ke bank mega syariah. Jadi bisa 

nambah relasi dan pendapatan juga”.
80

 

 

Sebagai kunci utama yang harus dirasakan setelah menarik minat 

dan hati nasabah, konsekuen dan kehati-hatian juga mereka siapkan demi 
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mendapatkan penilaian yang positif di masyarakat, sebagaimana 

disampaikan bahwa : 

“Ngasih kepercayaan kepada nasabah atau orang lain.  Misal kalau 

kita sudah banyak dikenal orang dapat nilai baik, jadi jangan 

sampai kita dinilai cacat dari mereka, soalnya sedikit saja 

ngelakuin kesalahan kecil itu dampaknya sudah besar. Jadi kita 

menjaga nama baik bank mega syariah”. 

 

Selain itu peneliti juga mendapatkan informasi tambahan dari 

bapak Danny Setiawan Ramadhan yang menyatakan bahwa : 

“Yang pasti kita harus tetap jaga silaturahmi dan komunikasi 

dengan nasabah. Istilahnya kalau sudah jadi nasabah kita bisa 

memberikan layanan terbaik buat nasabah. Tetap komunikasi 

dengan nasabah atau kita bisa main-main di tempat usahanya 

walaupun  hanya datang memberi salam ataupun menawarkan 

produk yang lain, mungkin membutuhkannya. Itu supaya nasabah 

tetap loyal sama kita. Komunikasi, memberikan layanan terbaik, 

gali lagi kebutuhan nasabah. Biasanya kalau nasabah sering dapat 

perhatian dari bank, mereka jadi lebih loyal dan bikin nyaman 

sama kita”. 
81

 

 

Berdasarkan hasil wawancara, observasi dan dokumentasi 

menyatakan bahwasanya dampak yang dirasakan dalam penggunaan 

strategi Bellow the Line adalah peningkatan jumlah nasabah sangat baik, 

hal tersebut sesuai dengan pemahaman nasabah tentang Bank Mega 

Syariah, dan strategi promosi Below The Line yang dilakukan. Mulai dari 

Event, Sponsorship, maupun hadiah, semua sangat berpengaruh terhadap 

peningkatan jumlah nasabah.  

Penulis tidak hanya melakukan  wawancara kepada pihak PT Bank 

Mega Syariah KCP Jember saja, tetapi juga dengan nasabah PT Bank 
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Mega Syariah KCP Jember, salah satunya ibu Dewi. Adapun hasil 

wawancaranya sebagai berikut:  

"Saya sudah lama nabung di sana, dari tahun 2021 sampai sekarang 

saya masih tetap nabung disana, jadi nasabah di sana karena 

tetangga saya cerita kalau dia menabung disana sering dapat 

voucher hadiah jika nabungnya sudah melampaui yang telah 

disepakti, nabung di sana itu enak dok, gak harus datang ke kantor, 

ada petugas sendiri yang datang ke rumah saya untuk menawarkan 

suatu produknya, menjelaskan semuanya, jadi saya cepet nangkep 

apa yang dismapikan petugasnya itu".
82

  

 

Dari pernyataan ibu Dewi dapat dikatakan bahwa PT Bank Mega 

Syariah KCP Jember dapat dikenal oleh masyarakat karena adanya word 

of mouth dari nasabah lama, sehingga dapat menarik masyarakat lain untuk 

menabung di PT Bank Mega Syariah KCP Jember. Selain dari word of 

mouth, karyawan marketing yang datang langsung ke rumah nasabah 

maupun calon nasabah untuk menawarkan suatu produknya dan 

mengambil hati nasabah maupun calon nasabahnya. Dengan cara seperti 

ini, PT Bank Mega Syariah KCP Jember bisa meningkatkan jumlah 

nasabah. 

Selain itu ibu Dewi juga mengatakan bahwa:  

"Saya juga tertarik karena disana memberikan hadiah maupun 

promo langsung kepada nasabah yang membuka tabungan dan 

mendownload Allobank dan M-Syariah, saya piker sangat menarik 

dan dapat menarik lebih banyak lagi nasabah untuk membuka 

tabungan di PT Bank Mega Syariah KCP Jember. Hadiah yang 

diberikan juga sangat bermanfaat bagi kehidupan sehari-hari, saya 

dapat hadiah 1 minyak karena sudah nabung di sana, dan masi 

banyak juga yang dapet voucher atau hadiah lainnya". 
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Pada wawancara di atas dapat dikatakan bahwa nasabah yang 

menabung disana juga mendapatkan bonus voucher atau hadiah yang 

sudah ditetapkan atau diterapkan oleh pihak PT Bank Mega Syariah KCP 

Jember. Dan banyak bonus-bonus yang lainnya, itu membuat minat 

nasabah semakin besar, karena sering adanya hadiah ataupun undian kusus 

nasabah disana. 

C. Pembahasan Temuan 

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dokumentasi, dan analisis 

data yang dilakukan serta berdasarkan pada fokus masalah maka dalam hal ini 

peneliti akan membahas temuan-temuan yang terjadi dilapangan mengenai 

penerapan strategi promosi below the line untuk peningkatan jumlah nasabah 

di PT Bank Mega Syariah KCP Jember sebagai berikut: 

1. Penerapan Strategi Promosi Below The Line Di PT. Bank Mega 

Syariah KCP Jember 

Menurut hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis menjelaskan 

bahwa penerapan strategi promosi below the line sudah berjalan dengan 

baik, adanya hal tersebut sebagai upaya yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk meningkatkan jumlah nasabah pada PT Bank Mega Syariah KCP 

Jember. 
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a. Strategi Promosi 

Manajemen strategi didefinisikan sebagai rencana tindakan 

yang menguraikan bagaimana mencapai tujuan yang ditetapkan.
83

 

Untuk promosi adalah kegiatan terpenting, yang berperan aktif dalam 

memperkenalkan, memberitahukan dan meningkatkan kembali suatu 

produk agar mendorong konsumen untuk membeli produk yang di 

promosikan serta setiap perusahaan harus menetukan promosi 

manakah yang digunakan.
84

 Setelah dianalisis penulis menemukan 

temuan tentang penerapan strategi promosi below the line untuk 

peningkatan jumlah nasabah yang dilakukan dengan beberapa jenis 

diantaranya: 

1) Personal Selling (Penjualan Tatap Muka) 

 Bank Mega Syariah KCP Jember menggunakan strategi 

Personal Selling (Tatap Muka) sebagai salah satu jenis promosi 

yang efektif dalam meningkatkan kesadaran dan kepercayaan 

pelanggan terhadap produk dan layanan bank. Dalam wawancara, 

ditemukan bahwa bank ini menggunakan metode tatap muka untuk 

berinteraksi dengan pelanggan, memberikan informasi tentang 

produk dan layanan yang tersedia, serta membujuk mereka untuk 

melakukan transaksi. Petugas bank mengungkapkan bahwa metode 

Personal Selling (Tatap Muka) sangat penting dalam meningkatkan 

penjualan produk dan layanan Bank Mega Syariah KCP Jember. 
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Mereka menggunakan teknik interaksi tatap muka untuk 

memahami kebutuhan pelanggan dan memberikan informasi yang 

relevan tentang produk dan layanan yang tersedia. Dengan 

demikian, pelanggan dapat mengambil keputusan yang lebih dan 

bijaksana dalam menggunakan produk dan layanan bank. Selain 

itu, metode ini juga membantu meningkatkan kepercayaan 

pelanggan terhadap bank, karena pelanggan dapat berinteraksi 

secara langsung dengan petugas bank dan memahami bagaimana 

bank bekerja untuk memenuhi kebutuhan mereka. Dalam beberapa 

kasus, metode ini juga membantu meningkatkan loyalitas 

pelanggan, karena pelanggan merasa bahwa bank memahami 

kebutuhan mereka dan memberikan solusi yang sesuai. Oleh karena 

itu, Bank Mega Syariah KCP Jember dapat terus menggunakan 

metode Personal Selling (Tatap Muka) sebagai strategi promosi 

yang efektif dalam meningkatkan kesadaran dan kepercayaan 

nasabah terhadap produk dan layanan bank. 

2) Advertising (Periklanan) 

 Dari toeri buku Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, 

periklanan merupakan media utama bagi perusahaan untuk 

menunjang kegiatan promosi, Iklan digunakan oleh perusahaan 

guna menginformasikan, menarik, dan mempengaruhi konsumen.
85

 

Periklanan memainkan peran penting khususnya di Bank Mega 
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Syariah KCP Jember, karena periklanan secara efektif 

mempromosikan produk dan layanan kepada masyarakat, 

membangun merek yang kuat, dan meningkatkan penjualan. 

Pentingnya periklanan dalam industri perbankan tidak bisa dilebih-

lebihkan. Dalam kasus Bank Mega Syariah KCP Jember, 

periklanan merupakan komponen penting dalam strategi pemasaran 

mereka. Dengan menggunakan iklan yang tepat sasaran, bank 

mampu memperkenalkan produk dan layanannya kepada khalayak 

yang lebih luas, sehingga meningkatkan pengenalan merek dan 

pada akhirnya mendorong penjualan. Pendekatan ini tidak hanya 

membantu membangun kehadiran bank di pasar, namun juga 

menumbuhkan reputasi yang kuat di kalangan nasabahnya. Selain 

itu, upaya periklanan Bank Mega Syariah KCP Jember dirancang 

agar sesuai dengan target audiensnya, memastikan bahwa pesan 

dikomunikasikan dan diterima secara efektif. Pendekatan yang 

ditargetkan ini sangat penting dalam lanskap perbankan yang 

kompetitif saat ini, di mana bank harus membedakan dirinya dari 

pesaingnya agar bisa menonjol. Dengan memanfaatkan periklanan 

secara efektif, Bank Mega Syariah KCP Jember mampu mencapai 

tujuan bisnisnya dan mempertahankan keunggulan kompetitif di 

pasar. 
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3) Sales Promotion ( Promosi Penjualan) 

 Bank Mega Syariah KCP Jember tersebut memilih produk 

yang memiliki potensi penjualan yang tinggi dan persaingan yang 

lebih ketat di pasar sebagai objek promosi penjualan. Selain itu, 

bank juga mempertimbangkan masukan dari pelanggan dan analisis 

pasar untuk menentukan produk mana yang paling sesuai untuk 

dijadikan objek promosi penjualan. Dari teori mengenai sales 

Promotion oleh Fauziyah Sahar didalam jurnalnya yang berjudul 

“Pengaruh Sales Promotion Dan Advertisng Terhadap Impulse 

Buying” bahwa promosi penjualan memiliki insentif jangka pendek 

untuk mendorong keinginan dan untuk mencoba membeli suatu 

produk atau jasa.
86

 Dalam memilih produk untuk promosi 

penjualan, Bank Mega Syariah KCP Jember menggunakan strategi 

yang sangat efektif. Mereka memilih produk yang memiliki potensi 

penjualan yang tinggi dan persaingan yang lebih ketat di pasar, 

sehingga dapat meningkatkan kesadaran dan minat pelanggan 

terhadap produk tersebut. Dengan demikian, bank dapat 

meningkatkan penjualan produk dan meningkatkan keuntungan. 

 Selain itu, Bank Mega Syariah KCP Jember juga 

mempertimbangkan masukan dari pelanggan dan analisis pasar 

untuk menentukan produk mana yang paling sesuai untuk dijadikan 
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objek promosi penjualan. Dengan demikian, bank dapat 

memastikan bahwa produk yang dipromosikan sesuai dengan 

kebutuhan dan preferensi pelanggan, sehingga dapat meningkatkan 

kepuasan pelanggan dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Dalam 

beberapa tahun terakhir, bank Mega Syariah KCP Jember telah 

menggunakan strategi promosi penjualan yang sangat efektif. 

Mereka telah berhasil meningkatkan penjualan produk dan 

meningkatkan keuntungan. Dalam wawancara, Bank Mega Syariah 

KCP Jember juga menunjukkan bahwa mereka menggunakan 

berbagai strategi promosi penjualan, seperti diskon, promo, dan 

lain-lain. Mereka juga menggunakan media sosial untuk 

mempromosikan produk dan meningkatkan kesadaran pelanggan 

terhadap produk tersebut. 

4) Direct marketing (Pemasaran Langsung) 

Dari teori jurnal Ridawan Purnama, dan Alfania Riska 

pralina bahwa pemasaran langsung berhungan langsung dengan 

target konsumen individu untuk menumbuhkan hubungan baik 

dengan kosumen.
87

 Sama halnya dengan karyawan Bank Mega 

Syariah KCP Jember tersebut memegang peran dalam 

meningkatkan efektivitas Direct Marketing. Mereka memahami 

pentingnya memberikan pelayanan yang baik dan memahami 
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produk yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen 

serta karyawa bank dapat membantu meningkatkan kepuasan 

nasabah dan meningkatkan loyalitas mereka terhadap bank.  

 Dapat disimpulkan Bank Mega Syariah KCP Jember 

memainkan peran penting dalam meningkatkan efektivitas 

Pemasaran Langsung. Mereka harus memiliki pengetahuan yang 

cukup tentang produk dan sistem pelayanan yang ada, serta 

memiliki kemampuan komunikasi yang baik untuk berinteraksi 

dengan nasabah. Berdasarkan temuan yang terjadi dilapangan 

mengenai penerapan strategi promosi yang dilakukan PT Bank 

Mega Syariah diatas sudah sesuai dengan toeri Khamdan Rifa’i 

dalam buku Pemasaran Suatu Pengantar yang menjelaskan jenis 

strategi promosi.
88

 

b. Below The Line 

Ada banyak kategori promosi below the line yang berkembang 

dari masa ke masa. Pengiklan semakin kreatif dan inovatif dalam 

berpromosi mengingat ketatnya persaingan merebut hati konsumen.
89

 

Strategi below the line dapat disimpulkan bahwa pendekatan sangatlah 

dibutuhkan untuk mmeberikan pelayanan kepada nasabah seperti 

halnya mengadakan event, memberikan suport sponsor, program 

tabungan berhadiah, dan bekerja sama dengan beberapa instansi. Dari 
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hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis dan dianalisis, penulis 

menemukan temuan beberapa jenis-jenis Below The Line diantaranya: 

1) Brosur  

Brosur Bank Mega Syariah KCP Jember memainkan peran 

penting dalam memberikan pemahaman tentang produk unik bank 

tersebut kepada petugas ketika mereka terjun ke lapangan. Dengan 

adanya brosur, petugas dapat lebih mudah menjelaskan produk 

yang ditawarkan Bank Mega Syariah kepada pelanggan, sehingga 

pelanggan dapat lebih mudah memahami dan memahami kelebihan 

produk tersebut. Oleh karena itu, brosur Bank Mega Syariah sangat 

penting  ketika petugas terjun  ke lapangan, karena dapat 

membantu  meningkatkan efektivitas penjualan produk bank dan 

meningkatkan  kepuasan  pelanggan. Seperti ketika selesai 

transaksi Bank Mega Syariah KCP Jember selalu menyelipkan 

brosur sesuai kebutuhannya nasabah. 

2) Event atau Pameran 

Dalam bab 2 teori jurnal yang berjudul “Perancangan 

System Informasi Promosi Event” setiap event selalu mempunyai 

tujuan  utama untuk apa diselenggarakan dan target sasarannya 

atau target pengunjung yang diharapkan akan hadir dalam event 

yang diadakan serta kunci utamanya adalah pengunjung 

mengetahui manfaat apa yang akan didapat melalui sebuah event.
90
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Dalam wawancara, diketahui bahwa mengadakan Event, sebuah 

perusahaan yang berfokus pada pengembangan produk tabungan, 

biasanya mengadakan event untuk produk-produk yang memiliki 

dana yang relatif kecil. Mereka juga menggunakan strategi promosi 

yang efektif, seperti mengadakan promo di komunitas, untuk 

meningkatkan kesadaran dan minat masyarakat terhadap 

produknya. Contohnya, produk tabungan digital yang pembukaan 

rekeningnya biasa secara onlnine atau langsung melalui aplikasi 

M-Bankingnya bank mega syariah, sehingga tidak perlu pergi ke 

kantor. Saat ini perkembangan event sejalan dengan kemajuan 

teknologi serta perkembangan kegiatan masyarakat. 

3) Sponsorship 

Sponsorship didefinisakan sebagai perjanjian antara 

sponsor dan acara,  untuk saling menguntungkan dari sponsor dan 

pihak yang disponsori dengan menyediakan pembiayaan atau 

dukungan lainnya.
91

 Dengan strategi sponsor yang efektif, Bank 

Mega Syariah KCP Jember dapat meningkatkan loyalitas nasabah 

dan meningkatkan kesadaran merek. Sponsor yang diberikan oleh 

bank ini tidak hanya membantu  nasabah dalam mencapai tujuan 

bisnis mereka, tetapi juga membantu bank dalam meningkatkan 

reputasi dan meningkatkan kesadaran merek. Selain itu, juga dapat 
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meningkatkan kesempatan bisnis dengan memberikan sponsor ke 

nasabah yang memiliki potensi bisnis yang besar. Dengan 

demikian, bank Mega Syariah dapat meningkatkan  pendapatan dan 

meningkatkan posisi mereka dalam industri keuangan syariah. 

Sebagaimana dari hasil wawancara, contohnya Bank Mega Syariah 

KCP Jember bekerja sama dengan Smartfreen dan instansi sekolah 

SMA Muhammadiyah Jember, dengan berpartisipasinya ketika ada 

class meating dengan memanfaatkan waktu kosong yang tersedia 

di kelas, Bank Mega Syariah KCP Jember menawarkan produk 

Allobank dan M-Syariah, sehingga siswa dapat mempelajari dan 

memahami produk keuangan yang relevan dengan kehidupan 

sehari-hari.  

4) Program Hadiah 

Bank Mega Syariah KCP Jember telah menerapkan 

beberapa program hadiah yang menarik untuk nasabahnya, 

termasuk program yang menawarkan berbagai hadiah menarik 

untuk nasabah yang melakukan penempatan dana dengan jangka 

waktu tertentu.
92

  Sebagaimana yang telah dismapiakan oleh bapak 

Rizal Candra bahwa undian ini menawarkan berbagai fasilitas yang 

dapat dinikmati nasabahnya, ketika nasabah memiliki tabungan 

yang mencapai jumlah tertentu dan jangka waktu yang disepakti. 
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Salah satu fasilitas yang paling menarik adalah voucher  tiket 

umroh dan  tiket perjalanan wisata adalah dua fasilitas lain yang 

ditawarkan oleh Bank Mega Syariah KCP Jember.  Bank Mega 

Syariah KCP Jember aktif memberikan reward kepada nasabah 

yang menyimpan atau menanbung dan mengunduh aplikasi 

Allobank  maupun M-Syariah berupa minyak 1 liter dan mie. 

Tujuannya Bank Mega Syariah KCP Jember memberikan reward 

untuk meningkatkan keterlibatan dan loyalitas nasabah dengan 

memberikan insentif bagi nasabah. Serta memberikan diskon 

khusus untuk mendorong nasabahnya agar menabung lebih banyak. 

Bank Mega Syariah KCP Jember mengungkapkan bahwa mereka 

telah melakukan survei untuk memahami dampak inisiatif ini 

terhadap nasabahnya. Mereka ingin memahami apakah diskon ini 

efektif dalam meningkatkan kesadaran nasabah tentang pentingnya 

menabung dan berhemat, diskon ini membantu meningkatkan 

jumlah tabungan nasabah. Berdasarkan temuan yang terjadi 

dilapangan mengenai penerapan strategi promosi yang dilakukan 

PT Bank Mega Syariah diatas sudah sesuai dengan toeri Agus 

Hermawan dalam bukunya Komunikasi Pemasaran tentang jenis below 

the line.
93
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c. Peningkatan Jumlah Nasabah 

Dalam meningkatkan jumlah nasabah, Bank Mega Syariah 

KCP Jember telah menggunakan strategi promosi yang terintegrasi dan 

berbasis masyarakat. Strategi ini melibatkan kegiatan promosi 

langsung di masyarakat, pengiklanan, serta penawaran layanan yang 

berharga. Dengan demikian, Bank Mega Syariah KCP Jember dapat 

meningkatkan kesadaran dan kepercayaan masyarakat, serta 

meningkatkan jumlah nasabah yang aktif dalam menggunakan layanan 

bank. Selain itu, Bank Mega Syariah KCP Jember juga memastikan 

bahwa strategi promosinya sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, 

mempertahankan kepercayaan masyarakat dan meningkatkan reputasi 

bank sebagai perbankan syariah yang reliabel. Dari hasil wawancara 

pada tabel 4.3 dimana jumlah pada nasabah Bank Mega Syariah KCP 

Jember dalam 5 tahun terakhir semakin meningkat.
94

  

Dan penulis menemukan temuan beberapa upaya untuk 

meningkatkan nasabah dan karakter nasabah. Bank Mega Syariah KCP 

Jember dalam memilah karakter setiap nasabahnya perlu memilah 

segmen-segmen untuk memberikan penawaran yang lebih sesuai dan 

efektif. Nasabah dapat dibagi menjadi beberapa kategori, nasabah 

termasuk yang setia dan nasabah yang biasa-biasa. Nasabah yang loyal 

memerlukan perhatian khusus dan penawaran yang lebih baik, 

sedangkan  nasabah yang biasa-biasa memerlukan pendekatan yang 
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lebih detail dan personal. Contohnya Bank Mega Syariah KCP Jember 

ketika ada nasabah mau mengambil pinjaman, biasanya dilihat dulu 

karakternya dan recordnya, nasabah itu pernah melakukan pinjaman di 

bank lain atau tidak. 

Bank Mega Syariah KCP Jember memiliki produk yang 

beragam, mulai dari produk ritel hingga produk untuk nasabah dengan 

dana prioritas. Mereka memiliki segmen-segmen tersendiri untuk 

masing-masing kategori nasabah, seperti nasabah dengan dana kecil 

dan nasabah dengan dana besar. Dengan demikian, bank dapat 

memberikan penawaran yang lebih sesuai dan efektif untuk setiap 

segmentasi nasabah, meningkatkan loyalitas dan kepuasan nasabah. 

2. Dampak Penerapan Strategi Promosi Below The Line di PT. Bank 

Mega Syariah KCP Jember  

Dalam penerapan Strategi Promosi Below The Line ini sangat 

berdampak baik bagi PT. Bank Mega Syariah KCP Jember. Berdasarkan 

hasil wawancara, menyatakan bahwasanya dampak yang dirasakan dalam 

penerapan strategi promosi Bellow the Line mengakibatkan peningkatan 

jumlah nasabah, hal tersebut sesuai dengan pemahaman nasabah tentang 

Bank Mega Syariah, dan strategi promosi Below The Line yang dilakukan. 

Nasabah didefiniskan sebagai orang atau badan yang mempunyai 

rekening simpanan atau pinjaman pada bank.
95

 Manfaatnya semakin 
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meningkat  karena bank Mega Syariah KCP Jember sendiri masih belum 

banyak yang tahu. Oleh karena itu, kita perlu mengenal orang-orang 

tentang keberadaan bank ini dan fitur-fiturnya yang unik. Salah satu cara 

yang efektif adalah dengan memberikan contoh  perbandingan dengan 

bank lain yang menawarkan produk yang mirip. Dengan demikian, orang-

orang  dapat  membandingkan kelebihan dan kekurangan dari setiap bank 

dan membuat keputusan yang lebih informasi. Di Jember, bank Mega 

Syariah KCP Jember memiliki beberapa fitur yang membuatnya berbeda 

dari bank lain. Salah satu fitur yang menarik adalah sistem syariah yang 

digunakan, yang memastikan bahwa semua transaksi yang dilakukan oleh 

bank sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Selain itu, juga menawarkan 

bunga yang lebih rendah dan biaya yang lebih efektif, menjadikannya 

lebih menarik bagi mereka yang ingin menghemat uang. Dengan mengenal 

keberadaan bank Mega Syariah KCP Jember dan fitur-fiturnya, kita dapat 

meningkatkan kesadaran masyarakat tentang manfaat yang ditawarkan 

oleh bank ini. Dengan demikian, masyarakat dapat lebih bijak dalam 

memilih bank yang sesuai dengan kebutuhan mereka dan meningkatkan 

kesadaran akan pentingnya menggunakan bank yang berprinsip syariah. 

Bank Mega Syariah KCP Jember juga memiliki dampak yang 

signifikan pegawai, karena sering berinteraksi dengan nasabah secara 

langsung dan intensif. Dengan demikian, pegawai semakin dekat dengan 

mereka, sehingga terkadang pelanggan bahkan dapat menghafal nama dan 

wajah pegawai yang bertugas. Hal ini memungkinkan untuk dikenal oleh 
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banyak orang, baik di dalam maupun di luar lingkungan bank. Dengan 

adanya kesadaran dan kepercayaan yang terbangun, nasabah juga 

cenderung untuk berbagi informasi tentang bank Mega Syariah KCP 

Jember kepada orang lain. Contohnya, mereka mengetahui bahwa bank 

Mega Syariah menawarkan layanan yang bervariasi, termasuk kemudahan 

dalam mendapatkan fasilitas keuangan, seperti pinjaman atau tabungan, 

serta ada promo hadiahnya/bonus. Informasi ini kemudian dapat menarik 

perhatian orang lain dan mendorong mereka untuk bergabung dengan bank 

Mega Syariah KCP Jember. Dengan cara tetap menjalin silaturahmi dan 

komunikasi yang baik dengan nasabah, seperti tetap komunikasi dengan 

nasabah yang memiliki usaha ataupun menawarkan produk yang lainnya, 

supaya  nasabah  tetap loyal , memberikan layanan yang terbaik, dengan 

sering bank Mega Syariah KCP Jember memberikan perhatian nasabah 

semakin nyaman dan lebih loyal. Loyalitas nasabah memiliki peran yang 

penting dalam sebuah perusahaan, mempertahankan mereka berarti 

meningkatkan kinerja keuangan dan mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan. Hal ini menjadi alasan utama bagi perusahaan untuk menarik 

dan mempertahankan mereka. Usaha untuk memperoleh nasabah yang 

loyal tidak bisa dilakukan sekaligus, tetapi melalui beberapa tahapan, 

mulai dari mencari pelanggan potensial sampai memperoleh partner.
96
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BAB V 

KESIMPULAN  

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis dalam analisis 

strategi promosi below the line untuk peningkatan jumlah nasabah adalah 

sebagai berikut: 

1. PT Bank Mega Syariah KCP Jember telah menerapkan berbagai strategi 

promosi below the line untuk peningkatan jumlah nasabah. Penerapannya 

adalah dengan melakukkan pendekatan seperti memberikan pelayanan 

kepada nasabah, Personal Selling (Tatap Muka) dengan melibatkan 

pertemuan pelanggan untuk interaksi tatap muka yang berfungsi untuk 

menginformasikan dan membujuk mereka agar melakukan pembelian, serta 

memberikan informasi mengenai apa saja yang ada di Bank Mega Syariah, 

Advertising (Periklanan), Sales Promotion ( Promosi Penjualan) untuk 

menunjukkan produk unggulan yang dimiliki oleh PT Bank Mega syariah 

KCP Jember. Promosi Below the line merupakan strategi kreatif dan 

inovatif yang bertujuan untuk meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap bank. Strategi tersebut antara lain menawarkan acara, dukungan 

sponsor, program sponsorship, dan bekerja sama dengan berbagai pihak. 

Brosur Bank Mega Syariah KCP Jember berperan penting dalam 

memberikan informasi mengenai produknya kepada nasabah, 

meningkatkan pemahaman dan kepercayaan mereka terhadap produk. 

Promosi event seperti promosi produk digital juga efektif meningkatkan 
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loyalitas dan kepercayaan pelanggan. Strategi sponsorship membantu bank 

membangun reputasi dan meningkatkan basis pelanggannya. Kolaborasi 

dengan sekolah seperti Smartfreen dan SMA Muhammadiyah Jember juga 

membantu bank meningkatkan basis nasabah dan posisinya di industri 

perbankan. Keterlibatan pegawai melalui bank juga berkontribusi terhadap 

lingkungan kerja yang lebih fleksibel dan efisien.  

2. PT Bank Mega Syariah KCP Jember mendapatkan dampak dari 

penggunaan strategi promosi below the line dengan peningkatan jumlah 

nasabah yang sangat baik. Salah satunya dengan Door to dor, sering 

berinteraksi langsung bisa tahu dan mengenal berbagai karakter nasabah 

maupun calon nasabah, serta dapat memilah segment-segment nasabah 

dulu dari macam-macam nasabah ada yang nasabah itu loyal, nasabah yang 

rekmendet kita harus mentretmen nasabahnya atau mengelompokkan tiap 

nasabah. Hal tersebut sesuai dengan pemahaman nasabah tentang Bank 

Mega Syariah, dan strategi promosi Below The Line yang dilakukan. Mulai 

dari Event, Sponsorship, maupun hadiah, semua sangat berpengaruh 

terhadap peningkatan jumlah nasabah.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian diatas, peneliti memiliki saran-saran yang 

diharapkan mampu memberikan manfaat bagi semua pihak terutama PT Bank 

Mega Syariah KCP Jember. 

Adapun saran-saran yang disampaikan peneliti yaitu: 
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1. Penerapan strategi promosi below the line yang dilakukan oleh Bank Mega 

Syariah memang sudah cukup baik. Dan diharapkan lebih meningkatkan 

kesadaran dan loyalitas pelanggan dengan menerapkan strategi promosi 

below the line yang efektif, serta Bank Mega Syariah KCP Jember terus 

meningkatkan inovasi produk dan fitur-fitur yang menjadi keinginan 

konsumen, memantapkan strategi promosi yang telah berjalan dengan baik, 

seperti kegiatan door-to-door, dan memperluas jangkauan promosi melalui 

media sosial dan lain-lain, supaya perusahaan lebih dikenal lagi dikalangan 

masyarakat. 

2. Dampak Penerapan strategi promosi below the line yang dilakukan oleh 

Bank Mega Syariah, sudah memberikan dampak yang baik untuk 

perusahaan sendiri. Namun harus lebih di tingkatkan lagi tentang 

kebutuhan nasabah dan kepuasan nasabah sehingga perusahaan menjadi 

lebih baik lagi kedepannya.  
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PEDOMAN WAWANCARA 

1. Bagaiamana sejarah singkat bank mega syariah kcp jember? Serta visi dan 

misinya 

2. Struktur bank mega syariah kcp jember 

3. Apa saja produk-produk yang ada di bank mega syariah kcp jember? 

4. Bagaimana penerapan strategi promosi below the line untuk peningkatan 

jumlah nasabah yang ada di bank mega syariah kcp jember? Dan bank 

mega syariah kcp jember menggunakan strategi prmosi below the line 

yang bagaimana? 

5. Bagaimana rencana program below the line yang dilakukan bank mega 

syariah kcp jember? 

6. Manfaat menggunakan strategi promosi below the line ini bagi 

perusahaan? semakin meningkat atau tidak 

7. Bagaimana karakter nasabah dalam pembelian produk yang ada di bank 

mega syariah kcp jember? 

8. Apakah bank mega syariah kcp jember bekerjasama dengan pihak 

eksternal dalam pelaksanaan strategi promosi below the line, seperti agensi 

perusahaan ataupun mitra bisnis? 

9. Apakah telah terlihat langsung pada pertumbuhan jumlah nasabah setelah 

menerapkan strategi promosi below the line ini? 

10. Bagaimana dampak penerapan yang dirasakan dengan adanya promosi 

below the line ini? berdampak positif atau negatif? 

11. Bagaimana bank mega syariah kcp jember berencana menjaga dan 

meningkatkan dampak strategi promosi secara berkelanjutan? 

Nasabah :  

1. Sejak kapan sudah menjadi nasabah di PT Bank Mega Syariah KCP 

Jember? 

2. Apa yang membuat tertarik dengan menjadi nasabah PT Bank Mega 

Syariah KCP Jember? 
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