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PENGGUNAAN MEDIA DIGITAL DALAM STRATEGI PROMOSI  
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KOTA METRO 

 

ABSTRAK 

Oleh  : Desi Wulandari 

 

 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani (BPRS Metro madani) 

salah satu lembaga keuangan yang menggunakan prinsip syariah islam dalam 

kegiatan oprasioanalnya. Dan bertugas melayani masyarakat dan turut 

memberikan bantuan pembiayaan bagi sektor usaha mikro kecil dan menengah 

(UMKM) serta membuka tabungan haji dan menerima gadai emas (RAHN). 

Penggunaan Media Sosial berkembang sangat pesat di Indonesia, 

Sehingga PT. BPRS Metro Madani menggunakan media digital/sosial sebagai 

salah satu cara pemasaran. Selain memasarkan dengan tenaga marketing dan 

membuka event atau acara tertentu pemasaran melalui media sosial bisa di 

katakan dapat membantu, dikarnakan di indonesia bahkan dunia saat ini lebih 

cenderung menggunakan media digital, oleh karena itu peneliti tertarik untuk 

meneliti lebih dalam bagaimana menggunakan media digital dalam strategi 

promosi di PT. BPRS Metro Madani Kota Metro. 

Penelitian ini adalah penelitian yang bersifat deskriptif kualitatif 

pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan tekhnik wawancara dan 

dokumentasi. Dalam penelitian ini akan diketahui bagaimana penggunaan media 

digital dalam strategi promosi di BPRS Metro Madani Kota Metro.  

Hasil penelitian pada BPRS Metro Madani Kota Metro tentang 

penggunaan media digital dalam strategi promosi. Penggunaan media digital 

cukup membantu dalam memsarkan produk dan jasa yang ada di BPRS Metro 

Madani, dalam penggunaan media digital dalam strategi promosi tingkat kenaikan 

nasabah hanya 35% dibanding menggunakan tekhnik personal selling atau survei 

dan sosialisasi. 

Pokok permasalahan dalam penelitian ini adalah kurangnya sinyal di 

wilayah-wilayah tertentu untuk memasarkan produk/jasa melalui media digital 

atau internet, dikarnakan di indonesia untuk wilayah-wilayah terpencil sinyal 

masih terbatas.  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

MOTTO 

 

 تجَِارَة َ تكَُىنََ أنََْ إلََِّ باِلْباَطِلَِ بيَْىَكُمَْ أمَْىَالكَمَُْ تأَكُْلىُا لََ آمََىىُا الَّذِيهََ أيَُّهَا يَا

َ عَهَْ ََ إنََِّ أوَْفسَُكُمَْ تقَْتلُىُا وَلََ مِىْكُمَْ تزََاض  ا بكُِمَْ كَانََ اللَّّ  (29) رَحِيم 

 

Artinya : Hai orang orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil,kecuali dengan jalan perniagaan 

yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah 

kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu. (Q.S. AN-NISA : 29) 
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BAB l 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan pesatnya kemajuan dan perkembangan ekonomi saat ini, 

keberadaan bank menjadi salah satu faktor penunjang tercapainya ekonomi 

nasional melalui fungsinya sebagai lembaga itermediasi keuangan, sehingga 

banyak masyarakat yang beranggapan bahwa bank adalah lembaga keuangan 

yang aman dalam melakukan berbagai aktivitas keuangan.
1
 Salah satu 

aktifitas tersebut adalah aktifitas penyimpanan dan penyaluran dana. 

Persaingan bisnis di era globalisasi seperti sekarang ini menjadi sangat 

ketat. Hal ini disebabkan oleh semakin banyaknya lembaga-lembaga 

keuangan yang bermunculan. Lembaga keuangan merupakan salah satu faktor 

pendorong pertumbuhan ekonomi suatu negara. Undang-undang No. 21  

tahun 2008 tentang perbankan syariah,.Sementara itu di Indonesia beberapa 

tahun belakangan ini ekonomi islam mengalami perkembangan yang cukup 

signifikan dengan terbentuknya banyak bank syariah. 

        Bank menjadi lembaga yang strategis dan memiliki peran penting dalam 

perkembangan perekonomian negara. Di negara berkembang , kebutuhan 

masyarakat terhadap bank tidak hanya terbatas pada penyimpanan dana saja 

aka tetapi terhadap pelayanan jasa yang ditawarkan oleh bank.
2
 

                                                 
1
 Ismail, Perbakan Syariah,(jakarta : Kencana,2011`), 30 

2
 Ibid, h. 34 



 

 

Bank dalam fungsi menyalurkan dana kepada masyarakat, khusunya 

kepada para pelaku usaha, memberikan dampak terhadap terjadinya transaksi 

perbakan yang ada. Mengingat jumlah bank di indonesia saat ini tidak sedikit, 

tentunya sangat berdampak terhadap adanya persaingan usaha yang dilakukan 

oleh tiap-tiap bank untuk meningkatkan jumlah nasabahnya.
3
 

        Meningkatkan jumlah nasabah, tiap lembaga perbankan melakukan 

berbagai terobosan salah satunya adalah dengan menciptakan produk-produk 

menarik yang disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat.
4
 

Dalam pemasaran produk-produk perbankan, tiap bank harus memiliki 

strategi dalam memperkenalkan produk-produk perbankan yang dimilki. 

Strategi tersebut dengan strategi promosi. 

Adapun pendapat para tokoh tentang strategi promosi yaitu :  

1. panji anoragan, strategi promosi adalah wujud rencana yang terarah 

dibidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.
5
 

2. Menurut sofjan strategi promosi adalah usaha untuk mempengaruh para 

konsumen untuk dapat menciptakan atas produk tersebut.
6
 

3. Menurut jeft madura, strategi promosi adalah tindakan untuk 

menginformasikan konsumen tentang produk atau merek. 

4. Menurut philip kholter strategi promosi adalah kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mendorong konsumen membeli produk yang 

ditawarkan. 

                                                 
3
 Ibid. 

4
 Ibid. 

5
 Panji anoraga, Manajemen Bisnis (jakarta:Rineka Cipta,2009) h.230 

6
 Sofjan Assauri,Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep, dan Startegi, (jakarta. Pt. Raja 

Grafindo Persada, 2009), h. 239  



 

 

Menurut pendapat para tokoh, strategi promosi merupakan usaha/rencana 

untuk mempengaruhi konsumen agar membeli produk yang telah ditawarkan 

dalam rangka memperoleh hasil yang optimal. Dalam mendapatkan dan 

mempertahankan nasabah, bank memiliki cara untuk menarik minat nasabah, 

melalui strategi promosi, adapun macam-macam dan strategi promosi adalah 

1. Media televisi, bank dapat menginformasikan melalui iklan di televisi 

dengan menunjukan kelenbihan-kelebihan yang dimiliki bank tersebut 

agar dapat menarik perhatian masayarakat dan membuat minat menjadi 

calon nasabah. 

2. Internet, pada era digital saat ini masyarakat banyak menggunakan media 

internet maka dari itu pihak bank menggunakan media internet untuk 

menginformasikan kepada masyarakat agar masayarkat mengetahui 

kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh bank tersebut. Biasanya pihak 

akan memasarakan atau mengiklankan melalui facebook, instagram, dan 

whatsApp. 

3. periklanan khusus.
7
 Selain melalui media pihak bank biasanya 

menggunakan cara survei dan sosialisasi kepada masayarakat agar dapat 

menarik perhatian konsumen, seperti membuat group di kalangan 

masyarakat atau di desa-desa lalu mereka menujukan kelebihan-kelebihan 

yang ada di bank mereka guna menarik minat calon nasabah. 

Maka dari berbagai macam macam starategi promosi tersebut, nasabah akan 

mengetahui dengan mudah produk-produk perbankan yang telah ditawarkan. 

                                                 
7
 Jeft Madura, Pengatar Bisnis ,( jakarta: Silemba Empat, 2001), 159 



 

 

Pertumbuhan perbankan di Kota Metro sangat baik, terbukti banyak 

bank-bank yang berdiri di kota metro, baik bank Konvensional maupun 

Syariah. Terdapat beberapa bank konvensioanal dikota metro diantaranya 

adalah Bank Negara Indonesia (BNI), Bank Central Asia (BCA), Bank 

Rakyat Indonesia (BRI), Bank Mandiri, Bank Danamon, Bank Panin, Rabo 

Bank, Bank Pundi, Bank Mayapa, Bank Mega, Bank Internasioanal Indonesia 

(BII), dan Bank Lampung. Sedangkan bank Syariah yang ada dikota metro 

adalah Bank Rakyat Indonesia (BRI) Syariah, Bank Mandiri Syariah, dan 

Bank Muamalat Indonesia. Mengingat banyaknya jumlah Bank yang ada 

dikota metro, baik bank konvensioanal maupun bank Syariah, tentunya 

persaingan diantara bank-bank tersebut juga semakin ketat. Sebuah bank 

harus memiliki strategi untuk mempromosikan produk Perbankan yang 

dimilikinya. Salah satu Bank Syariah yang ada dikota metro adalah Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani (BPRS Metro Madani) salah satu 

lembaga keuangan yang menggunakan prinsip Syariah Islam dalam kegiatan 

operasionalnya oleh sebab itu peneliti tertarik meneliti di BPRS Metro 

Madani karena BPRS yang ada di kota metro hanya satu dan berkembang 

sangat pesat. 

 Regulasi mengenai Bank Syariah tertuang dalam UU No. 21 Tahun 2008 

tentang perbankan syariah. Bank Syariah adalah bank yang menjalankan 

kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut jenisnya terdiri 

atas Bank Umum Syariah, Unit Usaha Syariah, dan Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah (BPRS). Kehadiran BPRS semakin menambah daftar perbankan 



 

 

syariah, karena BPRS dalam sistem perbankan di Indonesia sebuah lembaga 

keuangan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat atas transaksi pembiayaan 

yang tidak berbasis riba. 

Semakin berkembangnya dunia bisnis yang sangat pesat maka akan 

menjadi tantangan bagi bank syariah seperti BPRS menjadi semakin besar, 

persaingan yang semakin ketat, dan penggunaan teknologi yang semakin 

canggih serta konsumen yang semakin variatif. Kondisi ini secara tidak 

langsung menuntut BPRS untuk dapat semakin mengembangkan strategi baik 

dibidang marketing, produksi, personalia, maupun di bidang keuangan 

sehingga dapat memenuhi apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan dari 

setiap nasabahnya. 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani menyediakan 

layanan pembiayaan untuk mengadakan modal Kerja, investasi maupun 

komsumtif yang di kelola secara syariah sehingga lebih menentramkan 

karena terhindar dari transaksi ribawi dan berlandaskan pada prinsip keadilan. 

Dengan maraknya lembaga keuangan yang beredar tentunya nasabah banyak 

menerima tawaran dari perusahaan-perusahaan lain, untuk dapat menjaga 

loyalitas nasabah BPRS berupaya menerapkan strategi pemasaran yang baik. 

BPR Syariah Metro Madani merupakan lembaga keuangan syariah dari sisi 

kebajikan yang dilakukan kepada masyarakat guna meningkatkan taraf 

perekonomian masyarakat selain itu BPRS Metro Madani memiliki layanan 

pembiyaan haji. Dikarenakan BPRS Metro Madani ini terbilang baru berdiri 



 

 

maka strategi yang dilakukan adalah melalui promosi menggunakan media 

digital seperti : 

a. Facebook 

Pihak AOM  memasarkan pruduk/jasa melalui iklan dan di share di 

aplikasi yang bernama facebook. Mereka membuat iklan terlebih dahulu 

sebelum di share ke aplikasi itu guna menarik perhatian nasabah, dan 

mereka pun memberikan keterangan-keterangan yang menarik minat 

nasabah menggunkan produk/jasa layanan mereka. 

b. Instagram 

Pemasaran menggunakan instagram pun hampir sama dengan 

menggunkan facebook, mereka membuat iklan dan membuat keterangan-

keterangan guna menarik minat nasabah. 

c. WhatsApp 

Pemasaran menggunakan whatsapp adalah pemasaran terakhir atau 

bisa disebut closing nasabah. Aplikasi ini tidak bisa disebut pemasaran 

namun bisa disebut tahap akhir pemasaran. 

Peran penting dari tiga media di atas yang paling berpengaruh yaitu 

whatsapp, di karenakan whatsapp selain dapat mempromosikan produk 

whatsapp juga dapat membuat promotor dan calon nasabah lebih dekat. 

Dalam periklananpun pihak bank biasanya mencantumkan nomor telepon 

atau whatsapp yang dapat dihubungi oleh masyarakat. Sedangkan media 

facebook dan instagram hanya berpengaruh dalam membantu 

mempromosikan  suatu produk atau periklanan. 



 

 

strategi yang dilakukan BPRS yaitu dengan mempromosikan produk 

mereka dengan sosial media dimulai pada tahun 2018, dan juga menggunakan 

startegi personal selling seperti silaturahmi atau melalui perkenalan-

perkenalan pribadi yang dilakukan oleh marketing. promosi sebuah produk 

sebuah jasa kini semakin maju dan mudah dlakukan semenjak populernya 

sosial media. Semenjak kehadiaran sosial media untuk promosi, promosi 

produk di PT BPRS Metro Madani tidak hanya menggunkan strategi personal 

selling namun juga memakai strategi media digital. Namun penggunaan 

media digital dalam strategi promosi di BPRS Metro Madani presentase 

pengaruhnya hanya 35% dibanding menggunakan startegi promosi Personal 

selling dalam mencari calon nasabah. Promosi menggunakan media digital 

cukup membantu marketing memasarkan produk/jasa. Marketing biasanya 

mengunakan iklan di sosial media milik mereka guna menarik perhatian calon 

nasabah untuk berminat menggunakan produk/jasa yang mereka tawarkan. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan Latar Belakang yang telah diuraikan diatas, maka dapat 

diajukan pertanyaan penelitian yang dijadikan fokus pembahasan dalam 

penelitian ini adalah “Bagaimana menggunkan media digital dalam 

memasarkan produk talangan haji  guna menarik perhatian calon 

nasabah?” 

 

 

 

 

 



 

 

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Setiap penelitian selalu dimulai dari masalah yang ada. Sehingga 

masalah dapat diselesaikan dengan baik oleh peneliti. Penelitian bertujuan 

untuk menemukan atau menggali (explore) mengembangkan (develop atau 

extention) dan menguji (testing) teori.” 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah Menggunkan 

media digital sangat membantu untuk memudahkan marketing 

memasarkan produk talangan haji kepada calon nasabah ? 

2. Kegunaan Penelitian 

penelitian, penelitian ini juga mempunyai manfaat penelitian adalah 

sebagai berikut: 

a. Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khasanah 

keilmuan serta wawasan praktik perbankan khususnya berkaitan dengan 

penggunaan Media digital dalam strategi promosi di BPRS Metro 

Madani Metro Lampung. 

b. Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 

informasi kepada pembaca dan peneliti sendiri mengenai analisis 

penggunaan media digital dalam strategi promosi di BPRS Metro 

Madani Metro Lampung. 

 

 

 



 

 

D. Metodelogi Penelitian 

1. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian dalam penelitian ini menggunakan jenis 

penelitian lapangan, Ide pentingnya adalah bahwa penelitian berangkat 

ke „lapangan‟ untuk mengadakan pengamatan tentang suatu fenomena 

dalam suatu keadaan alamiah, penelitian lapangan membuat catatan 

lapangan secara ekstensif.
8
 Dalam hal ini peneliti mengadakan 

penelitian langsung di BPRS Metro Madani KP Metro Lampung. 

b. Sifat penelitian 

Laporan penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitian 

deskrptif adalah penelitian yang berusaha untuk menuturkan 

pemecahan masalah yang ada sekarang berdasarkan data-data, jadi ia 

menyajikan data dan menganalisis dan, enginterprestasi.
9
 

Penelitian kualitatif adala penelitian yang sering disebut 

metode penelitian naturalistik karena penelitiannya dilakukan pada 

kondisi yang alamiah disebut juga metode entografi, karena pada 

awalnya metode ini leboh banyak digunakan untuk penelitian bidang 

antropologi budaya, disebut sebagai metode kualitatif, karena data 

yang terkumpul dan analisanya lebih bersifat kualitatif.  Jadi penelitian 

deskriptif dan kualitatif adalah salah satu tujuanya adalah untuk 

mengungkapkan kejadian atau fakta, keadaan atau fenomena, variabel 

                                                 
8
 Lexy J, Moleong,penelitian Kualitatif, (bandung : PT. Remaja Rosdakarya,2012), 26. 

9
 Sugiyono,Metode Penelitian Kuantitatif,kualitatif,dan R&D, (Bandung : Alfabeta 

CV,2012) hal 8. 



 

 

saat penelitian berlangsung dengan menyugukan apa yang sedang 

terjadi. Perbedaan antara fakta yang ada serta pengaruhnya terhadap 

kondisi.
10

 

   Dengan demikian, penelitian deskriptif kualitatif pada 

penelitian yang akan penulis  teliti ini adalah penelitian 

mengumpulkan informasi dan memahami tentang Penggunaan media 

digital dalam strategi promosi di BPRS Metro Madani lampung. 

2. Sumber Data 

Sumber data adalah subjek yang memberi data/informasi 

penelitian yang dibutuhkan sumber data bisa berupa manusia, benda,  

keadaan, dokumen atau intitusi. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan sumber yaitu, sumber data 

primer dan sumber data sekunder.
11

 

a. Sumber Data Primer 

Sumber data Primer adalah data yang langsung diperoleh 

dari sumber data pertama dilokasi penelitian atau objek penelitian. 

Peneliti memperolleh sumber dari Accaount Officer Mikro (AOM) 

di BPRS Metro Madani Lampung karena AOM sangat 

berpengaruh dalam mempromosikan suatu pruduk atau jasa baik 

menggunakan sistem pemasaran personal selling ataupun media 

digital di BPRS Metro Madani Lampung. 
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b. Sumber Data sekunder,  

Sumber Data sekunder adalah data-data pendukung yang 

berhubunga dnegan objek penelitian. Dalam hal ini peneliti 

memperoleh data tambahan dari buku strategi, seperti buku dari 

jeff madura dengan judul buku pengaantar bisnis jilid 2, pandji 

anoraga dengan judul manajemn bisnis,dan assauri sofyan dengan 

judul buku manajemen pemasaran. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling 

strategis dalam penelitian. Karena  tujuan utama  dari penelitian 

adalah mendapatkan data. Dalam laporan ini peneliti  mengumpulkan 

data mengunakan  teknik sebagai  berikut : 

a. Wawancara 

 Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung  antara 

peneliti dan responden. Komunikasi berlangsung dalam bentuk 

tanya jawab dalam hubungan tatap muka, sehingga gerak dan 

mimik responden merupakan pola median yang melengkapi kata-

kata secara verbal. Karena itu, wawancara tidak hanya menagkap 

pemahaman ide, tetapi juga dapat menagkap perasaan, 

pengalaman, emosi, motif, yang dimiliki oleh responden yang 

bersangkutan.
12

 Peneliti mewawancarai bapak rahmat wahyudi,  
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bapak bambang hardiyanto selaku account officer mikro (AOM). 

dan mewawancarai ibu sri ramyati selaku nasabah talangan haji. 

 Wawancara dibedakan menjadi dua yaitu wawancara 

terstruktur dan wawancara tidak terstruktur. Wawancara terstruktur 

digunakan sebagai tekhnik pengumpulan data, bila peneliti atau 

pengumpulan data telah mengetahui dengan pasti tentang informasi 

apa yang akan diperoleh. Sedangkan wawancara tidak terstruktur 

yaitu wawancara yang berisifat bebas dimana peneliti tidak 

menggunakan pedoman wawancara yang telah tersusun secara 

sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. 

 Disini penelitii menggunkan keduanya karena peneliti 

sebelunya menggunkan pertanyaan struktrur namun peneliti 

menambahkan pertnyaan-pertanyaan lainnnya yang tidak 

terstruktur. Peneliti mewawancarai karyawan PT BPRS Metro 

madani lampung yaitu Rahmat Wahyudi selaku Accaount Officer 

Mikro (AOM) di BPRS Metro Madani. 

b. Dokumentasi  

 Dokumrntasi adalah menganalisis dokumen dokumen yang 

sudah didapat. Penulis menganalisis data-data yang tercantum 

dalam dokumen untuk mengupas lebih dalam permasalahan yang 

akan diteliti. Tujuan dari metode ini adalah untuk mendapatkan 

gambaran dari sudut pandang melalui media tertulis dan dokumen 



 

 

yang diperoleh.
13

 Dokomentasi yang dibutuhkan antara lain profil 

PT BPRS Metro Madani Lampung dan struktur organisasi PT 

BPRS Metro Madani lampung. 

4. Tekhnik Analisis Data 

  Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistemstis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan 

dan dokunmentasi, dengan cara mengorganisasikan data kedalam 

kategori, menjabarkan kedalam unit unit, melakukan sintesa, menyusun 

kedalam pola, memilih mna yang penting  dan akan dipelajari,dan 

membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri 

maupun orang lain. Teknik yang digunakan peneliti ini adalah dengan 

menggunakan cara berfikir induktif yang berawal dari data dan 

informasi tentang penggunaan Media digital dalam strategi promosi di 

BPRS Metro Madani Metro Lampung. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan dapat diartikan sebagai susunan atau urutan 

dalam penulisan karya ilmiah supaya mudah untuk dipahami oleh 

pembacanya. Pembahsan tugas akhir ini, dibagi kedalam empat bab dan pada 

setiap bab terdapat sub sub bab. Adapun sistematika pembahasan tugas akhir 

ini adalah sebagai berikut : 
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1. Bab l Pendahuluan 

Dalam bab ini penulis menjelaskan hal-hal yang berkaitan dengan 

latar belakang masalah, pertanyaan penelitian, tujuan dan manfaat 

penelitian, metodologi penelitian, serta sistematika pembahasan. 

2. Bab ll Landasan teori 

  Penulis menguraikan dan menjelaskan tentang pengertian strategi 

prmosi dan konsep strategi promisi, promotional mix (baurab promosi), 

Strategi promosi (pemasaran) menggunakan media digital, dan manfaat 

madia digital dalam strategi promosi. 

3. Bab III Pembahasan 

  Bab ini berisi tentang pembasan, yaitu mulai dari gambaran umum 

BPRS Metro Madani Kota Metro yang terdiri dari sejarah berdirinya 

BPRS Metro Madani Kota Metro. 

4. Bab IV Penutup 

  Pada bab penutup mencakup kesimpulan dari keseluruhan 

pembasan dan saran saran yang dapat disampaikan oleh penulis dalam 

penulisan Tugas Akhir. 

 

 

 

 

 

 



BAB ll 

LANDASAN TEORI 

 

A. Pengertian Media Digital dalam Promosi 

Media digital adalah segala upaya untuk melakukan pemasaran suatu 

produk dan jasa melalui media internet. Pemasaran dalam internet marketing 

bukan hanya untuk meningkatkan penjualan, tapi juga termasuk promosi 

produk dan jasa baru, branding, dan membina hubungan dengan pelanggan. 

Website merupakan persyaratan utama untuk menang dalam persaingan 

digital. Data menunjukkan bahwa 97% konsumen mencari produk maupun 

jasa yang akan digunakan melalui internet. 

70% dari mereka mencari perbandingan harga maupun fitur yang ditawarkan 

dengan produk maupun jasa sejenis. Bahkan 88% nya memiliki keputusan 

untuk membeli setelah membaca review produk maupun service nya terlebih 

dahulu. 

Dapat pula dikatakan website adalah “toko digital” bagi bisnis Anda yang 

bahkan dapat menggantikan keberadaan toko fisik maupun tenaga penjualan 

konvensional. 

Adapun peran utama website dalam mengembangkan perusahaan Anda 

adalah: 

1. Menunjukkan profesionalisme perusahaan Anda 

2. Membantu customer memahami produk atau jasa Anda 

3. Sebagai “Sales Representative” 24 jam 



 

 

4. Media penjualan produk atau jasa Anda secara lebih mudah 

5. Media promosi yang lebih hemat biaya dan lebih efektif 

 

B. Pengertian Strategi Promosi Dan Konsep Strategi Promosi 

Strategi promosi berasal dari dua kata yaitu strategi dan promosi, 

dimana keduanya memiliki pengertian berbeda. Promosi adalah salah satu 

bagian dari bauran pemasaran yang besar perannya. Promosi merupakan suatu 

ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-kegiatan yang seacara aktif 

dilakukan oleh perusahaan untuk mendorong konsumen membeli produk yang 

ditawarkan.
14

  

Promosi sendiri diartikan sebagai arus informasi atau persuasi satu 

arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi  kepada 

tindakan menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Demikian yang 

dikemukakan oleh swastha dan irawan. 

1. Menurut Rangkuti, strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan 

perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jagka pajang. Program tindak 

lanjut, serta prioritas alokasi sumber daya. 

2. Menurut Kotler, strategi adalah suatu rencana permainan untuk mencapai 

sasaran yang diingakan dari suatu unit bisnis. 

3. Grifin mendefinisiakan strategi sebagai rencana komperenshif untuk 

mencapai tujuan organisasi. Dari berbagai definisi strategi, dapat dipahami 

bahwa strategi merupakan rencana untuk mencapai tujuan dan sasaran 

yang diinginkan dari suatu bisnis.  
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4. Menurut sigit, promosi adalah aktifitas-aktifiitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberi informasi, membujuk, atau mengingatkan pihak 

lain tentang perusahaan yang bersangkutan dengan barang-barang serta 

jasa-jasa yang ditawarkan olehnya. 

5. Jeft Madura mendefinisikan promosi sebagai proses tindakan 

menginformasikan atau mengingatkan konsumen tentang spesifikasi 

produk/merek.
15

 

6. Sofjan mendefinisikan strategi promosi sebagai rencana yang menyeluruh, 

terpadu, dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

promosi suatu pemasaran.
16

 

Promosi merupakan suatu proses pengenalan kepada masayarakat 

tentang suatu produk dalam upaya mengembangkan perusahaan. Sehingga 

dapat diartikam bahwa startegi promosi adalah wujud rencana yang terarah 

dibidang pemasaran atau memperoleh suatu hasil yang optimal.
17

 Oleh karena 

itu perusahaan harus berusaha mempengaruhi para konsumen, untuk dapat 

menciptakan permintaan atas produk itu, dan kemudian dipelihara dan 

dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi, 

yang merupakan salah satu dari bauran pemasraan. Kegiaan promosi  yang 

dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran secara keseluruhan, serta 

direncanakan akan diarahkan dan dikendalikan dengan baik, diharapkan akan 
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dapat berperan secara signifikan dalam meningkakan penjualan dan share 

pasar.
18

 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas, dapat di definisikan bahwa 

strategi promosi merupakan rencana dalam memasarkan suatu produk 

perusahaan. Maka, strategi promosi harus dijalankan berdasarkan konsep yang 

sudah direncanakan, konsep tersebut disebut dengan konsep strategi 

promosi.
19

 

Terdapat lima konsep promosi yang biasa digunakan oleh berbagai 

perusahaan. Kelima konsep tersebut antara lain : 

1. Konsep Produksi 

Konsep produksi adalah suatu orientasi manajemen yang menganggap 

bahwa konsumen akan menyenangi produk-produk yang telah tersedia 

dan dapat dibeli, hal-hal yang terkandung dalam konsep produksi ini 

adalah : 

a. Konsumen terutama berminat terhadap produk-produk yang telah 

tersedia dengan harga yang rendah. 

b. Konsumen mengetahui harga dan merek saingan. 

c. Konsumen tidak melihat atau menekankan pentingnya persaingan non 

harga didalam kelas produk. 
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d. Tugas organisasi adalah untuk menjaga perbaikan efesiensi produk 

dan distribusi serta menekakan biaya sebagai kunci menarik dan 

mempertahankan dan membina langganan.
20

 

 

2. Konsep Produk 

Konsep produk adalah orientasi manajemen yang mengganggap 

konsumen akan lebih tertarik pada produk-produk yang ditawarkan 

dengan mutu yang terbaik pada tingkat harga tertentu. Hal-hal yang 

terkandung  dalam konsep produk ini adalah : 

a. Konsumen membeli produk tidaklah hanya sekedar untuk memenuhi 

kebutuhan saja. 

b. Konsumen terutama selalu menekankan mutu produk. 

c. Konsumen mengetahui mutu dan penampilan yang membedakan dari 

merek-merek bersaing. 

d. Konsumen memilih diatara produk yang bersaing atas dasar mutu 

terbaik yang dapat dicapai dari uang yang mereka keluarkan. 

e. Tugas organisasi adalah untuk selalu melakukan perbaikan mutu 

produk guna menarik dan mempertahankan langganan. 

 

3. Konsep Penjualan 

Konsep penjuualan adalah salah satu orientasi manajemen yang 

menganggap konsumen akan melakukan atau tidak melakukan pembelian-
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pembelian produk organisasi. Hal-hal yang terkandung dalam konsep 

penjualan ini adalah : 

a. Konsumen memiliki kecendrungan normal untuk tidak melakukan 

pembelian produk yang tidak penting 

b. Konsumen dapat di dorong atau dapat dirangsang untuk membeli 

lebih banyak melalui berbagai peralatan atau usah-uasaha yang 

mendorong pembelian. 

c. Tugas organisasi adalah untuk mengorganisir bagian yang sangat 

berorientasi pada penjualan sebagai kunci untuk menarik dan 

mempertahankan langganan. 

 

4. Konsep pemasaran 

Konsep pemasaran adalah orientasi manajemen yang menekankan bahwa 

kunci pencapaian tujuan organisasi terdiri dari kemampuan perusahaan 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar. Hal-hal yang terkandung 

dalam konsep pemasaran ini adalah : 

a. Konsumen dapat dieklompokan kedalam segment pasar yag berbeda 

tergantung dari kebutuhan dan keinginannya. 

b. Konsumen dalam segment tertentu lebih menyenangi akan apa yang 

ditawarkan perusahaan yang dapat langsung memenuhi kebutuhan. 



 

 

c. Tugas organisasi adalah untuk meneliti dan memilih pasar yang dituju 

dan berusaha mengembagkan usaha-usaha penawaran dan program-

program pemasaran
21

 

 

5. Konsep promosi kemasyarakatan 

Konsep promosi kemasyarkatan adalah suatu orientasi manajemen 

yang menekankan bahwa tugas utama perusahaan adalah menentukan 

kebutuhan, keinginan, dan kepentingan dari pasar yang dituju. Hal-hal 

yang terkandung dalam konsep ini adalah : 

a. Keinginan konsumen tidak selalu sejalan dengan kepentingan 

jangka panjangnya dan kepentingan masa depan masyarakat. 

b. Konsumen akan lebih menyenangi perusahaan yang menunjukan 

minat untuk memenuhi keinginan konsumen. 

c. Tugas masyarakat adalah untuk melayani pasar yang dituju dengan 

cara menghasilkan tidak hanya yang memuaskan keinginan tetapi 

konsep promosi dalam islam menerangkan bahwa jual beli barang 

harus dipajang dan ditunjukan keistimewaan-keistimewaannya 

agar pihak lain tetarik untuk membelinya. Inilah yang disebut 

dengan promosi/pemasaran
22

. Dalam Al-Quran Allah berfirman : 
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Artinya : 

“hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukan suatu 

perniagaan yang dapat menyelamatkan kamu dari azab yang pedih ? (yaitu) 

kamu beriman kepada Allah dan Rasul-nya dan berjihad dijalan allah denga 

harta dan jiwamu, itulah yang lebih baik bagimu jika kamu mengetahuinya.” 

(QS. Ash-Shaf : 10-11)
23

 

Dari ayat diatas di jelaskan bahwa promosi sangatlah berpengaruh 

dalam suatu perusahaan. Dimana perusahaan tersebut dalam mempromosikan 

produknya haruslah ditunjukan dengan jelas  keistemewaan-keistimewaan nya 

agar konsumen tertarik membelinya dan tidak kecewa produk apa yang akan 

dipilih. 

Konsep promosi adalah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan 

proses penciptaan, penawaran, dan perubahan. Dari penjelasan diatas konsep 

promosi tersebut lebih mempermudah perusahaan dalam menentukan strategi 

promosi. Maka dari itu dalam strategi promosi terdapat tujuan-tujuan yang 

sebagai berikut: 

1. Meningkatkan volume penjualan 

2. Meningkakan loyalitas konsumen 
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3. Menciptkan kesadaran akan produk 

4. Mengalihkan perhatian dari harga produk 

5. Mendapakan dukungan dari perantara 

Perusahaan juga harus memilih promotional mix yang tepat agar 

memeperoleh apa yang diharapkan, yaitu menyediakan informasi produk, 

mendeferensiasi produk, meningkakan demad, stabilisasi sales, serta 

meningkakan nilai produk (product value). Seringkali orang masih rancu 

tentang pengertian pemasaran, mereka sering kali menggunakan istilah 

pemasaran untuk kegiatan periklanan atau penjualan. Semuanya itu 

sebenernya hanyalah merupakan sebagian dari kegiatan pemasaran. Penjualan 

sebenarnya hanyalah  merupakan salah satu bagian kegiatan pemasaran, yaitu 

hanya menyangkut kegiatan trasaksi
24

 yang sesungguhnya dilakukan. 

Periklanan merupakan salah satu metode kegiatan promosi yang merupakan 

bagian lain dari kegiatan pemasaran, yaitu menyangkut aktifitas komunikasi. 

Sedangkan pemasaran meliputi masalah penetapan produk, harga, saluran 

distribusi dan promosi oleh prusahaan selain kegiatan penjualan diatas. 

Amercian Marketing Association (AMA) mendefniisikan pemasaran 

sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan harga 

promosi, dan distribusi dari ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa untuk 

menciptakan  pertukaran yag memuasakan tujuan-tujuan individual dan 

organisasioanal 
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philip kholter (1997) mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosisal dan 

manjerial yang dilakukan seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa 

yang mereka butuhkan da inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan 

pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang lainnya. 

Dari pengertian pemasaran di atas, ada beberapa konsep yang perlu kita 

perhatikan, yaitu : 

1. Kebutuhan adalah suatu keadaan ketika dirasakan nya ketidakpuasan 

dasar tertentu yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh dan kondisi 

manusia. Misalnya kebutuhan akan sandang, pangan, dan papan. 

Keamanan, dan penghargaan, kebutuhan ini tidak diciptakan oleh 

masyarakat atau pemasar. Kebtuhan ini ada dalam susunan biologi 

manusia dan kondisi manusia. 

2. Keinginan adalah kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik 

terhadap kebuthan-kebutuhan yang lebih, mendalam tadi. Misalnya setiap 

orang membutuhkan makanan, tetapi dapat dipuaskan melalui jenis 

makanan yang berbeda, seperti orang yang satu makan roti yang lainnya 

makan nasi soto, dan lain sebagainya, meskipun kebutuhan manusia 

sedikit, keinginan mereka banyak. Keinginan manusia terus menerus 

dibentuk dan dibentuk kembali oleh kekuatan masyarakat dan instuisi, 

termasuk tempat-tempat ibadah, sekolah-sekolah, keluarga-keluarga, dan 

korporasi bisnis. 

3. Permintaan adalah keinginan terhadap produk produk tertentu yang 

didukung oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membeli banyak 



 

 

orang ingin membeli mobil mercedes, namun haya sedikit orang yang 

mampu dan mau membelinya untuk itu perusahaan harus mengukur 

berapa yang akan secara aktual mau dan mampu membeli, bukan hanya 

berapa banyak orang yang ingin produk mereka.
25

 

4. Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang untuk 

mewujudkan suatu kebutuhan dan keinginan, produk berupa barang, jasa, 

mewujudkan ide-ide, istilah lain yang sering digunakan untuk produk 

adalah penawaran atau solusi, misalnya sebuah restorant fast food 

menawarka barang-barang (seperti humberger, kentang goreng, soft drink, 

jasa-jasa (seperti pembelian, memasak, dan tempat duduk). dan ide ( 

seperti “hemat waktu” ) maufaktur seringkali melakukan kesalahan 

dengan lebih memperhatikan produk secara fisik daripada jasa-jasa yan 

dihasilkan oleh produk-produk tersebut. Mereka lebih memandang diri 

mereka sebagai penjual produk dari pada memberikan solusi terhadap 

suatu kebutuhan, padahal produk secara fisik sebenarnya merupakan 

sarana untuk menyampaikan jasa jasa kepada kita. Seorang tukang kayu 

sebenarnya tidak membeli bor, tetapi membeli produk yang dapat 

membuat sebuah lubang, jadi yang dibelinya sebenarnya benefit/jasa yang 

dihasilkan dari produk fisik tersebut daripada hanya sekedar menonjolkan 

ciri-ciri fisik suatu produk. Penjual yang mengarahkan peiklananya lebih 

pada produk fisik daripada kebutuhan konsumen disebut menderita 

“marketing miyopia”. 
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5. Nilai adalah estimasi konsumen terhadap kapasitas produk secara 

keseluruhan utuk memuaskan kebutuhanya. Misal, tiap hari Tom harus 

menempuh perjalanan 3 mil jauhnya ke kantor. Ia dapat menggunakan 

sejumlah produk untuk memenuhi kebutuhannya, yaitu sepatu roda, 

sepeda motor, mobil, taxi, atu bus. Alternatif-alternatif ini merupakan 

sekelompok pilihan produk. Tom bisa memuaskan beberapa kebutuhan 

tambahan dalam perjalanan ke tempat kerja, yaitu: kecepatan, keamanan, 

kemudahan dan hemat. Setiap produk memilki kapasitas yang berbeda 

untuk memuaskan sekelompok kebutuhanya. Sepeda lambat, kurang 

aman, dan menguras tenaga dari pada mobil, tetapi sepeda lebih hemat. 

Bagaimana ia harus memutuskan produk mana yang paling memuaskan. 

 Selain konsep-konsep di atas, perlu pula untuk diketahui perbedaan 

antara pelanggan dengan konsumen. 

 Konsumen adalah pemakai akhir, sedangkan pelanggan seringkali 

diartikan sama dengan pembeli yang bertindak sebagai agen bagi 

konsumen akhir.  Misalnya seorang ibu berbelanja beras dan kemudian 

memasaknya menjad nasi. Kemudian nasi ini tidak haya dimakan oleh ibu 

tersebut, melainkan juga oleh seluruh anggota keluarga sebagia 

konsumen, tetapi konsumen belum tentu pelaggan.
26
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C. Promotional mix (bauran promosi) 

 Dalam membangun sebuah promosi yang efektif, suatu perusahaan 

mengunakan variabel-variabel bauran promosi, bauran promosi (promotional 

mix) merupakan cerminan cara untuk menciptakan dan memepertahankan 

pelanggan demi mendapatkan laba.
27

 Bauran promosi yang terdiri atas : 

1. Periklanan (advertensi) 

  Periklanan adalah penyajian penjualan non-personal yang 

dikomunikasikan melalui bentuk media atau  non-media untuk 

mempengaruhi sejumlah besar konsumen. Periklanan adalah metode 

umum mempromosikan produk dan jasa. Meskipun periklanan umumnya 

lebih mahal dibanding dengan metode lain, namun dapat menjangkau 

banyak konsumen. Adapun alasan-alasan dalam periklanan (advertensi) 

yaitu sebagai berikut: 

a. Periklanan merek adalah penyajian penjualan non-personal tentang 

produk tertentu. 

b. Periklanan komperantif adalah untuk mempengaruhi konsumen untuk 

membeli produk tertentu dengan mendemontrasikan kelebihan merek 

dengan membandingkan dengan produk pesaing lain. 

c. Periklanan pengingat adalah untuk meningkatkan konsumen akan 

keberadaan produk. 

d. Periklanan institusional adalah penyajian penjualan non-personal 

tentang instuisi tertentu. 
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e. Periklanan industri adalah penyajian penjualan non personal tentang 

industri tertentu
28

 

 

2. Personal Selling (Penjualan Personal). 

  Personal selling adalah penyajian secara lisan dalam suatu 

pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan 

agar dapat terealisasinya penjualan. Penjualan ini memerlukan upaya 

personal untuk mempengaruhi permintaan konsumen akan suatu produk. 

Tenaga penjualan melaksanakan penjualan. 

  Personal pada basis eceran basis industri, dan pada basis ndividual, 

biasanya melakukan langkah-langkah berikut: 

a. Menentukan target pasar 

b. Menghubungi calon pelanggan 

c. Melakukan presentasi penjualan 

d. Menjawab pertanyaan-pertanyaan 

e. Menutup penjualan 

f. Melakukan tindak lanjut
29

 

 

3. Sales Promotion (Promosi penjualan). 

  Serangkaian aktivitas yang dimaksudkan untuk mempengaruhi 

konsumen. Promosi penjualan ini sangat efektif untuk mendorong 

konsumen untuk membeli produk tertentu. Strategi penjualan yang umum 

adalah sebagai berikut: 
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a. Rabat adalah potensi untuk mendapatkan pembayaran kembali dari 

produsen kepada konsumen 

b. Kupon adalah alat promosi yang digunakan dalam surat kabar, 

majalah, dan iklan untuk mendorong pembelian sebuah produk. 

c. Sampling adalah tindakan memberikan sample gratis yang mendorong 

konsumen untuk mencoba merek atau produk baru. 

d. Display adalah digunakan untuk menarik konsumen dengan alasan 

alasan lain. 

e. Prenium adalah pemberian atau hadiah yang diberikan secara Cuma-

Cuma kepada konsumen yang membeli produk tertentu. 

 

4. Public Relation (Hubungan masyarakat) 

  Hubungan masayarakat adalah berkenaan dengan tindakan yang di 

ambil dengan tujuan menciptakan atau memelihara kesan yang 

menyenangkan bagi masayarakat. Perusahaan berusaha membagun 

hubungan yang baik dengan masyarakat umum, termasuk calon pelanggan. 

  Berikut ini adalah jenis strategi hubungan masyarakat yang paling 

umum, yaitu sebagai berikut : 

a. Acara khusus adalah perusahan mensponsori acara khusus seperti 

sebuah pertandingan guna untuk mempromosikan perusahaan tersebut 

dan untuk memprerat hubungan masyarakat. 

b. Rilis berita adalah tulisan singkat yang berisikan pengumuman 

mengenai perusahaan yang dibuat perusahaan untuk media. 



 

 

c. Konferensi pers adalah untuk pengumuman lisan tentang sebuah 

perusahaan yang dibuat oleh perusahaan untuk media.
30

 

 

D. Fasilitas Pendukung Strategi Promosi 

 Tanpa adanya fasilitas, strategi promosi tidak akan berjalan secara 

maksimal. Strategi promosi dapat menggunakan bebrapa fasilitas dari 

beberapa media yang ada. Fasilitas-fasilitas startegi promosi tersebut anatara 

lain media telekomunikasi, media internet, brousur, surat kabar dan lain-lain.
31

 

 Fasilitas-fasilitas tersebut tidak akan dapat berjalan tanpa adanya 

fasilitas pendukung. Fasilitas pendukung dalam strategi promosi antara lain : 

a. Telepon 

Telepon merupakan alat yang digunakan untuk komunikasi secara 

langsung.
32

 Lewat telepon perusahaan dapat menggunakan nya sebagai 

alat untuk strategi promosi seperti untuk fasilitas personal selling, untuk 

berkomunikasi dengan public, dan lain-lain. 

b. Komputer 

Komputer merupakan sarana yang digunakan untuk mengelola data, 

memakai aplikasi. Komputer adalah salah satu sarana untuk dapat 

terhubung ke internet.
33

 Strategi promosi dapat diolah didalam komputer 

dengan menggunkan aplikasi-aplikasi yang menarik. salah satunya yaitu 

pembuatan brousur atau selebaran. 
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c. Jaringan internet 

Jaringan internet merupakan jaringan yang dapat menghubungkan 

komputr atau handphone ke dalam internet. Setelah terhubung  komputer 

ataupun handphone dapat browsing d internet.
34

 Beberapa perusahaan 

memakai internet sebagai salah satu strategi promosinya. Strategi promosi 

di internet biasanya berbentuk Blog, Web atau Iklan-iklan di beberapa 

halaman internet. 

 

E. Tujuan dan Fungsi Strategi Promosi 

 Menurut Terence A. Shimp, strategi promosi memiliki tujuan serta 

fungsi yang sangat penting bagi perusahaan, yaitu sebagai berikut: 

a. Memberikan informasi, promosi membuat konsumen mengetahui 

informasi dari produk-produk 

b. Membujuk, media promosi yang bagus akan mampu membujuk konsumen 

untuk mencoba dan membeli produk yang ditawarkan. 

c. Mengingatkan, promosi dapat menjaga agar merk produk tetap diingat 

para konsumen.
35

 

Zen Abdurahman mengungkapkan pada dasarnya tujuan dan fungsi 

strategi promosi meliputi beberapa hal, yaitu : 

a. Menyebarkan informasi terkait dengan produk yang ditawarkan dan 

harga produk tersebut. 

b. Mempengaruhi konsumen untuk melakukan pemeblian 
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c. Menarik konsumen pesaing untuk beralih pada produk yang 

ditawarkan. 

d. Mengingat konsumen untuk melakukan pembelian ulang,
36

 

Dari bebrapa pendapat diatas dapat diketahui bahwa dari promosi 

adalah untuk mengenalkan produk secara rinci kepada konsumen 

mengenai produk yang ditawarkan, kemudian untuk menarik 

konsumen untuk memakai produk yang ditawarkan dan mengingatkan 

kembali kepada konsumen serta untuk meningkatkan penjualan. 

 

F. Strategi promosi (pemasaran) menggunakan media digital 

 promosi sebuah produk sebuah jasa kini semakin maju dan mudah 

dlakukan semenjak populernya sosial media. Semenjak kehadiaran sosial 

media untuk promosi, promosi bisnis tidak lagi dilakukan via radio, media 

cetak atau televisi. Saat ini dapat disebut era digital dimana media online 

merupakan wadah yang populer dimanfaatkan untuk mempromosikan sebuah 

bisnis. 

 Hadirnya sosial media yang didukung oleh kekuatan internet saat ini 

berpotensi mendukung keberhasilan promosi suatu usaha atau produk denga 

mudah,cepat,dan murah. Bahkan tanpa modal sama sekali. Apalagi dengan 

berbagai sarana beragam internet tools yang ada seperti website, blog, sosial 

media dan sifatnya yang global, reel time, dan praktis membuat kegiatan 
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promosi usaha anda akan lebih  maksimal karena jangkauannya yang luas dan 

hampir tidak terbatas. 

Media online yang mnatap untuk di jadikan media promosi handal untuk 

bisnis anda seperti : 

a. Facebook 

 Media sosial satu ini menjadi media sosial yang banyak di jadikan 

media promosi online selain di situs bisnis. Penggunaan facebook sebagai 

edia promosi pun di akui relatif mudah oleh para pemain bisnis online 

bahkan tidak sedikit dari para pebisnis yang sudah memiliki toko fisik pun 

memanfaatkan facebook sebagai media promosi produk. 

  promosi memalui facebook cukup sukses pertama pastikan 

halaman facebook anda menarik konsumenkarena hal ini akan menjadi 

daya tarik yang membuat calon konsumen like, like inilah yang menjadi 

langkah kedua yang harus anda dapatkan sebanyak mungkin. Ketiga 

jangan lupa mengenali target pelanggan dengan mencari orang-orang yang 

memiliki ketertarikan dengan halaman facebook anda, terkahir fokus lah 

untuk membuat konten yang menarik. 

b. Instagram  

 Media sosial satu ini menjadi primadona media bisnis online karena 

bisa menampakan foto produk dan bisa menulis caption yang lebih 

panjang di badingkan twitter hastage adalah salah satu kekuatan promosi 

yang luar biasa jika anda menggunakan instagram sebagai media bisnis 



 

 

aktif berinteraksi dengan para pelanggan juga menjadi salah satu trik yang 

bisa membuat pelanggan menaruh perhatian lebih pada bisnis anda. 

 

G. Keuntungan Media Digital dalam Strategi Promosi 

1. Menyatukan Kita dengan Konsumen di Dunia Internet 

Pada zaman melenial ini konsumen sudah tidak banyak lagi dalam 

mencari informasi mengenai suatu produk baik barang atau jasa lewat 

halaman iklan baris pada surat kabar. Disaat ini, diperkirakan 80% 

konsumen mempergunakan media internet untuk mendapatkan informasi 

mengenai produk barang atau jasa dengan lebih mudah, nyaman dan detail.

  

Dengan banyaknya aplikasi dan media social yang ada dalam marketing 

digital, maka bisnis perbankan bisa mencapai target pasar konsumen tepat 

sasaran mereka yang rata-rata menghabiskan waktu mereka mencari 

informasi melalui internet umumnya dan khususnya mesin pencari Google. 

2.  Memanifestasikan Penjualan yang Cukup Tinggi 

Lewat digital marketing, kita bisa menjangkau lebih banyak 

pengguna internet yang kita targetkan. Kita dapat pula menghasilkan lead 

(prospek) dan memperoleh peningkatan konversi penjualan sampai 24 % . 

Pemasaran digital cukup „membuka‟ jalan ikhtiar pemasaran yang akan 

mendatangkan hasil yang menguntungkan. 

 



 

 

3. Menciptakan Efesiensi Biaya Bagi Perusahaan Kita 

Marketing digital menciptakan biaya pengeluaran perusahaan kita 

menjadi lebih efesien. Pemasaran Digital sudah banyak membantu 

mendapatkan banyak keuntungan dari pemasaran digital. Misalnya saja, sudah 

banyak dari mereka mengatakan adanya efisiensi biaya opersional yang ada 

pada pemasaran produk mereka.  

  Yang dimaksudkan dengan mereka disini yaitu perusahaan atau usaha 

yang memiliki sumber daya terbatas. Marketing digital kemudian dapat 

membantu pemilik usaha atau perusahaan umum maupun perbankan, tidak 

hanya melahirkan generasi dan konsumen yang baru, akan tetapi juga dapat 

membantu menghemat pengeluaran perusahaan. 

4. Mengaktifkan Layanan Pelanggan Real-Time 

Pemasaran digital menunjukan kita adanya system mekanisme respon 

konsumen, nasabah atau pelanggan secara real-time, yang akan memberikan 

pengaruh yang besar pada keberhasilan usaha kita menurut laporan dari e-

Marketer.  

Keuntungan dari suatu chanel pelayanan yang tercipta oleh pemasaran digital 

diantaranya yaitu menciptakan pendapatan yang lebih besar, mempertahankan 

nasabah yang ada dan memberikan kepuasan layanan jasa terhadap nasabah 

 



 

 

5. Menjangkau Pengguna Mobile (Smartphone) 

Marketing digital membawa kita memasuki pada  area pasar raksasa, 

dimana aktivitas pemasaran digital melalui perangkat smart phone / mobile 

dapat menghasilkan hingga 34% dari keseluruhan pengguna smart phone di 

wilayah tersebut. Kurang lebih User pengguna Smart Phone di Indonesia 

menempati urutan ke-4 (empat)   sekitar 143 Jt Pengguna setelah Negara 

India, Amerika Serikat, dan Negara Brazil. Kurang lebih 50% orang dewasa di 

Indonesia selalu mempergunakan perangkat Smart Phone Mobile mereka 

setiap saat. Sudah barang tentu teknologi mobile, juga akan mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen tersebut. 

6.  Membentengi Posisi Perusahan Kita Terhadap Kompetitor 

Pada sector perbankan banyak dari perusahaan dan usaha sejenis saat 

ini sangat ketat bersaing dengan menggunakan campaign digital marketing 

mereka. Para industry di bidang tersebut mempergunakan bermacam-macam 

chanel termasuk display, Pay Per Click (PPC), Adsvertising (Ads) dan 

penggunaan media social yang sedang marak. 

7. Membantu Kita Melakukan Persaingan dengan Perusahaan Besar 

Tidak hanya menwujudkan posisi kita sejajar dengan kompetiter, akan 

tetapi digital marketing juga memungkinkan kita dalam bersaing head to head 

dengan brand dan perusahaan yang sudah besar. 

 

 



 

 

8. Menyiapkan Kita untuk Era Internet of Things 

Gartner menyampaikan bahwa pada tahun 2020 diprediksikan ada 

sekitar 26 miliar gadget, smartphone, tablet, kacamata, jam tangan serta 

peralatan lainnya yang akan saling terintegrasi dalam ekosistem online secara 

menyeluruh yang akan menciptakan era Internet of Things. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB III 

PEMBAHASAN 

 

A. Sejarah Singkat Bprs Metro Madani Kota Metro 

BPRS Metro Madani Kota Metro sala satu lembaga keuangan yang 

menggunakan prinsip syariah islam dalam kegiatan oprasionalnya. Dasar 

hukum UU nomor 7 tahun 1992 tentang perbakan sebagaimana diubah 

dengan UU nomor 10 taun 1998 dan terakhir UU nomor 21 taun 2008 

tentang perbakan syariah. 

BPRS Metro Madani Kota Metro mulai beroprasional tanggal 20 

sepetember 2005, didirikan berdasarakan Akta Anggaran Dasar notaris 

Hermazulia, SH di Bandar Lampung no.1 tanggal 03 Maret 2005 yang di 

syahkan oleh Menteri Hhukum dan hak Azazi Manusia (HAM) nomor C-

16872 HT.01.01.TH.2005 tanggal 17 juni 2005. Izin usaha dari bank 

indonesia nomor 7/54/KEP.GBI/2005 tanggal 8 sepetember 2005. 

Saat ini BPRS Metro Madani Kota Metro memilki 4 (empat) kantor 

cabang dan 1 (satu) kantor Kas Metro yaitu Cabang pertama di Unit Tulang 

Bawang sejak 14 januari 2008, cabang kedua kecamatan Kalirejo 

Kabupaten Lampung Tengah sejak 01 November 2009, cabang ketiga di 

Daya Asri Kecamatan Tumijajar Kabupaten Tulang Bawang Barat sejak 23 

juli 2012, dan Kantor kas Metro di 15 A Kampus Kota Metro sejak 01 



 

 

Oktober 2011, serta Layanan Kas di RSU Muhammadiyah Metro. NPWP 

nomor 02.247.5-321.000 tanggal 27 januari 2007.
37

 

 

B. Visi dan Misi BPRS Metro Madani Kota Metro 

visi dan misi BPRS Metro Madani Kota Metro adalah :
38

 

a. Visi  

Mewujudkan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani yang 

berkemajuan, bermanfaat dan membawa kemaslahatan ummat. 

b. Misi  

a. Menjalankan usaha perbakan sesuai Syraiah Islam sehat dan 

terpercaya. 

b. Memberikan pelayanan terbaik dan profesional kepada nasabah, 

share holder, dan karyawan. 

 

C. Struktur Organisasi BPRS Metro Madani Kota Metro 

Berikut perangkat organisasi BPRS Metro Madani Kota Metro.
39

 

Table 1.1 

NO JABATAN NAMA 

1. Dewan Komisaris Prof.Dr.H.Marzuki Noor,MS 

Indah purnomowati,SIP.M.E 

2. Dewan Pengawas Syariah Drs.H.Hadi Rahmat,M.Ag 

Ustd.Ahmad sujino, M.Pdi 

3. Dewan Direksi Ratna Kartika Sari, SE.Msi 
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H.Suhartono Niti Prawiro,SE 

4. Internal Audit Andhika Satria w 

Titin Maryani 

5. Marketing Fund / Lending Dodi Prasetiyo 

Sarif Husen 

Rahmat Wahyudi 

Bambang Hardiyanto 

Resty Puspitasari 

6. Analisis officer Joko Susilo 

7. Remedial  Herwinda 

8. Oprasional  Sefi Karnida windy 

9. Teller  Ditya Carolina 

10. Cust service Popy 

11. Supp AC & pelaporan Fitriana ayu shinta 

12. USP (Legal) CH. Bobby Srya Nugraha 

13. Umum / SDI `Rohana Hayati 

14. Security  Suprapto  

15. Sekrt/umum & SDI 

Driver 

Office Boy 

Ilham Kholid 

Ari adrianto 

Dani aditya 

16. Gadai emas / rahn Triyanto  

17. Legal-admin Eko budi 

Setiyanto 

Kusain bagindo 

18. Suport IT M. Zaenal 

  

 

 



 

 

D. Penggunaan Media Digital Dalam Strategi Promosi di BPRS Metro 

Madani Kota Metro 

Seiring dengan kemajuan teknologi saat ini, banyak bisnis yang 

semakin berkembang karena tersedianya teknologi pendukung. 

Pemanfaatan teknologi saat ini sedang trend salah satunya adalah media 

digital marketing. Internet telah menjadi salah satu hal penting dalam 

bisnis terutama dalam pemasaran atat marketing. Konten sangat berperan 

dalam menjalankan media digital sebuah bisnis. Konten lah yang dapat 

membuat percakapan dengan pelanggan, baik saat ini ataupun masa 

mendatang. Evolusi strategi pemasaran melalui konten di media sosial 

telah menjadi cara baru untuk mencapai target dan mendapatkan 

pelanggan yang tepat. Mereka dapat melihat dan membaca melalui RSS 

feed, blog, infografis, video, da bentuk konten digital lainnya. 

Menggunakan digital marketing, juga akan membuat anda lebih leluasa 

dengan banyaknya waktu yang tersedia. Selain waktu yang tersedia bayak 

bagi anda, penjualan yang anda lakukan pun lebih tepat waktu karena 

disini para target pasar yang akan mencari produk anda dengan sendirinya 

ketika mereka butuh. 

BPRS Metro Madani Kota Metro menggunakan media digital dalam 

memasarkan produknya, mereka menggunkan media digital seperti 

Instagram, Facebook, dan WhatsApp. Untuk menarik perhatian calon 

nasabah atau konsumen promosi menggunakan media digital harus lebih 

kreatif. Calon nasabah biasanya lebih tertarik bila kemasan yang di upload 



 

 

di media digital lebih kreatif dan menarik perhatian namun hal yang harus 

di perhatikan dalam menggunkan media digital dalam strategi pemasaran 

yaitu barang atau jasa harus dijelasakan secara terperinci atau sejelas 

jelasnya agar konsumen lebih percaya, dan memasarkan produk 

menggunakan media digital harus sabar dalam menghadapi pertanyaan-

pertanyaan dari calon nasabah serta jawaban dari kita mampu membuat 

minat calon nasabah menjadi tertarik kepada barang atau jasa yang kita 

tawarkan.
40

  

Adapun prosedur menggunkan media digital dalam strategi promosi di 

BPRS Metro Madani yaitu : 

1. Produk yang dijual harus kita pahami dan mereka pahami 

2. Paparkan sejelas jelasnya tentang arti, keuntungan, dan mutu 

produk yang kita tawarkan 

3. Pasarkan menggunakan media digital seperti Instagram, WhatsApp, 

dan Facebook secara kreatif 

4. Memberikan nomor handphone yang dapat dihubungi 

Adapun cara menggunakan strategi promosi mealalui media digital 

agar dapat menarik perhatian calon nasabah di BPRS Metro Madani Kota 

Metro 

1. Desain produk harus kreatif dan menarik 

2. Kemudahan akses untuk proses pembiayaan atau pinjaman. 
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3. Dalam melakukan pembiyaan atau pinjaman Mekanisme atau 

prosuder yang digunakan harus cepat dan tepat. 

Proses pemasaran produk atau jasa menggunakan media digital 

sangatlah beresiko, karena calon nasabah banyak yang belum percaya 

maka dari itu pihak BPRS Metro madani setalah menggunakan media 

digital sebagai stretegi promosi marketing funding dan lending akan 

survey ke lokasi calon nasabah untuk berbincang bincang atau sosialisasi 

guna meyakinkan calon nasabah tersebut serta menjelaskan ulang apa 

produk atau jasa yang mereka inginkan. 

Jika dikatakan minat nasabah menggunkan cara media digital 

dan sosialisasi ketempat tempat lebih dominan menggunkan cara 

pemasaran menggunkan sosialisasi, karena pihak bank dan nasabah 

bertemu langsung dan pihak bank dapat berimteraksi dalam menjelaskan 

produk yang mreka tawarkan tehadap calon nasabah tersebut. 

Perbandingan calon nasabah yang berminat atau yang tertarik hanya 35% 

yang tertarik menggunakan cara pemasaran melalui media digital dan 

75% lebih dominan tertarik menggunkan cara survey lapangan atau 

sosialisasi ke tempat calon nasabah langsung atau bisa disebut promosi 

Outdoor.
41

 Jadi strategi promosi menggunkan media digital hanya sedikit 

membantu dalam mendapatan nasabah.  
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E. Analisis Penggunaan Media Digital dalam Strategi Promosi di BPRS 

Metro Madani 

Berdasarkan hasil dari wawancara dengan Bapak Rahmat wahyudi 

dan Bapak Bambang Hardiyanto selaku AOM di BPRS Metro Madani serta 

Ibu Sri Ramyati selaku nasabah talangan haji di Ganjar asri Metro, maka 

peneliti dapat mengemukakan bahwa analisis penggunaan media digital 

dalam strategi promosi di BPRS Metro Madani yaitu media digital hanya 

berperan sebagai media pembantu untuk marketing memasarkan produk/jasa 

layanan yang ada di bank, media digital hanya berperan 35% di banding 

menggunakan strategi promosi personal selling dan survei ke rumah-rumah 

(sosialisasi) yang presentase-nya mencapai 75% dapat menarik minat 

nasabah.  

Pihak bank menggunakan media digital pun hanya menggunkan 

beberapa aplikasi saja untuk memsarkan produk/jasa layanan yang ada di 

bank. Mereka menggunakan aplikasi facebook dan instagram untuk 

memasarkan produk/jasa layanan mereka agar masyarakat mengetahui 

produk dan jasa yang mereka punya, lalu setelah mereka mendapatkan calon 

nadabah dari iklan yang meka sampaikan di kedua aplikasi tersebut mereka 

akan menghungi calon nasabah tersebut menggunakan whatsapp untuk 

menetukan jadwal pertemuan agar dapat berbincang-bincang supaya calon 

nasabah lebih tettarik menggunakan jasa layanan mereka.
42
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Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa berdasarkan analisis yang 

di lakukan,  maka penggunaan media digital dam strategi promosi di BPRS 

Metro Madani  belom dapat dikatakan layak, karena untuk melakukan 

promosi menggunkan media digital pihak BPRS pun tidak menggunakan 

promosi akun resmi melainkan menggunakan acount atau email personal 

marketing. Dan penggunaan media digital dalam strtegi promosi hanya 

dapat menarik minat nasabah 35% di banding menggunakan personal selling 

atau survei kerumah-rumah (sosialisasi) yang mencapai 75%. 

 

 



BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan dan penelitian diatas dapat diambil 

kesimpulan bahwa : 

 Penggunaan media digital dalam strategi promosi di BPRS Metro Madani 

merupakan salah satu startegi pendukung dalam memasarkan produk/jasa 

layanan di bank untuk menhasilakan nasabah karena untuk pemasaran melalui 

media digital resiko nya cukup tinggi  kerena wilayah-wilayah tetentu ada 

yang belum dapat terjangkau sinyal. Di banding menggunakan strategi media 

digital promosi menggunakan personal selling atau survei ke nasabah-nasabah 

lebih dominan mendapatan nasabah karena hal ini dapat langsung 

berkomunikasi dan dapat mebuat nasabah lebih percaya untuk menggunakan 

produk/jasa layanan yang ada di BPRS Metro Madani. 

 

B. Saran 

Bank BPRS Metro Madani sebagai lembaga keuangan perlu 

meningkatkan stratregi promosi dari media digital bukan hanya di promosi 

lewat aplikasi facebook, instagram, atau whatsapp saja namun harus lebih 

seperti membuat blog atau group tettentu agar masyarakat mengetahui apa saja 

produk atau jasa layanan yang ada di BPR Syariah Metro Madani dan 

penggunaan website harus ada penanggung jawabnya agar dapat upload 

produk” terbaru dan memberi tahu masyarakat apa saja keunggulan yang ada 



 

 

do BPRS Metro Madanai. Hal tersebut akan meningkatkan jumlah nasabah di 

bank tersebut untuk tahun berikutnya. 
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