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Abstract  

This research analyzes and optimizes the marketing strategy for student 

savings products to increase customer interest at Bank Jatim Syariah Sampang 

Branch. With a qualitative descriptive approach, data is collected through 

observation, interviews and documentation studies. The focus of the research is 

the application of Sharia principles, such as honesty, transparency and fairness, 

in marketing strategies. The research results show that technology-based 

marketing, such as digital media, is effective in attracting the interest of the 

younger generation to join the sharia financial system. Collaboration with local 

influencers has succeeded in reaching the young customer segment and can help 

educate the public. This strategy contributes to increasing the number of 

customers and public trust in sharia banking products. This research concludes 

that technology-based marketing strategies in the world of sharia banking and 

follow sharia principles to increase customer interest and strengthen the image of 

sharia financial institutions. 
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Pendahuluan 

Di Indonesia, Bank Syariah menghadapi tantangan dalam memperluas 

pangsa pasar dan menjangkau segmen nasabah. Salah satu segmen yang menjadi 

fokus perhatian adalah pemasaran Bank Syariah yang memiliki potensi besar 

dalam perkembangan diIndonesia (Abdul et al., 2022). Umumnya strategi 

pemasaran tidak hanya digukan oleh perusahaan saja namun juga digunakan 

dalam Bank Syariah untuk menentukan arah gerak Bank Syariah tersebut, 

sehingga Startegi pemasaran menjadi komponen penting dalam menentukan 

kemajuan Bank Syariah, apa bila nasabah bertambah maka dapat diartikan bahwa 
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strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah itu berhasil dan bisa 

memberikan efek posistif terhadap Bank Syariah (Muhammad et al., 2020). 

Salah satu permasalahan utama dalam strategi pemasaran perbankan 

syariah di Indonesia adalah rendahnya tingkat kesadaran masyarakat terhadap 

perbankan syariah. Hal ini disebabkan oleh promosi dan sosialisasi yang kurang 

efektif, sehingga mengurangi daya tarik masyarakat untuk menggunakan layanan 

perbankan syariah (Dhia et al., 2024). Bank Syariah di Indonesia memiliki 

potensi pangsa pasar yang besar, mengingat Indonesia adalah negara dengan 

mayoritas penduduk Muslim. Namun, potensi ini belum dimanfaatkan secara 

optimal. Akibatnya, pasar Bank Syariah cenderung terpusat pada segmen tertentu, 

sementara sebagian besar masyarakat Muslim masih memilih untuk menggunakan 

produk dan layanan perbankan konvensional (Harisanti et al., 2024). 

Bank Syariah di Indonesia mengadopsi berbagai strategi pemasaran untuk 

menarik dan mempertahankan nasabah. Salah satu upaya yang dilakukan adalah 

memberikan edukasi dan sosialisasi mengenai produk serta layanan berbasis 

syariah melalui berbagai media, seperti seminar, workshop, dan platform media 

sosial. Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman masyarakat 

sekaligus memperluas jangkauan pasar (Fiyantika & Nisa, 2024). Bank Syariah di 

Indonesia terus berinovasi dalam pengembangan produk untuk memenuhi 

kebutuhan nasabah. Beberapa produk unggulan yang ditawarkan meliputi 

pembiayaan murabahah untuk pembelian barang, mudharabah untuk investasi 

berbasis bagi hasil, dan musyarakah untuk mendukung kerjasama usaha. Selain 

itu, mereka juga memanfaatkan teknologi digital, seperti layanan BSI Mobile dari 

Bank Syariah Indonesia, yang dirancang untuk memberikan kemudahan akses 

bagi nasabah melalui platform digital. (Ali et al., 2022). 

Bank Jatim Syariah Cabang Sampang telah mengimplementasikan strategi 

pemasaran yang berfokus pada produk mereka menggunakan konsep marketing 

mix 7P. Produk yang ditawarkan meliputi pembiayaan dan tabungan. Penetapan 

harga dilakukan berdasarkan kesepakatan dengan nasabah saat akad pembiayaan, 

dengan variasi keuntungan sesuai jenis akad. Proses pemberian pembiayaan di 

Bank Jatim Syariah Cabang Sampang mengacu pada prinsip 5C, yaitu character, 

capacity, capital, collateral, dan condition. Promosi dilakukan melalui platform 

media sosial seperti website, Facebook, dan Instagram, serta melalui partisipasi 

dalam acara dan kerjasama dengan instansi pemerintah. Lokasi Bank Jatim 
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Syariah Cabang Sampang berada di posisi strategis di pusat Kabupaten Sampang, 

meskipun dikelilingi oleh banyak bank lain. Karyawan di cabang ini memiliki 

kompetensi yang memadai, melalui proses seleksi ketat untuk menjamin kualitas 

pelayanan. Bukti fisik pelayanan menunjukkan komitmen dalam memberikan 

kenyamanan dan kepuasan kepada nasabah, yang turut meningkatkan jumlah 

nasabah baru melalui rekomendasi dari teman, tetangga, atau keluarga (Yunita 

Sari Ekananda, 2024). 

Bank Jatim Syariah menerapkan dua strategi utama untuk menarik minat 

dan mempertahankan nasabah, yaitu strategi pemasaran digital dan non-digital. 

Dalam strategi pemasaran digital, Bank Jatim menggunakan pendekatan 

komunikasi langsung melalui telemarketing, email marketing, dan media sosial. 

Selain itu, Bank Jatim juga memanfaatkan iklan berbayar, mesin pencari, dan 

platform online lainnya sebagai bagian dari upaya untuk meningkatkan 

visibilitasnya (Dipta Renanda, 2024). 

Strategi pemasaran merupakan alat penting yang membantu perusahaan 

dalam menentukan sasaran, membangun kepuasan konsumen, dan mencapai 

tujuan pemasaran dengan menggunakan bauran pemasaran yang efektif dan 

efisien (Kotler, 2002). Seiring dengan perkembangan zaman, banyak strategi 

pemasaran perbankan yang mengandalkan teknologi dan media, sehingga 

mempermudah promosi dan sosialisasi secara lebih luas serta menarik minat 

Masyarakat (Wijoyo et al., 2021). Menurut Priangani (2023), perkembangan 

zaman saat ini membawa perubahan yang sangat pesat dalam bidang teknologi 

serta pola pikir dunia terhadap sistem pemasaran. Peralihan dari sistem pemasaran 

tradisional menuju sistem pemasaran digital merupakan keputusan tepat bagi 

perusahaan untuk mengubah cara mempromosikan produk dan jasa. Digital 

Marketing digunakan sebagai sarana promosi yang menawarkan kenyamanan, 

kemudahan, dan keefektifan, serta memberikan keuntungan bagi penggunanya. 

Menurut Rauf, (2021), terdapat perbedaan antara pemasaran berbasis digital 

marketing dan traditional marketing adalah: (a) Digital marketing memasarkan 

produk dengan mudah melalui jaringan internet (media sosial) sehingga dianggap 

lebih efektif dalam menjangkau target pasar. (b) Traditional marketing adalah 

strategi pemasaran yang membutuhkan biaya mahal karena menggunakan alat 

bantu seperti reklame di jalan, brosur, komunikasi atau interaksi tatap muka, yang 

membutuhkan waktu lama dan terbatas. Menurut Erwin (2023), ada beberapa 
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media pemasaran digital yang digunakan sebagai pendukung kegiatan digital 

marketing, seperti ponsel, media sosial, Search Engine Optimization (SEO), 

Search Engine Marketing (SEM), dan email. 

Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, belum ada yang membahas 

secara khusus mengenai strategi pemasaran digital pada Bank Syariah. Oleh 

karena itu, tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis optimalisasi strategi 

pemasaran produk Tabungan Santri dalam meningkatkan minat nasabah dari 

perspektif Fiqih Muamalah, mengingat belum ada kajian yang secara spesifik 

mengupas tentang optimalisasi strategi pemasaran produk Bank Syariah untuk 

menarik minat santri. 

 

Kajian Literatur  

Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadau dan menyatu dibidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran dari 

suatu perusahaan. Dengan kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan 

atau sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 

pemasaran perusahaan dari waktu-kewaktu, pada masing-masing tingkatan dan 

acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah (Assauri, 

2007). 

Strategi pemasaran harus didasarkan atas analisa lingkungan dan internal 

perusahaan melalui analisa keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisa 

kesempatan dan ancaman yang akan dihadapi perusahaan dari lingkungannya. 

Selain itu strategi yang telah dijalankan harus dinilia kembali, apakah masih 

sesuai dengan kondisi saat ini. Faktor lingkungan yang dianalisa dalam 

penyususnan strategi pemasaran adalah keadaan pasar atau persaingan, 

perkembangan teknologi, keadaan ekonomi, peraturan dan kebijakan pemerintah, 

keadaan sosial budaya dan keadaan politik. Masing-masing faktor ini dapat 

menimbulkan adanya kesempatan atau hambatan bagi pemasaran produk suatu 

perusahaan. Khusus dalam bidang pemasaran, faktorfaktor lingkungan atau 

eksternal adalah faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh pimpinan perusahaan. 

Sedangkan faktor internal dalam bidang pemasaran adalah faktor yang dapat 
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dikendalikan oleh pimpinan perusahaan umumnya dan pimpinan pemasaran 

khususnya, yang terdiri dari produk, harga, distribusi, promosi dan pelayanan 

(Kulsum & Ramdhani, 2023). 

Optimalisasi 

Optimalisasi dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) berasal dari 

kata optimal yang memiliki arti terbaik, tertinggi dan paling menguntungkan. 

Optimalisasi adalah proses menemukan solusi yang terbaik, tidak selalu 

keuntungan yang paling tinggi yang bisa dicapai jika tujuan pengoptimalan adalah 

memaksimumkan keuntungan, atau tidak selalu biaya yang paling rendah yang 

bisa ditekan jika tujuan pengoptimalan adalah meminimumkan biaya (Negara et 

al., 2021). 

Terdapat tiga elemen penting dalam permasalahan optimalisasi yang perlu 

diidentifikasi, yaitu tujuan, keputusan alternatif, dan sumber daya yang dibatasi, 

dengan penjelasan sebagai berikut: 

Tujuan 

Tujuan dalam optimalisasi dapat berupa maksimisasi atau minimisasi. 

Maksimisasi diterapkan ketika pengoptimalan berhubungan dengan peningkatan 

keuntungan, pendapatan, atau hasil sejenisnya. Sebaliknya, minimisasi digunakan 

jika tujuan terkait dengan pengurangan biaya, waktu, jarak, atau pengorbanan 

lainnya. alam menetapkan tujuan, perlu dipahami secara jelas apa yang akan 

dimaksimalkan atau diminimalkan agar selaras dengan target optimalisasi. 

Keputusan Alternatif   

Pengambilan keputusan dalam optimalisasi melibatkan berbagai opsi yang 

tersedia untuk mencapai tujuan. Keputusan alternatif yang dipilih harus 

mempertimbangkan keterbatasan sumber daya yang dimiliki. Meskipun berupa 

pilihan, setiap alternatif harus dipertimbangkan secara matang agar dapat 

mencapai tujuan dengan cara yang paling efektif. 

Sumber Daya yang Dibatasi 

Sumber daya adalah komponen yang harus dikorbankan untuk mencapai 

tujuan. Sumber daya ini memiliki keterbatasan, seperti waktu, tenaga, atau biaya. 

Keterbatasan ini menciptakan kebutuhan akan proses optimalisasi, di mana 

pengalokasian sumber daya dilakukan secara efisien untuk mencapai hasil terbaik 

sesuai tujuan.  
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Metode Penelitian 

Metode dalam artikel ini mencakup beberapa aspek, yaitu jenis penelitian, 

lokasi penelitian, fokus penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan 

data, serta analisis data. Penelitian ini tergolong penelitian deskriptif kualitatif, 

yang bertujuan untuk mendeskripsikan, mencatat, menganalisis, dan 

menginterpretasikan data melalui observasi, wawancara, dan studi dokumentasi. 

Penelitian ini merupakan field research atau penelitian lapangan, yaitu penelitian 

yang dilakukan pada peristiwa nyata. 

Metode kualitatif dipilih dengan beberapa alasan. Pertama, metode ini 

lebih mudah beradaptasi dengan kenyataan yang dihadapi. Kedua, ia menyajikan 

hubungan langsung antara peneliti dan responden. Ketiga, metode ini lebih 

sensitif dan fleksibel dalam menyesuaikan diri terhadap pengaruh pola nilai yang 

dihadapi. Penelitian ini menggunakan pendekatan studi kasus, yang bertujuan 

mempelajari secara mendalam unit-unit sosial tertentu, seperti individu, 

kelompok, lembaga, atau masyarakat. Studi kasus juga memungkinkan eksplorasi 

pada unit-unit sosial yang lebih kecil, seperti keluarga, kelompok, atau komunitas. 

Pengumpulan data dilakukan melalui penelitian kepustakaan, melibatkan: 

Data Primer: Referensi utama berupa buku, jurnal, atau karya yang relevan 

dengan topik penelitian. Data ini kemudian dianalisis dan dibandingkan dengan 

referensi lain. Data Sekunder: Karya tambahan, seperti buku terkait, majalah 

ilmiah, arsip, dokumen pribadi, disertasi, tesis, jurnal, atau dokumen resmi, 

sebagai pelengkap data primer. 

Data dianalisis melalui beberapa langkah: Interpretasi: Memahami fakta, 

data, dan fenomena secara mendalam. Koherensi: Mengevaluasi keselarasan 

konsep dari berbagai sumber, seperti buku dan jurnal. Heuristika: 

Mengembangkan pemahaman baru berdasarkan data dan metodologi yang 

ditemukan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif karena hasilnya 

berbentuk deskripsi dan kata-kata yang bermakna. Sebagai penelitian 

kepustakaan, perbedaan utamanya dengan penelitian kualitatif lain terletak pada 

sumber data, yang berasal dari literatur, seperti buku, laporan ilmiah, dan 

referensi lainnya. Data primer mencakup sumber utama penelitian, sementara data 

sekunder adalah pelengkap untuk mendukung analisis. 
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Temuan Penelitian dan Pembahasan  

Beradaptasi dengan teknologi 

Bank Jatim Syariah Cabang Sampang memahami pentingnya adaptasi 

layanan keuangan yang sesuai dengan karakteristik generasi muda, yang sangat 

mengutamakan aksesibilitas dan keterhubungan dengan teknologi. Untuk 

memenuhi kebutuhan ini, bank memperkuat kehadirannya di platform digital, 

khususnya media sosial, sebagai saluran utama dalam menyampaikan informasi 

dan edukasi tentang produk syariah. Konten di media sosial dirancang agar lebih 

relevan dan menarik bagi generasi muda, dengan pendekatan yang ringan dan 

visual yang atraktif. Pendekatan ini bertujuan untuk meningkatkan minat generasi 

muda terhadap produk perbankan syariah. 

Selain itu, Bank Jatim Syariah menyediakan layanan mobile banking yang 

memungkinkan nasabah melakukan transaksi kapan saja dan di mana saja. 

Layanan ini memberikan fleksibilitas yang sesuai dengan gaya hidup modern 

generasi muda yang aktif dan dinamis. Dengan layanan ini, Bank Jatim Syariah 

tidak hanya memberikan kemudahan transaksi tetapi juga memberikan solusi 

finansial yang praktis bagi generasi muda yang lebih banyak beraktivitas di dunia 

digital. 

Bank juga mempromosikan produk tabungan berbiaya rendah dan 

pembiayaan untuk usaha kecil, yang dirancang untuk mendukung gaya hidup 

produktif dan kreatif generasi muda. Produk-produk ini tidak hanya memberikan 

manfaat finansial tetapi juga memberikan dukungan pada pengembangan ekonomi 

kreatif dan wirausaha, yang semakin populer di kalangan generasi muda. Dengan 

cara ini, Bank Jatim Syariah menunjukkan komitmennya untuk mendukung 

generasi muda dalam meraih tujuan ekonomi mereka. 

Melalui strategi ini, Bank Jatim Syariah Cabang Sampang berupaya untuk 

menjadi mitra keuangan yang relevan dan adaptif, yang tidak hanya menyediakan 

layanan keuangan syariah yang mudah diakses tetapi juga menciptakan 

pengalaman yang selaras dengan kebutuhan dan gaya hidup generasi muda di 

Sampang. Pendekatan ini diharapkan dapat memperkuat posisi Bank Jatim 

Syariah sebagai pilihan utama bagi nasabah muda yang menginginkan layanan 

keuangan berbasis teknologi yang sesuai dengan prinsip syariah. 
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Pendekatan digital yang memanfaatkan teknologi dan media sosial 

menjadi strategi penting dalam menjangkau generasi muda yang melek teknologi. 

Adaptasi teknologi dalam perbankan memberikan aksesibilitas yang tinggi, 

memungkinkan transaksi dilakukan secara fleksibel kapan saja dan di mana saja. 

Produk dan layanan keuangan yang dirancang khusus untuk mendukung 

kebutuhan gaya hidup dan aspirasi ekonomi generasi muda mendorong partisipasi 

mereka dalam sistem keuangan formal. Strategi ini menekankan pada 

personalisasi, kenyamanan, dan komunikasi yang menarik melalui platform digital 

sebagai kunci keberhasilan (Riswanto et al., 2024). 

Rasulullah saw bersabda :  

وَبَشِّسُوْا وَلاَ تىُفَِسُّوْايَسِّسُوْا وَلاَ تعَُسِّسُوْا   

“Sebaik-baik manusia adalah yang paling bermanfaat bagi manusia” (HR. 

Ahmad, ath-Thabrani, ad-Daruqutni. Hadits ini dihasankan oleh al-Albani di 

dalam Shahihul Jami' no: 3289). 

Menjadi pribadi yang bermanfaat adalah salah satu karakter yang harus 

dimiliki oleh seorang Muslim. Dalam konteks syariah, layanan keuangan digital 

harus memenuhi prinsip keadilan, transparansi, dan bebas dari unsur riba (bunga), 

gharar (ketidakpastian), dan maysir (spekulasi). Digitalisasi layanan perbankan 

syariah bertujuan untuk mempermudah akses dan edukasi tentang prinsip 

keuangan syariah bagi generasi muda, sambil memastikan transaksi sesuai 

syariah. Produk tabungan dan pembiayaan syariah yang mendukung 

kewirausahaan dan gaya hidup kreatif generasi muda mencerminkan maqashid 

syariah, yaitu mencapai kemaslahatan (kemanfaatan) dan mendorong 

pertumbuhan ekonomi berbasis kesejahteraan dan kemiskinan. Media sosial 

digunakan sebagai sarana dakwah modern untuk mengenalkan nilai-nilai syariah 

secara relevan dan menarik (Ilmiah et al., 2024). 

Inovasi 

Bank Jatim Syariah melihat teknologi finansial (fintech) dan inovasi 

digital sebagai peluang besar untuk menjangkau generasi muda yang sangat 

terhubung dengan teknologi. Untuk mengoptimalkan potensi ini, bank secara aktif 

memperbarui aplikasi mobile banking, menambahkan fitur-fitur relevan seperti 

transfer dana instan, pembelian pulsa, pembayaran tagihan, dan informasi saldo 
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secara real-time. Aplikasi ini dirancang dengan antarmuka yang menarik dan 

intuitif, sesuai dengan preferensi digital generasi muda, sehingga memudahkan 

mereka dalam mengakses layanan keuangan syariah kapan saja dan di mana saja 

melalui ponsel mereka. Dengan kemudahan akses ini, Bank Jatim Syariah 

berharap dapat menarik lebih banyak generasi muda untuk menggunakan produk-

produk keuangan syariah yang lebih sesuai dengan gaya hidup digital mereka. 

Selain pengembangan aplikasi, Bank Jatim Syariah juga memanfaatkan 

media sosial dan kampanye digital sebagai bagian dari strategi pemasaran. Konten 

yang disajikan di media sosial bersifat edukatif dan informatif, dengan fokus pada 

manfaat dan keunikan produk syariah. Melalui pendekatan ini, bank berusaha 

untuk membangun kesadaran di kalangan generasi muda tentang pentingnya 

layanan keuangan syariah yang berbasis pada prinsip Islam. Dengan 

menggunakan platform digital yang sudah menjadi bagian dari kehidupan sehari-

hari mereka, Bank Jatim Syariah berharap dapat mengedukasi dan 

membangkitkan minat generasi muda terhadap produk keuangan syariah. 

Kombinasi antara aplikasi mobile banking yang mudah diakses dan 

pendekatan pemasaran digital berbasis edukasi diharapkan dapat meningkatkan 

pemahaman generasi muda mengenai produk keuangan syariah. Bank Jatim 

Syariah ingin menjadi mitra keuangan yang relevan dan adaptif dengan kebutuhan 

mereka, serta memberikan layanan yang sesuai dengan gaya hidup modern 

generasi muda yang semakin mengutamakan kemudahan dan teknologi dalam 

setiap aspek kehidupan mereka. 

Perkembangan teknologi finansial (fintech) dan digitalisasi menjadi 

pendorong utama dalam menjangkau generasi muda yang sangat melek teknologi. 

Dengan memanfaatkan aplikasi mobile banking yang intuitif, fitur real-time, dan 

layanan berbasis teknologi, lembaga keuangan dapat memberikan kemudahan 

akses dan pengalaman pengguna yang relevan. Selain itu, strategi pemasaran 

digital yang mengedepankan edukasi dan keterlibatan melalui media sosial dapat 

meningkatkan kesadaran dan minat generasi muda terhadap layanan keuangan. 

Kombinasi antara teknologi yang praktis dan pendekatan komunikasi yang sesuai 

dengan preferensi digital generasi muda mampu mendorong inklusi keuangan 

yang lebih luas (Safitri et al., 2023). 

Allah Subhanahu Wa Ta'ala berfirman: 
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هُ نِسَبهِّۦِ كَفىُزًا يۡطََٰ طِيهِ ۖ وَكَانَ ٱنشَّ يََٰ نَ ٱنشَّ زِيهَ كَاوىُٓاْ إِخۡىََٰ  إِنَّ ٱنۡمُبرَِّ

"Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara setan dan 

setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya." (QS. Al-Isra' 17: Ayat 27) 

Dalam perspektif syariah, digitalisasi layanan keuangan harus sejalan 

dengan nilai-nilai Islam, seperti keadilan, transparansi, dan kemaslahatan. 

Pengembangan aplikasi mobile banking yang mempermudah akses ke layanan 

keuangan syariah mendukung prinsip maqashid syariah dengan mempermudah 

transaksi halal dan efisien (Andani et al., 2024). Selain itu, pemasaran digital 

berbasis edukasi melalui media sosial menjadi bentuk dakwah modern yang 

efektif dalam mengenalkan nilai-nilai syariah kepada generasi muda. Strategi ini 

tidak hanya meningkatkan pemahaman, tetapi juga membangun kepercayaan 

terhadap produk keuangan syariah yang mendukung gaya hidup modern tanpa 

melanggar syariat (Azizah & Sofiah, 2024). 

Integritas 

Berdasarkan wawancara dengan perwakilan manajemen, Bank Jatim 

Syariah menerapkan pendekatan pemasaran yang sangat terfokus pada prinsip-

prinsip syariah yang ketat dan berkelanjutan. Pihak bank menyatakan bahwa 

seluruh strategi pemasaran dirancang dengan kehati-hatian tinggi dan dievaluasi 

secara berkala untuk memastikan bahwa setiap langkah yang diambil tetap sejalan 

dengan nilai-nilai syariah (Dipta Renanda, 2024). Pendekatan ini mencerminkan 

komitmen Bank Jatim Syariah untuk tidak hanya mematuhi pedoman syariah, 

tetapi juga mengintegrasikannya secara menyeluruh ke dalam setiap aspek 

komunikasi pemasaran mereka. 

Prinsip-prinsip utama seperti transparansi, kejujuran, dan integritas 

menjadi dasar pendekatan pemasaran bank. Dalam praktiknya, Bank Jatim 

Syariah menghindari segala bentuk pesan yang mengandung manipulasi, 

spekulasi, atau informasi yang berpotensi menyesatkan. Ini memastikan bahwa 

setiap komunikasi yang disampaikan kepada nasabah adalah jujur, akurat, dan 

dapat dipercaya. Dengan menjaga prinsip-prinsip ini, bank memberikan jaminan 

kepada nasabah mengenai keabsahan produk dan meningkatkan tingkat 

kepercayaan terhadap institusi tersebut. 
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Pendekatan pemasaran yang transparan dan berintegritas ini diharapkan 

dapat membangun hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan antara 

Bank Jatim Syariah dan nasabahnya. Hal ini juga berkontribusi pada kesejahteraan 

nasabah dalam jangka panjang, dengan memastikan bahwa mereka memilih 

produk yang benar-benar bermanfaat dan sesuai dengan prinsip syariah. Untuk 

menjangkau generasi muda, Bank Jatim Syariah juga melakukan kerjasama 

dengan beberapa influencer lokal, yang membantu menyebarkan pesan-pesan 

edukatif dan menarik mengenai produk syariah melalui saluran yang lebih relevan 

dan terjangkau bagi mereka. 

Pendekatan pemasaran yang berlandaskan transparansi, kejujuran, dan 

integritas memainkan peran kunci dalam membangun kepercayaan pelanggan. 

Dengan menghindari manipulasi atau informasi yang menyesatkan, lembaga 

keuangan menciptakan citra yang dapat dipercaya dan memperkuat loyalitas 

nasabah (Syaripudin et al., 2024). Strategi ini tidak hanya mendukung 

keberhasilan komunikasi pemasaran tetapi juga memberikan manfaat jangka 

panjang, baik bagi institusi maupun bagi nasabah. Melibatkan influencer lokal 

dalam menyampaikan pesan edukatif yang relevan juga membantu menjangkau 

segmen pasar yang lebih luas, terutama generasi muda (Faisal et al., 2024). 

Allah Subhanahu Wa Ta'ala berfirman: 

 

طِمِ وَتكَۡتمُُىاْ ٱنۡحَقَّ وَأوَتمُۡ تعَۡهَمُىنَ   وَلَا تهَۡبِسُىاْ ٱنۡحَقَّ بِٱنۡبََٰ

"Dan janganlah kamu campur adukkan kebenaran dengan kebatilan dan 

(janganlah) kamu sembunyikan kebenaran, sedangkan kamu mengetahuinya." 

(QS. Al-Baqarah 2: Ayat 42) 

Dalam prinsip syariah, aktivitas pemasaran harus berlandaskan nilai 

kejujuran (shidq), transparansi (amanah), dan keterbukaan (tabligh) (Huda et al., 

2017). Strategi pemasaran yang menghindari manipulasi, gharar (ketidakjelasan), 

atau informasi yang menyesatkan mencerminkan kepatuhan terhadap maqashid 

syariah, yakni memastikan kemaslahatan umat. Bank Jatim Syariah, melalui 

penerapan prinsip-prinsip ini, membangun kepercayaan nasabah sekaligus 

menciptakan hubungan yang diridhai Allah SWT. 
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Kolaborasi 

Berdasarkan wawancara dengan tim pemasaran dan penyelia operasional, 

Bank Jatim Syariah telah mengembangkan strategi inovatif untuk 

memperkenalkan produk perbankan syariah kepada generasi muda di Sampang 

dengan menggandeng influencer lokal (Yunita Sari Ekananda, 2024). Kolaborasi 

ini terbukti efektif karena influencer memiliki kedekatan yang lebih erat dengan 

komunitas serta pemahaman yang mendalam tentang nilai-nilai dan budaya lokal. 

Melalui pendekatan yang relevan dan gaya komunikasi yang santai, influencer 

mampu menyampaikan pesan tentang produk dan layanan syariah dengan cara 

yang lebih mudah dipahami oleh audiens muda. 

Menurut penyelia operasional Bank Jatim Syariah, penggunaan influencer 

lokal tidak hanya meningkatkan kredibilitas pesan pemasaran, tetapi juga berhasil 

membangun kepercayaan di kalangan generasi muda (Amirul Arifin, 2024). Hal 

ini terlihat dari meningkatnya interaksi di media sosial bank, serta bertambahnya 

jumlah pertanyaan yang diajukan oleh kalangan muda terkait produk syariah. 

Peningkatan ini menunjukkan adanya minat yang tumbuh terhadap perbankan 

syariah di kalangan anak muda, serta mengindikasikan bahwa metode pemasaran 

berbasis influencer mampu menjangkau target audiens dengan lebih efektif. 

Kerja sama dengan influencer lokal menjadi strategi penting dalam 

menjembatani gap komunikasi antara produk syariah dan audiens muda. 

Influencer yang memiliki kedekatan dengan komunitas lokal mampu 

menyampaikan pesan dengan cara yang lebih relevan dan mudah dipahami oleh 

audiens muda. Dengan bantuan mereka, Bank Jatim Syariah dapat menjelaskan 

konsep dan manfaat perbankan syariah menggunakan bahasa dan gaya yang lebih 

santai dan menarik, yang tentunya lebih dekat dengan generasi muda. Oleh karena 

itu, strategi ini akan terus dilanjutkan sebagai bagian dari upaya untuk 

memperluas jangkauan pemasaran di kalangan generasi muda. 

Dalam pemasaran modern, penggunaan influencer lokal menjadi strategi 

efektif untuk menjangkau audiens yang lebih spesifik(Kholik & Budianto, 2023). 

Kedekatan influencer dengan komunitas lokal meningkatkan relevansi dan 

kredibilitas pesan yang disampaikan. Melalui gaya komunikasi yang santai dan 

mudah dipahami, influencer membantu memperkenalkan konsep yang kompleks, 

seperti perbankan syariah, kepada generasi muda(Sari et al., 2023). Strategi ini 

juga memperkuat keterlibatan konsumen melalui media sosial, menciptakan 
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saluran komunikasi dua arah yang lebih interaktif dan membangun kepercayaan 

jangka panjang. 

Allah Subhanahu Wa Ta'ala berfirman: 

 

أيَُّهَا ٱنىَّاسُ إِوَّا خَهَقۡ 
ٓ ِ يََٰ كُمۡ شُعىُبًا وَقبََائٓمَِ نِتعََازَفىُٓاْ ۚ إِنَّ أكَۡسَمَكُمۡ عِىدَ ٱللََّّ ه ذكََسٍ وَأوُثىََٰ وَجَعهَۡىََٰ كُم مِّ ىََٰ

َ عَهِيمٌ خَبِيس   كُمۡ ۚ إِنَّ ٱللََّّ  أتَۡقَىَٰ

"Wahai manusia! Sungguh, Kami telah menciptakan kamu dari seorang 

laki-laki dan seorang perempuan, kemudian Kami jadikan kamu berbangsa-

bangsa dan bersuku-suku agar kamu saling mengenal. Sungguh, yang paling 

mulia di antara kamu di sisi Allah ialah orang yang paling bertakwa. Sungguh, 

Allah Maha Mengetahui, Maha Teliti." (QS. Al-Hujurat 49: Ayat 13) 

Dalam perspektif syariah, kolaborasi dengan influencer lokal dapat 

dipandang sebagai bentuk dakwah yang inovatif, selama pesan yang disampaikan 

tetap berlandaskan nilai-nilai Islam seperti kejujuran (shidq), keadilan (adl), dan 

keterbukaan (amanah) (Huda et al., 2017). Influencer yang memahami nilai 

budaya lokal dapat menjadi perantara yang efektif untuk menjelaskan konsep 

perbankan syariah, sehingga lebih mudah dipahami dan diterima oleh generasi 

muda. Strategi ini tidak hanya mendukung upaya pemasaran, tetapi juga 

menyebarkan pemahaman tentang keuangan berbasis syariah secara lebih luas. 

Prefrensi 

Berdasarkan wawancara dengan perwakilan Bank Jatim Syariah Cabang 

Sampang, produk syariah yang paling diminati oleh generasi muda di wilayah 

tersebut adalah tabungan syariah dan pembiayaan usaha kecil berbasis bagi hasil 

(Amirul Arifin, 2024). Tabungan syariah menarik minat mereka karena 

memberikan rasa aman finansial yang sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. 

Sementara itu, pembiayaan usaha kecil berbasis bagi hasil sangat diminati oleh 

generasi muda yang ingin memulai bisnis tanpa terbebani oleh sistem bunga, yang 

sering menjadi kendala dalam pembiayaan konvensional. 

Menanggapi preferensi ini, Bank Jatim Syariah Cabang Sampang 

mengadopsi pendekatan pemasaran yang lebih personal dan edukatif. Tim 

pemasaran bank menggunakan media sosial sebagai platform utama untuk 

menyampaikan konten yang menjelaskan manfaat dan prinsip produk-produk 

syariah dengan bahasa yang mudah dipahami oleh anak muda. Konten ini 

bertujuan untuk memperkenalkan konsep syariah secara lebih mendalam dan 
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menarik bagi audiens muda. Selain itu, bank rutin mengadakan acara diskusi baik 

secara offline maupun online, memberi kesempatan bagi generasi muda untuk 

bertanya dan memperoleh informasi lebih lanjut mengenai produk syariah. 

Pendekatan ini menunjukkan bahwa Bank Jatim Syariah tidak hanya fokus 

pada pemenuhan kebutuhan finansial generasi muda, tetapi juga pada peningkatan 

pemahaman mereka tentang keunggulan produk syariah (Noviana et al., 2024). 

Dengan menyediakan informasi yang jelas dan mudah diakses serta menciptakan 

ruang interaksi, bank berusaha memperkuat minat generasi muda terhadap 

layanan keuangan syariah sebagai solusi finansial yang relevan dan terpercaya. 

Strategi ini diharapkan dapat menjadikan Bank Jatim Syariah pilihan utama bagi 

generasi muda yang mencari solusi finansial yang sesuai dengan prinsip-prinsip 

Islam. 

Generasi muda cenderung tertarik pada produk yang tidak hanya 

menawarkan manfaat finansial tetapi juga nilai yang selaras dengan prinsip 

pribadi mereka. Dengan pendekatan pemasaran yang personal dan edukatif, Bank 

Jatim Syariah dapat menjelaskan manfaat tabungan syariah dan pembiayaan usaha 

berbasis bagi hasil secara lebih relevan (Susila & Lutfiah, 2024). Penggunaan 

media sosial sebagai platform utama memungkinkan interaksi yang mudah dan 

menjangkau lebih banyak audiens muda (Setiawan et al., 2024). Diskusi interaktif, 

baik online maupun offline, menciptakan ruang bagi generasi muda untuk 

memahami konsep produk keuangan secara mendalam, meningkatkan minat, dan 

membangun kepercayaan. 

Allah Subhanahu Wa Ta'ala berfirman: 

 

تُ خَيۡسٌ عِىدَ زَبكَِّ ثىََابً  هِحََٰ تُ ٱنصََّٰ قِيََٰ ىةِ ٱندُّوۡيَا ۖ وَٱنۡبََٰ ا وَخَيۡسٌ أمََلً ٱنۡمَالُ وَٱنۡبَىىُنَ شِيىَتُ ٱنۡحَيََٰ  

"Harta dan anak-anak adalah perhiasan kehidupan dunia tetapi amal 

kebajikan yang terus-menerus adalah lebih baik pahalanya di sisi Tuhanmu serta 

lebih baik untuk menjadi harapan." (QS. Al-Kahf 18: Ayat 46) 

Dalam perspektif syariah, tabungan syariah memberikan keamanan 

finansial tanpa melanggar prinsip-prinsip Islam, seperti bebas dari unsur riba 

(Muttaqin, 2024). Pembiayaan berbasis bagi hasil (mudharabah atau musyarakah) 

memberikan peluang bagi generasi muda untuk memulai usaha dengan sistem 

keadilan dan keberkahan. Pemasaran berbasis edukasi mencerminkan nilai-nilai 

tabligh (menyampaikan kebenaran) dan amanah (kepercayaan) dalam 
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mendekatkan prinsip syariah kepada generasi muda. Strategi ini tidak hanya 

mempromosikan produk tetapi juga memperkuat dakwah keuangan Islam. 

Prinsip 

Bank Jatim Syariah Cabang Pembantu Sampang membedakan produk dan 

layanan syariah mereka dengan menekankan penerapan prinsip-prinsip syariah 

yang mendasari setiap transaksi dan produk. Pendekatan ini memberikan keunikan 

yang signifikan dibandingkan dengan bank konvensional, terutama dalam hal 

penghindaran riba dan penggunaan akad-akad yang berfokus pada keadilan serta 

kemitraan. Dengan model ini, nasabah tidak hanya mendapatkan manfaat 

finansial, tetapi juga merasa tenang karena transaksi mereka sepenuhnya sesuai 

dengan prinsip Islam. 

Selain itu, Bank Jatim Syariah menonjolkan transparansi yang tinggi 

dalam setiap produk dan layanan. Misalnya, dalam pembiayaan berbasis bagi 

hasil, nasabah diberi pemahaman yang jelas tentang cara perhitungan bagi hasil 

yang berdasarkan keuntungan usaha, bukan bunga tetap seperti pada produk 

perbankan konvensional. Ini memberikan kenyamanan dan kepastian bagi nasabah 

yang menginginkan transaksi yang adil dan sejalan dengan nilai-nilai keislaman 

yang mereka anut. 

Sebagai bagian dari upaya edukasi, Bank Jatim Syariah juga secara aktif 

menyelenggarakan berbagai kegiatan, baik langsung di kantor maupun melalui 

platform digital, untuk membantu nasabah dan masyarakat lebih memahami 

keunggulan produk syariah. Dengan pendekatan yang berfokus pada keadilan, 

transparansi, dan pemahaman yang mendalam, Bank Jatim Syariah berusaha 

untuk menjadi pilihan utama bagi nasabah yang mencari solusi finansial yang 

tidak hanya menguntungkan secara material tetapi juga memberikan nilai spiritual 

sesuai dengan prinsip-prinsip syariah (Pudyaningtyas et al., 2024). 

Keunikan yang ditekankan pada penerapan prinsip keadilan dan 

transparansi memberikan diferensiasi kompetitif yang signifikan bagi Bank Jatim 

Syariah dibandingkan bank konvensional. Pendekatan ini menciptakan nilai 

tambah dengan menawarkan solusi keuangan yang tidak hanya menguntungkan 

secara material, tetapi juga memenuhi kebutuhan spiritual nasabah. Strategi 

edukasi yang terintegrasi melalui berbagai media memperkuat hubungan dengan 

masyarakat, mendorong pemahaman yang lebih baik tentang produk, dan 

membangun kepercayaan jangka Panjang (Kholik & Budianto, 2023). 
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Kesimpulan  

Bank Jatim Syariah Cabang Sampang telah berhasil mengintegrasikan 

inovasi teknologi, strategi pemasaran, dan prinsip syariah dalam pengembangan 

layanan keuangan yang relevan dan adaptif, khususnya bagi generasi muda. 

Melalui pemanfaatan media sosial, layanan mobile banking, dan kolaborasi 

dengan influencer lokal, bank ini meningkatkan aksesibilitas, edukasi, serta 

keterlibatan masyarakat terhadap produk syariah. Pendekatan berbasis teknologi 

memungkinkan transaksi yang fleksibel, sedangkan pemasaran digital yang 

edukatif memperkenalkan keunggulan produk syariah secara menarik dan relevan. 

Selain itu, Bank Jatim Syariah menonjolkan transparansi, keadilan, dan 

keberkahan melalui penerapan akad-akad syariah yang memberikan rasa aman 

finansial bagi nasabah. Komitmen terhadap prinsip-prinsip syariah, seperti 

keadilan, transparansi, dan keberlanjutan, tidak hanya membangun kepercayaan 

nasabah tetapi juga mendukung inklusi keuangan yang lebih luas. Dengan fokus 

pada inovasi, kolaborasi, dan edukasi, Bank Jatim Syariah Cabang Sampang 

memperkuat posisinya sebagai institusi keuangan yang relevan, terpercaya, dan 

berlandaskan nilai-nilai Islam. Penelitian ini dapat dikembangkan lebih lanjut 

dengan beberapa saran, antara lain: pertama, perlu dilakukan penelitian mendalam 

mengenai persepsi generasi muda terhadap perbankan syariah, khususnya faktor-

faktor yang mempengaruhi pilihan mereka dibandingkan produk perbankan 

konvensional. Kedua, penelitian lebih lanjut dapat mengeksplorasi tantangan yang 

dihadapi Bank Jatim Syariah dalam implementasi digitalisasi, seperti masalah 

sistem dan keamanan data. Ketiga, evaluasi dampak jangka panjang dari strategi 

pemasaran dan digitalisasi terhadap loyalitas nasabah serta pertumbuhan bank 

perlu dilakukan. Keempat, perluasan sampel dan lokasi penelitian di berbagai 

cabang Bank Jatim Syariah dapat memberikan gambaran lebih komprehensif. 

Terakhir, perbandingan strategi Bank Jatim Syariah dengan bank lain, baik 

syariah maupun konvensional, akan memberikan perspektif lebih luas tentang 

keunggulan kompetitif yang dimiliki. 
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