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1. PENDAHULUAN

Fenomena pandemi

COVID-19 membuat

ABSTRACT

This study aims to determine the development of marketing strategies for the iB
Maslahah savings product at Bank BJB Syariah during the pandemic and the
development of socialization to the public about the iB Maslahah savings product at
Bank BJB Syariah during the pandemic. The type of data in this study used a qualitative
method with a descriptive approach. From the research results, the development of
marketing strategies for iB Maslahah savings products is using social media including
Twitter, Instagram, Youtube, Facebook, Whatsapp, and Tiktok. In addition, it also uses
a desk call and mobile development maslahah. While the development of the socialization
of the iB Maslahah savings product that the BB Syariah bank did, namely through
social media, among others, socialization using Instagram and YouTube live streaming.

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengembangan strategi pemasaran
produk tabungan iB Maslahah di Bank BJB Syariah pada masa pandemi dan
pengembangan sosialisasi kepada masyarakat tentang produk tabungan iB Maslahah di
Bank BJB Syariah pada masa pandemi. Jenis data dalam penelitian ini mengQunakan
metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Dari hasil penelitian, pengembangan
strategi pemasaran produk tabungan iB Maslahah yaitu menggunakan media sosial
diantaranya Twitter, Instagram, Youtube, Facebook, Whatsapp, dan Tiktok. Selain itu
juga menggunakan Desk call dan Pengembangan mobile Maslahah. Sedangkan
Pengembangan sosialisasi produk tabungan iB Maslahah yang bank BJB Syariah
lakukan yaitu melalui media sosial diantaranya sosialisasi menggunakan instagram dan
youtube dengan melakukan live streaming.

20 Mei 2021, pukul 12.00 WIB di 34 Provinsi yaitu
sebanyak 1.758.898 kasus, dengan kematian 48.887
jiwa, dan 1.621.572 jiwa sembuh.

seluruh aktivitas sehari-hari menjadi terganggu,
karena pandemi ini pemerintah mengumumkan
pada awal maret 2020 agar institusi pembelajaran
mulai dari TK, SD, SMP, SMA, sampai universitas,
institusi bisnis, komunitas sosial, keagamaan, serta
institusi yang lain agar semua melakukan aktivitas
dirumah (work from home). Selain itu, pemerintah
juga mengeluarkan peraturan untuk menjaga jarak
guna mencegah terjangkit dan meminimalisir
penyebarannya.

Indonesia merupakan negara tertingggi yang
terjangkit COVID-19 di ASEAN. Kasus di Indonesia
pertama kali ditemukan di jakarta pada tanggal 2
Maret 2020. Berdasarkan laporan dari kementrian
kesehatan RI kasus yang terkonfirmasi per tanggal

Dengan kasus yang setiap hari diberitakan
selalu mengalami penambahan memberikan
dampak yang yang sangat besar ke semua sendi-
sendi kehidupan ekonomi, sosial, budaya,
pendidikan dan lainnya mengalami kelumpuhan.
Selain itu, juga berdampak pada pertumbuhan
ekonomi dunia. Pandemi tersebut ialah tantangan
untuk dunia bisnis serta industri bank syariah.
Bersumber pada informasi statistik perbankan
syariah pada bulan Januari 2020, total jaringan
kantor Bank umum syariah sebanyak 1. 922 cabang
yang berada dibermacam penjuru di Indonesia yang
terutama di Pulau Jawa. (Statistik Perbankan
Syariah, Januari 2020). Ini membuktikan sebagian
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dari Kantor Bank Syariah terletak di zona merah)
(Sumadi, 2020).

Perbankan Syariah sebagaimana gunanya

selaku lembaga perantara keuangan tempat
bertemunya orang yang membutuhkan dana dan
orang yang memiliki dana lebih, diminta agar bisa
berhubungan dengan banyak orang, akan tetapi
disisi lain pandemi ini menjadi tantangan untuk

perbankan syariah.

Pandemi ialah tantangan nyata untuk dunia
Bank
melaksanakan aktifitasnya ditengah pandemi. Agar

perbankan. syariah dituntut agar bisa
dapat bertahan dalam pandemi Bank Syariah harus
beradaptasi dengan cepat serta harus membuat
strategi yang inovatif serta kreatif. Tantangan yang
di hadapi harus di ubah menjadi sebuah peluang
bank

dalam

untuk dapat menjadi lebih baik. Karena
strategis
pembangunan ekonomi Indonesia (Hafidz, 2020).

syariah mempunyai peran

bank
syariah pada masa pandemi sangat dibutuhkan,

Pengembangan strategi pemasaran
strategi pemasaran yang benar serta efisien bisa
meningkatkan pangsa pasar pada bank syariah jadi
lebih baik. Oleh karena itu strategi pemasaran
dalam suatu industri sangatlah berarti terutama

dalam meningkatkan jumlah nasabah baik secara

langsung ataupun tidak langsung. Strategi
pemasaran yang tepat sasaran serta baik akan
mempengaruhi laba bank syariah tersebut
(Maulida, 2020).

Dalam mempertahankan perusahaan di masa
pandemi ini membutuhkan pemasaran yang
mengarah pada masa yang akan datang. Perusahaan
perlu  memperbanyak  jangkauan  produk,
pengembangan dan transformasi strategi, agar lebih
siap menghadapi tantangan kedepan yang akan
dialami, meningkatkan efektivitas pemasaran serta
meningkatkan semua kualitas pelayanan, sehingga
terciptanya penjualan produk dan tidak akan
mengalami kemacetan dan kemunduran (Husna,

2020).

Di samping itu, strategi pemasaran yang

dipraktikan wajib dikembangkan serta disesuaikan
dengan lingkungan serta pertumbuhan pasar.

Dengan  begitu strategi pemasaran perlu
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memberikan rangkaian yang terencana serta jelas
perihal apa yang dilaksanakan dalam menggunakan
peluang serta kesempatan pada sebagian target
pasar. Strategi adalah rangkaian rancangan yang
menggambarkan bagaimana semestinya suatu
pemasaran wajib berfungsi agar tercapai tujuannya.
ialah

menyeluruh, terpadu, serta menyatu dengan bidang

Sedangkan strategi pemasaran rencana
pemasaran, yang membagikan petunjuk perihal
aktivitas yang hendak dijalani supaya tujuan
pemasaran suatu industri dapat tercapai (Assauri,

2011).

Bank BJB Syariah KCP Lippo Cikarang adalah
salah satu bank yang dalam operasinya dan
melaksanakan usahanya atas dasar prinsip syariah
serta menyediakan produk tabungan iB Maslahah
merupakan salah satu bank yang terdampak dengan
adanya covid-19.
mempertahankan kesetiaan konsumen adalah tugas

pandemi Oleh karenanya,
serta kewajiban untuk strategi pelayanan jasa pada
tiap bank syariah terkhusus pada masa pandemi.
Nasabah yang loyal pada bank syariah bisa
memberikan keuntungan yang sangat berarti untuk
kelangsungan bank syariah (Ganesh, Reynolds, &
Arnold, 2000).

2. KAJIAN PUSTAKA
Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran ialah rancangan yang
menjelaskan ekspetasi perusahaan akibat dari
bermacam-macam kegiatan pemasaran pada lini
produk atau permintaan produknya ditarget pasar
tertentu (Tjiptono & Chandra, 2009). Strategi
pemasaran ialah serangkaian logika mengenai
pemasaran dimana sebuah usaha tertentu
mengharapkan adanya nilai lebih dan keuntungan
dari bentuk hubungan dengan klien (Kotler &

Amstrong dalam Ardianto, 2021).

Menurut Bannet (dalam Tjiptono 2008) Strategi
pemasaran yaitu statement (baik secara eksplisit
ataupun implisit) terhadap bagimana sebuah lini
maupun nama produk dapat menggapai tujuannya.
Sedangkan Tull serta Kahle (dalam Tjiptono 2008)
mendefinisikan  strategi = pemasaran  selaku
perlengkapan fundamental yang dirancang agar

tercapainya tujuan industri dengan meningkatkan
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keunggulan dalam persaingan yang berkelanjutan

lewat pasar yang dikunjungi serta konsep

pemasaran yang dipakai untuk memberikan
pelayanan pada target pasar. Dasar dari strategi
pemasaran ialah membagikan petunjuk yang
berkaitan dengan faktor-faktor semacam segmentasi
pasar, identifikasi target pasar, positioning, biaya
bauran pemasaran serta elemen bauran pemasaran.
Strategi pemasaran yaitu bagian integral dari
strategi bisnis yang membagikan petunjuk kepada
seluruh manajemen dalam organisasi.

Menurut Corey (dalam Tjiptono 2008), strategi
pemasaran mencakup lima elemen yang terkait.
Berikut merupakan 5 elemen tersebut ialah sebagai
berikut:

a. Pemilihan pasar, ialah memilah pasar yang
hendak dilayani. Dasar ketentuan ini adalah
pada beberapa faktor sebagai berikut: (Jain,
1990)

1) Anggapan pada kegunaan produk serta

pengelompokan teknologi yang

didominasi dan diproteksi.

2) Sumber energi internal yang terbatas
mendorong perlu adanya pemokusan
yang lebih kecil.

3) Pengalaman kumulatif dalam menjawab

kesempatan serta tantangan yang

didasarkan pada tial-and-error.

4) Keahlian spesial yang asalnya dari akses
terhadap sumber energi jarang maupun
pasar yang terproteksi. Pemilihan pasar
diawali dengan melaksanakan

segmentasi pasar dan memilah target

pasar dengan adanya kemungkinan

kebutuhannya dapat dipenuhi industri.

b. Perencanaan produk, diantaranya produk
khusus yang diperjual belikan, pembuatan lini
produk, serta cara penawaran lini pada tiap-tiap
lini. Produk tersebut juga memiliki banyak
khasiat yang bisa didapatkan konsumen apabila
membelinya. Khasiat yang didapatkan antara
lain, jaminan ataupun garansi, merek produk,
kesiapan produk, jasa reparasi, serta dorongan
teknis yang ada pada yang menjual dan
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terciptanya ikatan antara penjual serta yang
membeli.

c. Penetapan harga, ialah memastikan harga bisa
menggambarkan nilai kuantitatif yang ada
dalam produk untuk konsumen.

d. Sistem distribusi, ialah jalur perdagangan
eceran serta grosir yang dilintasi produk sampai
menggapai  pelanggan  terakhir = yang
menggunakan serta membelinya.

e. Komunikasi pemasaran (promosi), diantaranya
personal selling, periklanan, direct marketing,
promosi penjualan, serta public relations.

Menurut Jerome McCarthy (dalam Akbar, 2019)
Marketing mix ada 4p yaitu, product (produk), price
(harga), place (tempat), dan promotion (promosi).

a. Product (produk)

ialah
memenuhi kemauan konsumen serta keperluan

Secara umum produk suatu yang
pasar. Dalam pelaksanaanya produk terdiri atas
dua tipe ialah yang berhubungan dengan raga
ataupun barang tidak berwujud maupun
berwujud.

b. Price (harga)

Harga ialah salah satu aspek berarti dalam
terbentuknya aktivitas marketing mix. Dalam
menentukan harga amat berarti buat dicermati,
diketahui jika harga dapat memastikan diminati
atau tidaknya jasa serta produk.

c.  Place (tempat)

Dalam memilih tempat amat penting karena
apabila tidak tepat dalam melakukan analisis
tentu berdampak pada besarnya bayaran yang
hendak
Ketidakstrategisan tempat dapat membuat

nantinya dikeluarkan.

konsumen kurang berminat.
d. Promotion (promosi)

terakhir dalam

marketing. Aktivitas ini ialah aktivitas yang sama

Promosi yaitu aktivitas
berartinya dengan marketing lainnya. Pada
perihal ini tiap bank berupaya melakukan
promosi segala jasa serta produk yang ada

secara langsung ataupun tidak langsung. Sarana
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promosi bisa dilaksanakan dengan beberapa
hal, diantaranya ialah:

1) Periklanan (Adversting)

Periklanan adalah melakukan promosi
dalam wujud gambar maupun tayangan
atau perkata yang ada dalam radio, TV,
brosur, spanduk, koran serta majalah.

2) Promosi penjualan (Sales promotion)

Promosi penjualan ialah melakukan
promosi agar penjualan meningkat dengan
memberikan hadiah maupun potongan
harga pada waktu dan benda-benda

tertentu saja.
3) Publisitas (Publicity)

Publisitas adalah melakukan promosi untuk
meningkatkan citra didepan calon pembeli
lewat aktifitas sponsorship pada kegiatan
sosial, olahraga maupun amal.

4) Penjualan pribadi (Personal selling)

Penjualan pribadi ialah melakukan promosi
lewat individu karyawan perusahaan untuk
memenuhui kebutuhan konsumen.

Adapun tujuan strategi
(Kotler & Amstrong, 2006)

pemasaran yaitu:

a. Menetapkan arah aktivitas industri.

b. Membagikan arahan pada manajemen puncak
serta merumuskan tujuan.

c. Target untuk mengestimasi sebagai
permasalahan serta kondisi yang berganti pada

waktu mendatang.
Wadiah

Wadiah berasal dari kata wada’a, artinya yaitu
tersebut  di
tinggalkan kepada orang yang menerima titipan.

meninggalkan karena amanah
Secara bahasa al-wadiah (lughatan) ialah ‘sesuatu
tidak pada

memilikinya supaya di jaganya’” (Nawawi, 2012).

yang diposisikan orang yang

Al-Jazirin (tt: 248-249) menjelaskan beberapa
pendapat imam mazhab antara lain yaitu Malikiyah,
wadiah mempunyai dua makna, makna pertama,
“ibrah perwakilan untuk memelihara harta secara
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mujarad”, “ibrah pemindahan dalam memelihara
sesuatu yang dipunyai secara mujarad yang legal
dipindahkan pada yang dititipi”.

Menururt Hanafiyah, al-wadi’ah berari al-ida’
yaitu ‘ibrah manusia dalam sempurnakan hartanya
kepada yang lain agar dilindungi secara jelas’. Arti
yang kedua al-wadiah merupakan suatu barang atau
uang yang di titipkan yaitu ‘sesuatu yang dititipkan
pada orang yang dipercaya agar dijaganya.

Menurut Shafi'iyah, al-wadiah merupakan akad
yang lakukan untuk melindungi barang dan uang
yang dititipkan. Sedangkan Menurut Hanabilah,
pengertian al-wadiah yaitu titipan dalam memelihara
sesuatu secara leluasa.

Dari berbagai penjelasan al-wadiah diatas, bisa
disimpulkan bahwa al-wadiah merupakan transaksi
memberikan perintah pada orang lain untuk
menjaga sesuatu secara semestinya (Nawawi, 2012).

Aplikasi dalam Perbankan

Wadiah ~ dalam  bank
digunakan pada produk tabungan wadiah serta giro

syariah umumnya
wadiah, Akad yang digunakan ialah wadiah yad
dhammanah yaitu bank selaku yang dititipi
diperbolehkan menggunakan serta memanfaatkan
benda maupun dana titipan, serta bank wajib
bertanggung jawab jika ada rusak maupun hilang

pada titipan tersebut (Wiroso, 2011).

Dengan konsep wadiah yad dhammanah, jika
pemanfaatan dana titipan tersebut memperoleh
keuntungan maka keuntungan tersebut menjadi hak
bank, dan jika ada kerugian maka bank yang
menanggungnya. Imbalan bagi penitip adalah
jaminan keamanan pada hartanya (Rodiyah, 2020).

Dengan demikian, sebagai yang dititipi dan juga
pihak yang menggunakan dana tersebut, bank
diperbolehkan untuk membagikan intensif seperti
tidak ditetapkan
sebelumnya serta benar-benar kebijaksanaan dari
bank (Wiroso, 2011).

bonus dengan ketentuan

3. METODE PENELITIAN

dilaksanakan ini
kualitatif
menggunakan wawancara, observasi, dokumentasi

Penelitian akan

yang

menggunakan pendekatan dengan

serta studi pustaka. Sedangkan desain penelitiannya
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yaitu penelitian deskriptif dengan memberi

gambaran serta menerangkan perihal peran

pengembangan strategi pemasaran, serta
pengembangan sosialisasi kepada masyarakat yang
disusun secara induktif. Penelitian ini dilakukan
pada Bank BJB Syariah KCP Lippo Cikarang yang
beralamat di ]l

Cikarang Selatan, Bekasi, Jawa Barat.

Raya Cibarusah, Sukaresmi,

4. HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Pengembangan Strategi Pemasaran Produk
Tabungan iB Maslahah Pada Masa Pandemi

Pada masa pandemi bank syariah perlu
melakukan pengembangan strategi pemasaran,
karena strategi pemasaran yang tepat bisa
meningkatkan pangsa pasar menjadi lebih baik.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Roshera
Deski E sebagai staff funding officer bank B]B Syariah
KCP Lippo Cikarang beliau memaparkan bahwa
pengembangan strategi pemasaran pada masa
pandemi yaitu dengan melakukan pemasaran
digital (digital marketing). Digital marketing yaitu
pemasaran yang menggunakan platform yang ada
di internet dalam melakukan aktivitas untuk
menjangkau sasaran pasar. Digital marketing juga
dinamakan sebagai “pemasaran-i, web marketing,
online marketing, e-marketing maupun e-commerce
merupakan pemasaran jasa dan produk dengan
2012).

Pemasaran digital yang bank BJB Syariah lakukan

menggunakan internet” (Hermawan,

diantaranya yaitu:
a. Media sosial

Pada masa pandemi seperti saat ini tentunya
lebih
menggunakan media

masyarakat memilih berinteraksi

sosial, karena adanya

beberapa himbauan dari pemerintah untuk

menghindari kerumunan dan  mengurangi
berinteraksi secara langsung, selain itu berinteraksi
menggunakan media sosial lebih aman dan mampu
meminimalisir resiko. Bank BJB Syariah KCP Lippo
Cikarang tidak memiliki media sosial khusus untuk
melakukan pemasaran, pemasaran dilakukan oleh
media sosial pusat secara global. hal ini untuk
menandakan bahwa dimanapun berada Bank BJB
Syariah maka kualitas pelayanan, produk dan

jasanya adalah sama. Media sosial yang bank BJB
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Syariah gunakan dalam melakukan pemasaran
diantaranya yaitu:

1) Twitter

Twitter merupakan media sosial untuk
promosi online yang pertama kali bank BJB
kelebihan twitter
siapapun bisa menggunakan media sosial ini

Syariah gunakan, yaitu
tanpa perlu mempunyai akun, dengan syarat
akun yang diakses tidak dikunci. Dengan
begitu, tentu saja memudahkan masyarakat
yang enggan membuat akun tetap dapat
menggunakan twitter. Dengan mengunakan
twitter bank BJB Syariah dapat mempromosikan
produk tabungan iB Maslahah dengan membuat
tweet berupa teks, gambar, maupun video dari
produk tersebut.

2) Instagram

Pada media sosial instagram bank BJB
Syariah memanfaatkannya untuk promosi
online dengan memposting gambar dan video
singkat yang disertai dengan keterangan yang
menarik. Selain itu, promosi juga dilakukan
pada instagram story, fitur ini memberikan
informasi pada follower melalui cerita yang
dibagikan berupa video maupun gambar real
time dengan waktu tayang otomatis yaitu
selama 24 jam. Pada masa pandemi seperti saat
ini untuk menarik minat masyarakat maka
pemasaran yang bank BJB Syariah lakukan di
instagram yaitu dengan mengadakan kuis,
giveaway, dan lomba tertentu dengan
memberikan hadiah yang menarik untuk

pemenangnya.
3) YouTube

Memasarkan produk dengan menggunakan
youtube dapat menjadi sarana yang efektif.
Karena pada saat ini, aplikasi berbagi video
tersebut sudah menarik jutaan pasang mata.
Jadi, kesempatan produk dikenal luas oleh
masyarakat akan semakin besar. Pada media

bank BJB
untuk  promosi

sosial youtube Syariah

memanfaatkannya online
dengan memposting berbagai video testimoni

dari nasabah, video produk dan jasa dan video
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berbagai kegiatan yang bank BJB Syariah
lakukan.

Whatsapp

Pada media sosial whatsapp promosi
dilakukan oleh seluruh karyawan bank BJB
Syariah dengan memposting gambar dan video
pada whatsapp story yang berkaitan dengan
produk tabungan iB Maslahah pada masing-
masing whatsappnya.

Selain pemasaran melalui status whatsapp,
pemasaran juga dilakukan dengan cara broadcast
message, broadcast message yaitu teknik yang
dilakukan untuk menyampaikan informasi ke
banyak  penerima  sekaligus. Dengan
menggunakan broadcast message maka bank BJB
Syariah dapat lebih mudah dalam melakukan
pemasaran produk tabungan iB Maslahah. Akan
tetapi,
kepada nasabah

broadcast message hanya dilakukan
existing saja. contohnya
melakukan pemasaran produk tabungan iB
Maslahah

pemilikan kendaraan bermotor.

kepada nasabah  pembiayaan

Facebook

Bank BJB Syariah juga menggunakan
facebook untuk mempromosikan produk
tabungan iB Maslahah karena hampir semua
kalangan menggunakan facebook. Selain itu,
facebok terus mengembangkan fiturnya hingga
saat ini facebook juga sudah ada fitur cerita
sebagaimana fitur tersebut ada pada instagram
dan whatsapp. Banyaknya fitur yang ada pada
facebook maka semakin mempermudah bank
BJB Syariah untuk melakukan pemasaran. yang
tentunya akan lebih mudah mengenalkan
produk tabungan iB Maslahah pada masyarakat.

TikTok

TikTok ialah aplikasi yang saat ini sangat
populer, hampir semua kalangan masyarakat
pernah menggunakan TikTok untuk membuat
konten atau sekedar melihat konten saja.
Dengan kepopulerannya tersebut jelas dapat
menjadi ladang bagi marketer untuk melakukan
TikTok marketing. Oleh karena itu, pemasaran
di TikTok merupakan hal yang sangat penting
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dilakukan. Bank BJB Syariah melakukan
pemasaran melalui TikTok dengan memposting
konten yang menarik. Salah satu pemasaran
yang bank BJB Syariah lakukan di TikTok yaitu
TikTok
tentang manfaat serta

mengajak pengguna lain untuk

membuat konten
kelebihan aplikasi mobile Maslahah sekreatif
mungkin, yang mana pemenangnya akan

mendapatkan hadiah yang menarik.
Desk call

Untuk melakukan promosi tanpa bertatap
langsung dengan masyarakat tentunya desk call
adalah cara yang tepat. Maka dari itu, salah satu
pemasaran yang dilakukan Bank BJB Syariah
dimasa pandemi yaitu dengan menggunakan
teknik desk call. Bank B]JB Syariah melakukan
desk call untuk memasarkan produknya hanya

kepada nasabah existing saja. contohnya
melakukan  pemasaran pada  nasabah
pembiayaan  pemilikan rumah, dengan

menawarkan produk tabungan iB Maslahah
Akan
kekurangan melakukan promosi melalui desk

kepada nasabah tersebut. tetapi
call yaitu seringkali nomor nasabah tidak aktif

dan nasabah sedang sibuk.
Pengembangan Mobile Maslahah

Mobile Maslahah yaitu mobile banking bank
BJB Syariah, mobile Maslahah menjadi hal yang
sangat penting untuk nasabah terutama pada
masa pandemi saat ini, adanya mobile Maslahah
sangat membantu nasabah dalam melakukan
transaksi secara online, karena pada mobile
Maslahah terdapat banyak fitur diantaranya
mengecek saldo, cek ATM terdekat, transfer,
pembayaran tagihan rutin bulanan, pembelian
pulsa/paket data, token dan tagihan listrik,
pembelian tiket pesawat dan KAI, telkompay
dan TV berlangganan, BPJS Kesehatan, pajak
penerimaan negara, membayar zakat, infaq,
sedekah, cek harga emas. ada jadwal sholat dan
arah kiblat. Dengan mobile Maslahah maka
kebutuhan nasabah untuk melakukan transaksi
dapat terpenuhi. Untuk membuat nasabah
dapat terus menikmati layanan sesuai
kebutuhan maka bank BJB Syariah selalu

melakukan  pengembangan pada  mobile
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Maslahah, salah satu pengembangan mobile
Maslahah yang bank BJB Syariah lakukan pada
masa pandemi yaitu per bulan februari 2021
mobile Maslahah menambahkan fitur baru yang
bisa digunakan untuk top up ovo dan gopay.

Tabel Pemasaran Digital Produk Tabungan iB
Maslahah Pada Masa Pandemi

P
No ema§aran Keterangan
Digital

1 | Media sosial

Melalui Twitter,
instagram, youtube,
facebook, whatsapp
dan tik tok

2 | Desk call Menghubungi

nasabah existing

3 | Pengembangan | Per februari 2021
Mobile Bank BJB Syariah
Maslahah melakukan

pegembangkan
Mobile Maslahah

yang bisa digunakan
top up ovo dan
gopay

Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E

Pengembangan Sosialisasi Produk Tabungan iB

Maslahah Kepada Masyarakat Pada Masa
Pandemi
Dalam  kebutuhan Sehari-hari tentunya

sosialisasi sangat diperlukan, termasuk dalam dunia
perbankan syariah. Sosialisasi dalam perbankan
syariah sangat diperlukan untuk menarik minat
nasabah agar menjadi bagian dari bank syariah.

Pada saat ini pandemi masih melanda Indonesia
yang mengakibatkan banyaknya kegiatan yang
dibatasi dan banyaknya instansi-instansi yang
melakukan WFH (work from home). Oleh karena itu,
bank BJB Syariah tidak melakukan sosialisasi secara
langsung kepada masyarakat guna meminimalisir
resiko terpapar virus COVID-19. Akan tetapi, bank
BJB Syariah melakukan pengembangan sosialisasi
kepada masyarakat melalui media sosial, adapun
media sosial yang bank BJB Syariah gunakan
diantaranya yaitu:
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a. Instagram

Sosialisasi yang dilakukan melalui instagram
yaitu dengan mengadakan live streaming kemudian
menjelaskan tentang seputar keuangan syariah, jasa
serta produk yang ada di Bank BJB Syariah yang
mana salah satunya yaitu produk tabungan iB
Maslahah. Pada live streaming diinstagram jika sudah
selesai, maka video live streaming disimpan di ig TV
agar masyarakat yang tidak bisa mengikuti live
streaming tersebut masih dapat melihatnya.

Gambar Skema sosialisasi kepada masyarakat
pada masa pandemi melalui Live Streaming di
Instagram Bank BJB Syariah

Bank BJB Karyawa Melakuk
Syariah nyang > an live di
bertugas instagra
m
Timbul keinginan
masyarakat untuk Melakukan
ikut serta menjadi < sosialisasi
bagian dari Bank
BJB Syariah

Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E

b. YouTube

Selain pengembangan sosialisasi melalui
instagram, bank BJB Syariah juga melakukan
sosialisasi melalui youtube. Masih sama seperti
sosialisasi menggunakan instagram, sosialisasi
menggunakan youtube juga dilakukan dengan
melakukan live streaming. Pada live streaming
diyoutube jika sudah selesai, maka video I[ive
streaming masih bisa dilihat di youtube bank BJB
Syariah. Hal ini dilakukan agar masyarakat yang
tidak bisa mengikuti live streaming tersebut masih

dapat melihatnya.
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Gambar Skema sosialisasi kepada masyarakat
pada masa pandemi melalui Live Streaming di
YouTube Bank B]JB Syariah

Karyaw Melaku

Bank BJB anyang kan live
Syariah > | bertuga |=> di

s youtube

/ Timbul \
keinginan

masyarakat < Melakukan
untuk ikut serta sosialisasi

menjadi bagian
dari Bank BJB

Syariah
o J

Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E

Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB
Maslahah Pada Masa Sebelum Pandemi

Dalam menawarkan produk tabungan iB
Maslahah, bank B]B Syariah memiliki strategi khusus
untuk mencari serta mengumpulkan nasabah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu
Roshera Deski E sebagai staff funding officer bank B]B
Syariah KCP Lippo Cikarang beliau memaparkan
bahwa strategi yang digunakan dalam memasarkan
produk tabungan iB Maslahah ialah menggunakan
4P, yaitu:

a. Strategi Produk (Product Strategy)

Dalam memasarkan setiap produk ke
masyarakat tidak selalu memperoleh reaksi yang
baik. Potensi mengalami kegagalan bahkan lebih
besar dari potensi keberhasilannya. Maka dari itu
dibutuhkan strategi-strategi khusus agar produk

yang dpasarkan dapat memperoleh hasil yang baik.

Oleh karena itu dalam memastikan produk
yang akan dipasarkan pada masyarakat, bank
terlebih dulu menggolongan produk berdasarkan

pelayanan, lembaga, jenis nasabah misalnya

pedagang besar atau kecil, nasabah perusahaan

maupun individu. Dalam perbankan syariah
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strategi produk yang digunakan ialah dengan
mengembangkan sebuah produk sebagai berikut:

1) Penentuan Logo dan Moto

Menurut Jefkins logo ialah penampilan visual
atau presentasi wujud yang selalu dikaitkan
dengan organisasi tertentu selaku wujud identitas
perusahaan.

Logo Bank BJB Syariah ini dianalogikan
sebagai sayap yang terbang untuk kemajuan.
Wujud sayap pada logo bank BJB Syariah yang
berarti dapat menjangkau luas  untuk
membagikan pelayanan terbaik. Logo itu pula
selaku lambang upaya serta tekad bank ini dalam
membagikan yang terbaik kepada shareholder,

nasabah serta semua masyarakat.

Warna pada logonya pula menjadi identitas
Bank B]B Syariah. Calm water blue melambangkan
konsisten, teduh, tegas, berwibawa, institusional
serta ~mapan. Atmospheric  ambience  blue
melambangkan fleksibel, visioner dan modern.
Sincere true yellow menunjukkan, berkembang,

tumbuh serta melayani kekeluargaan.

Sedangkan moto pada bank BJB Syariah yaitu
“Mitra Amanah Usaha Maslahah”.
penjelasan dari moto tersebut adalah:

Adapun

a) Mitra merupakan partner atau teman
dimana Bank BJB Syariah dengan jasa serta
produk perbankannya terletak dalam strata
yang sama atau sejajar dengan pelanggan
serta senantiasa siap membantu sehingga
membagikan keuntungan serta manfaat
dalam setiap pengembangan usaha.

b) Amanah merupakan perilaku mental yang
didalamnya ada unsur keteguhan dalam
memegang janji serta memiliki integritas,
kepatuhan pada hukum, kesetiaan pada
komitmen serta tanggung jawab pada tugas

c¢) Usaha merupakan bisnis baik milik Bank
BJB Syariah maupun nasabah yang harus
berkembang dan mampu mempertahankan
kelestarian usaha masing-masing.

d) Maslahah
mendatangkan

merupakan  sesuatu
kebaikan,

yang
kepantasan,
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kebermanfaatan. Kelayakan, keselarasan,
keputusan, dengan makna lain Maslahah
memelihara

merupakan dengan

mewujudkan kemanfaatan atau
mengindari/ menyingkirkan

kemudharatan.
2) Menciptakan merek

Setiap perusahaan memiliki karakter yang
khas mengenai nama jasa tertentu. Tujuannya
supaya mudah diingat serta dikenal oleh nasabah.
Seperti bank BJB Syariah yang menggunakan kata
“Maslahah” hampir pada seluruh produk mulai
dari pendanaan, pembiayaan, ataupun jasa
semuanya Definisi “Maslahah” ialah kemanfaatan.
Selain itu, kata “Maslahah” juga ditunjukkan
untuk menjadi pembeda produk-produk yang
dimiliki Bank BJB Syaria dengan produk-produk
bank syariah lainnya. Penciptaan merek juga
faktor,

harus mempertimbangkan beberapa

diantaranya:

a) Bersifat modern dan hebat

b) Mudah di kenal dan diingat

¢) Mempunyai makna yang baik
3) Menciptakan kemasan

Menciptakan kemasan pada bank syariah

artinya pemberian jasa serta pelayanan pada
nasabah, selain itu pula sebagai pembungkus

untuk sebagian tipe jasa seperti kartu kredit,
bilyet, cek, giro dan buku tabungan.

4) Keputusan label

Perlu  diketahui jika
mempunyai daur hidup produk. Oleh karena itu,
pihak Bank BJB Syariah harus

pengembangan

setiap  produk

melakukan

produk baru. Strategi
pengembangan produk baru sangat berarti karena
tidak selalu produk yang ditawarkan diminati.
Produk yang ditawarkan Bank BJB Syariah dalah
hak ini yaitu Tabungan iB Maslahah. Produk
Tabungan iB Maslahah ini ialah produk yang

diminati masyarakat sebab banyak keunggulan.
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Adapun keunggulan produk Tabungan iB
Maslahah yaitu:

a) Transaksi penyetoran serta penarikan
langsung real on line diseluruh kantor

cabang Bank BJB Syariah

b) Terjamin serta aman, karena berada dalam
program penjaminan pemerintah.

¢) Adanya sarana kartu ATM Bank BJB

Syariah, mampu memberikan manfaat serta

kegunaan  bagi  nasabah  semacam
kemudahan tarik tunai di 81 jaringan ATM
Bank BJB Syariah, 1.526 (seribu lima ratus
dua puluh enam) ATM Bank BJB serta lebih
dari 77.000 (tujuh puluh tujuh ribu) ATM
berlogo, ATM bersama serta ATM berlogo
Prima 120.000 (seratus dua puluh ribu). Dan

tersedia juga fasilitas mobil banking.
d) Adanya fasilitas autodebet zakat.

e) Bonus bisa diberikan sesuai ketentuan bank
serta bagi hasil sesuai dengan nisbah yang
sudah tentukan.

f) Dana yang tabungkan insyaallah mebawa
barokah dan akan dikelola bank.

b. Strategi Harga (Price Strategy)

Dalam aktivitas pasar menentukan harga ialah
salah satu hal yang amat penting. Harga sangat
berarti untuk dicermatu, karena harga dapat
memastikan disukai atau tidaknya produk serta jasa
bank syariah. Salah memastikan harga tentu akan
berdampak kurang baik pada produk yang
dipasarkan.

Produk Tabungan iB Maslahah merupakan salah
satu produk pendanaan Bank BJB Syariah yang
cukup disenangi oleh masyarakat. Berdasarkan
hasil wawancara dengan staff funding officer Bank
BJB Syariah KCP Lippo Cikarang menuturkan
bahwa Tabungan iB Maslahah dengan menggunakan
akad wadiah yad dhammanah serta mudharabah
mutlagah ini membantu masyarakat dalam menaruh
beberapa hartanya untuk ditabung agar dapat
digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidupnya
dimasa yang akan datang, juga bisa digunakan
untuk memenuhi kebutuhan yang mendesak. Bank
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BJB Syariah memberikan harga yang relatif rendah,
sehingga seluruh masyarakat bisa menggunkan
produk ini. Karena biaya administrasi perbulan
pada produk Tabungan iB Maslahah yang relatif
rendah produk ini tidak memberikan batasan
masyarakat dari daerah manapun untuk
menggunakan serta menjadi nasabah Bank BJB

Syariah.

Adapun biaya yang dikeluarkan nasabah setiap
bulannya yaitu untuk biaya:

1) Biaya administrasi ATM perbulan Rp 5.000,-

2) Biaya administrasi tabungan perbulan Rp

5.000,-
Pada pembuatan rekening Tabungan iB
Maslahah  tidak dikenakan biaya administrasi

pembuatan, hanya ada setoran awal minimum Rp
100.000,- dan untuk nisbah ialah 12%
nasabah.

untuk

c. Strategi Lokasi (Place Strategy)

Penentuan lokasi serta sarana dan prasarana
pendukung lainnya ialah hal yang amat penting,
karena penentuan tempat yang strategis akan
mempermudah nasabah untuk menjangkaunya.
Begitu pula dengan lokasi yang strategis akan
bank BJB
mendistribusikan produk dan jasanya. Oleh sebab
itu, bank BJB Syariah KCP Lippo Cikarang memilih
lokasi JI. Raya Cibarusah, Sukaresmi, Cikarang

mempermudah Syariah  dalam

Selatan, Bekasi, Jawa Barat dengan beberapa alasan
sebagai berikut:

1) Lokasi merupakan jalan utama menuju pasar
sentral Lippo Cikarang yang setiap harinya
selalu ramai.

2) Lokasi berada didekat pasar sentral Lippo
Cikarang dimana itu merupakan salah satu
pusat perbelanjaan di lippo cikarang, juga di
sebrang Bank BJB Syariah terdapat Optik
sumber, di sebelah kanannya ada ekspedisi
JNE, dan disekitar Bank BJB Syariah juga
banyak penjual makanan, sehingga banyak
orang yang mengunjunginya serta secara
tidak langsung mereka dapat mengetahui
adanya Bank BJB Syariah.
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3) Akses untuk menuju Bank BJB Syariah mudah
di jangkau dengan alat kendaraan milik
sendiri maupun alat transportasi lainnya.

d. Strategi Promosi (Promotion Strategy)

Promosi yaitu aktivitas marketing yang terakhir.
Aktivitas ini ialah aktivitas yang juga penting untuk
diperhatikan. Pada hal ini setiap bank syariah
berupaya untuk mempromosikan semua jasa serta
produk yang mereka punya baik secara langsung
ataupun tidak langsung.

Pada bank B]B Syariah, promosi yang dilakukan
dalam menarik minat masyarakat agar menjadi
nasabah Tabungan iB Maslahah diantaranya yaitu:

1) Periklanan (Adversting)

Iklan
dilaksanakan

ialah  fasilitas
Bank BJB
memasarkan produknya serta menarik calon

promosi  yang

Syariah  dalam
nasabahnya. Dalam periklanan Bank BJB Syariah
melaksanakan pemasangan iklan melalui internet,
koran, brosur dan baliho yang di pasang dijalan-
jalan strategis.

2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Selain promosi melalui iklan, Bank BJB
Syariah melakukan promosi dengan cara promosi
penjualan yang tujuannya untuk meningkatkan
jumlah penjualan dan nasabah. Pada promosi ini
Bank BJB Syariah mempromosikannya dengan
cara mendatangi instansi-instansi, lembaga, dan
komunitas yang berada di wilayah kabupaten
Bekasi.

3) Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Pada Bank BJB Syariah yang melakukan
pemasaran tidak hanya bagian marketing saja,
akan tetapi juga di lakukan oleh seluruh pegawai
bank melalui penjualan pribadi (personal selling)
mulai dari cleaning service, teller, sopir, satpam,
staff hingga pejabat bank yang lainnya. Dengan
memberikan layanan yang menarik dapat
membuat nasabah menjadi tertarik dan jika
nasabah sudah tertarik kemungkinan besar
mereka akan menceritakan citra baik Bank BJB

Syariah pada masyarakat lainnya. Selain itu maka
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nasabah akan terus melakukan transaksi di Bank
BJB Syariah.

Tabel Promosi Produk Tabungan iB Maslahah
pada Masa Sebelum Pandemi

No Promosi Keterangan
1 | Periklanan
(Adversting)
a. Brosur Diletakkan dimeja customer
b. Koran service.
c. Baliho Dimuat pada koran pikiran
d. Internet rakyat
Dipasang pada Jl. Raya
Cibarusah
Di muat pada twitter,
instagram, youtubedan

facebook Bank BJB Syariah
Promosi yang dilaksanakan
di instansi yang ada di

2 | Promosi
Penjualan (Sales

Promotion) kabupaten bekasi
diantaranya:
1. Yayasan Ath-
Thayyibah Kec Serang Baru.
2. Yayasan

Pendidikan Islam Al-Ansori
Kec Serang Baru.

3. Yayasan
Pendidikan Islam
Darussalam Cibarusah.
4. Yayasan Al-Huda
Yapida Sukakarya.
3 | Penjualan Pada penjualan pribadi
Pribadi (Personal | dilakukan oleh:
selling) 1. Satpam
2. Sopir
3. Teller
4. Cleaning Service
5. Customer service
6 Dan seluruh

pegawai Bank
Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E

Sosialisasi Produk Tabungan iB Maslahah Kepada
Masyarakat Pada Masa Sebelum Pandemi

Bank syariah di Indonesia mulai berkembang
pada era 90an. Perkembangan bank syariah di
Indonesia cukup pesat, terbukti dengan banyaknya
bank syariah di Indonesia. Per bulan desember 2020
jumlah bank syariah di indonesia adalah sebanyak
empat belas. Akan tetapi walaupun perkembangan
bank syariah cukup pesat masih banyak masyarakat

yang belum memahami bank syariah dan
mengganggap bahwa bank syariah sama seperti
bank konvensional. Untuk itu dibutuhkan
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sosialisasi yang tepat pada masyarakat agar
masyarakat dapat memahami bank syariah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu
Roshera Deski E sebagai staff funding officer bank B]B
Syariah KCP Lippo Cikarang bahwa sosialisasi pada
masa sebelum pandemi dilakukan dengan cara
presentasi dan menjelaskan secara langsung oleh
karyawan Bank BJB Syariah kepada masyarakat.
Sosialisasi dilakukan dengan bahasa yang mudah
dimengerti oleh masyarakat agar masyarakat dapat
yang
materi

mudah  memahami  produk sedang

yang
disampaikan juga didukung dengan menunjukkan

disosialisasikan.  Selain  itu,
brosur kepada masyarakat agar lebih mudah untuk
dipahami. Sosialisasi yang bank BJB Syariah
lakukan bertujuan untuk menarik minat masyarakat
supaya menjadi bagian dari bank BJB Syariah.

Dalam  melakukan  sosialisasi  kepada
masyarakat, pihak bank BJB Syariah melakukan
observasi secara langsung kepada masyarakat
terutama yang berada disekitar lokasi bank BJB
Syariah KCP Lippo Cikarang. Berikut adalah alur
yang dilalui oleh pihak bank BJB Syariah dalam
melakukan sosialisasi kepada masyarakat. Adapun
lembaga, sekolah, dan perusahaan yang sudah

pernah dilakuka sosialisasi diantaranya yaitu:

a. SD  Al-Fikri
Perumahan Mega Regency, Jl. Mega Raya

beralamat di Komplek

No.1, Sukaragam, Kec Serang Baru, Bekasi,
Jawa Barat.

b. BAZNAS Kab Bekasi beralamat di JI. Wibawa
Mukti , Sukamahi, Kec Cikarang Pusat,
Bekasi, Jawa Barat.

c. Serikat Pekerja PT Otics beralamat di EJIP
Industrial Park Plot 5C-1 Cikarang Selatan, J1.
Cisokan 3, Sukaresmi, Kab Bekasi, Jawa Barat.
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Gambar Skema Sosialisasi Bank BJB Syariah KCP
Lippo Cikarang Pada Masa Sebelum Pandemi

Karyaw Terjun
Bank BJB an yang langsung
Syariah =>| Dbertugas [=> ke
dilapang lapangan
an
4 N\ )
Timbul
keinginan Bertem
masyarak u
at untuk Melaku langsun
ikut serta < kan < g
menjadi sosia.lisa dengan
bagian St masyar
dari Bank akat
BJB
Syariah
— \ J J

Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E

Pengembangan strategi

tabungan iB Maslahah sebelum masa pandemi dan

pemasaran  produk
pada masa pandemi berdasarkan data jumlah
nasabah

Seperti yang sudah di bahas sebelumnya bahwa

adanya perbedaan strategi pemasaran yang
diterapkan bank BJB Syariah antara pada masa
sebelum pandemi dan pada masa pandemi. Untuk
meningkatkan pangsa pasar menjadi lebih baik
bank BJB Syariah

pengembangan

maka terus melakukan

strategi pemasaran. Tentunya

dengan perbedaan strategi tersebut sangat
menentukan minat masyarakat untuk menjadi

nasabah bank BJB Syariah.

Tabel Jumlah Nasabah Tabungan iB Maslahah
Pada Masa Sebelum Pandemi dan Pada Masa

Pandemi
Jumlah Nasabah
No | Tahun
Tabungan Tabungan Total
Wadiah Mudharabah
1 2019 109 213 322
2 2020 212 615 827

Sumber: Wawancara dengan Ibu Roshera Deski E
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Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tahun
2019 merupakan penambahan jumlah nasabah pada
masa sebelum pandemi dan tahun 2020 merupakan
penambahan jumlah nasabah pada masa pandemi.
Berdasarkan tabel tersebut menjelaskan bahwa
pengembangan  strategi

pemasaran  produk

tabungan iB Maslahah pada masa pandemi
menghasilkan respon positif hingga mengalami
kenaikan jumlah nasabah dua kali lipat lebih dari

sebelumnya.
5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas

mengenai pengembangan strategi pemasaran
produk tabungan iB Maslahah pada masa pandemi
dan pengembangan sosialisasi produk tabungan iB
Maslahah kepada masyarakat pada masa pandemi

maka peneliti menyimpulkan sebagai berikut:

a. Pengembangan strategi pemasaran yang bank
BJB Syariah KCP Lippo lakukan ialah dengan
menggunakan pemasaran digital. Pemasaran
digital yang bank BJB Syariah lakukan
diantaranya yaitu: Media sosial, Desk call, dan
Pengembangan mobile Maslahah

b. Pengembangan sosialisasi produk tabungan
iB Maslahah yang bank BJB Syariah lakukan
melalui media sosial diantaranya yaitu:
Instagram dan YouTube
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