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ABSTRAK 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Gunung Slamet Cilacap merupakan 

salah satu BPRS yang menerapkan strategi Bauran promosi (promotional mix) 

yaitu  Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (sales promosi), Publisitas 

(publicity) dan Penjualan Personal (sales personnel selling). Akan tetapi semenjak 

Pandemi Covid-19 strategi promosi tersebut tidak berjalan karena adanya social 

distancing sehingga BPRS Memanfaatkan Media Sosial sebagai media 

promosinya agar dapat menarik minat nasabah. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana keefektivitasan promosi menggunakan media sosial yang 

dilakukan oleh BPRS. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) dengan jenis 

penelitian kualitatif dan menggunakan pendekatan analisis deskriptif. Data 

penelitian ini dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi 

dengan marketing dan nasabah BPRS Gunung Slamet, sedangkan analisis data 

dilakukan dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Teknik 

keabsahan data menggunakanTriangulasi. 

Hasil Penelitian ini menunjukan bahwa dengan adanya Instagram dan 

Whatsapp sebagai media promosi produk BPRS Gunung Slamet Cilacap dapat 

membatu dalam mengenalkan produk bank syariah. Promosi yang di lakukan 

sudah efektif, dapat dilihat dari pertumbuhan jumlah nasabah yang terus 

meningkat dan komunikasi yang efektif antara karyawan dengan nasabah yang 

diukur menggunakan Model AISAS (Attention, Interest, Shearch, Action, Share). 

Berdasarkan wawancara dengan marketing dan nasabah BPRS Gunung Slamet 

Cilacap dapat disimpulkan promosi menggunakan media sosial berhasil menarik 

minat nasabah. Nasabah sering kali melihat BPRS mempromosikan menggunakan 

media sosial dan tertarik, mencari informasi lebih lanjut kemudian menggunakan 

produknya sampai akhirnya membagikan pengalamannya sebagai nasabah BPRS 

Gunung slamet. Selain sebagai media promosi, media sosial juga dimanfaatkan 

sebagai media komunikasi antara karyawan dengan nasabah aktif BPRS Gunung 

Slamet. 

 

Kata Kunci: Efektivitas, Strategi Promosi, Media Sosial, Menarik Minat 

Nasabah 
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ABSTRACT 

BPRS Gunung Slamet Cilacap is one of the BPRS that implements a 

promotional mix strategy consisting of advertising, sales promotion, publicity and 

personal selling. However, since the Covid-19 Pandemic, this promotional 

strategy has not worked because of social distancing so that BPRS utilizes social 

media as a promotional medium in order to attract customers. The purpose of this 

study was to determine how effective the promotion using social media was 

carried out by BPRS. 

This research is a field research with a qualitative research type and uses a 

descriptive analysis approach. The data of this study were collected through 

observation, interviews, and documentation with marketing and customers of 

BPRS Gunung Slamet, while data analysis was carried out by data reduction, data 

presentation and drawing conclusions. The data validity technique uses 

triangulation. 

The results of this study indicate that the presence of Instagram and 

Whatsapp as promotional media for the products of the Gunung Slamet Cilacap 

BPRS can help in introducing Islamic bank products. The promotions that have 

been carried out have been effective, as can be seen from the increasing number of 

customers and effective communication between employees and customers as 

measured using the AISAS Model (Attention, Interest, Shearch, Action, Share). 

Based on interviews with marketing and customers of BPRS Gunung Slamet 

Cilacap, it can be concluded that promotions using social media have succeeded in 

attracting customers' interest. Customers often see BPRS promoting using social 

media and are interested, seek further information and then use the product until 

finally sharing their experiences as customers of BPRS Gunung Slamet. Apart 

from being a promotional media, social media is also used as a medium of 

communication between employees and active customers of BPRS Gunung 

Slamet. 

Keywords: Effectiveness, Promotion Strategy, Social Media, Attracting 

Customer Interest 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi yang semakin 

pesat membawa manfaat untuk pertumbuhan peradaban manusia. Salah 

satunya manfaat dibidang informasi dan komunikasi, yaitu untuk 

mendapatkan informasi yang akurat, tepat dan mudah menemukan update 

informasi terkini meskipun sedang dibelahan bumi manapun asalkan 

terhubung dengan internet. Kemudahan dalam mengakses internet 

menjadikan penggunaan internet di dunia terus bertambah dari masa 

kemasa, termasuk Indonesia yang terus mengalami kenaikan penggunaan 

internet setiap tahunnya. Menariknya, Pada tahun 2017 Indonesia 

menempati peringkat ketiga sebagai pengguna internet terbanyak di Asia 

setelah China dan India yaitu sebanyak 143 juta pengguna di Indonesia, 

462 juta pengguna di india dan urutan pertama yaitu China sebanyak 772 

juta (internetwordstats,2018). 

 

Gambar 1 Internet World Statistic, 2017 

Pertumbuhan pengguna internet di Indonesia menjadi semakin 

pesat lagi semenjak wabah pandemi coronavirus tahun 2019 melanda 

dunia, bermula dari China hingga merebak ke berbagai negara termasuk 

Indonesia. Informasi pertumbuhan Covid-19 ini begitu cepat menyebar 
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karena adanya internet, akibatnya orang-orang semakin sering 

memanfaatkan internet dalam berbagai aspek kehidupan mereka. terlihat 

dengan adanya peningkatan pengguna situs jaringan internet di Indonesia 

pada saat pandemi. 

 

Gambar 2. Penetrasi Pengguna Internet 2019-2020 

Berdasarkan data yang diperoleh Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia (APJII) pada gambar 1.2 menunjukan data terbaru hasil 

survei APJII periode kuartal II 2019-2020 mencatat bahwa dari populasi  

266,91 juta jiwa penduduk Indonesia, yang menggunakan internet 

sebanyak 196,7 juta jiwa. Angka tersebut meningkat 25,5 juta atau sekitar 

8% dibanding tahun 2018 atau sebelum pandemi covid-19 melanda. 

Sebanyak 51,5 persen pengguna memilih sosial media sebagai alasan 

utama menggunakan internet. Menurut survei tersebut, Facebook, 

Youtube, Instagram, Whatsapp, Tik-tok merupakan beberapa jenis media 

sosial favorit dan yang paling sering digunakan (APJII, 2020) 

Media sosial adalah sebuah media online, dimana penggunanya 

mampu berinteraksi sehingga memudahkan individu atau kelompok dalam 

berbagi menciptakan ide yang dituangkan dalam blog, jejaring sosial, dan 

global virtual (Cahyo, 2016). Penerapan dalam penggunaan media sosial 

masih banyak disalahgunakan dikarenakan mereka masih belum dapat 

menerima kehidupan dengan keterbukaan informasi secara global. Hal ini 
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tentu membawa perubahan dalam berbagai bidang yang harus dapat 

diadaptasikan dengan kehidupan masyarakat yang dihadapkan dengan 

perubahan pada sektor industri dan kemajuan di berbagai bidang yang 

semakin pesat. Salah satu bukti perubahan itu adalah adanya digitalisasi 

dalam industri perbankan. Digitalisasi perbankan menjadikan adanya 

persaingan antar industri keuangan semakin ketat, baik sesama industri 

keuangan syariah maupun industri keuangan konvensional. Yaitu 

persingan dalam hal merebut hati nasabah agar mereka tertarik atau minat 

kepada produk atau perusahaan. Minat nasabah diartikan sebagai 

kecenderungan seorang sehingga tertarik untuk melakukan aktivitas 

barang dan jasa pada perbankan 

Pada era modern ini Perbankan syariah unggul dibanding bank 

konvensional, Otoritas Jasa Keuangan (OJK) menyatakan bahwa kinerja 

keuangan industri perbankan syariah di tengah pandemi covid-19 lebih 

unggul dibandingkan dengan capaian industri konvensional. Penyaluran 

pembiayaan perbankan syariah menembus Rp 394,6 triliun atau tumbuh 

8,08% selama 2020. Sementara pembiayaan yang disalurkan industri 

perbankan pada periode yang sama sebanyak Rp5.482,5 triliun atau 

terkontraksi sebesar minus 2,7%. Namun, tidak menutup kemungkinan 

masih adanya simpang siur informasi berkaitan dengan sistem pada bank 

syariah. Hal tersebut disebabkan karena bank syariah termasuk “baru” 

diterapkan dalam perekonomian Indonesia. Selain itu, keberadaan bank 

konvensional yang sudah lebih lama dikenal di Indonesia, membuat bank 

syariah belum memiliki eksistensi yang cukup tinggi. Fakta-fakta tersebut 

menjadi alasan masih kurangnya informasi yang jelas dan menyeluruh 

terkait perbedaan antara sistem pada bank konvensional dan bank syariah. 

Sebagian besar masyarakat kerap menarik beberapa kesimpulan 

berdasarkan pandangan dan informasi yang dimiliki oleh pribadi masing-

masing terkait dengan bank syariah. Contoh yang banyak ditemui, yaitu 

masyarakat yang membedakan bank syariah dengan bank konvensional 

hanya sebatas pada konsep halal dan haram. Bahkan, ada yang 
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beranggapan bahwa kedua sistem perbankan sama saja, hanya berbeda 

istilah atau sebutannya. Tentunya hal tersebut menjadi informasi yang 

rancu dan tidak bisa ditelan mentah-mentah oleh masyarakat. Adanya 

ketidakjelasan tersebut perlu diluruskan agar masyarakat lebih memahami 

perbedaan yang mendasar antara sistem pada bank syariah dan bank 

konvensional. 

Diindustri perbankan setiap nasabah memiliki kepentingan masing 

masing dalam memilih bank yang diinginkan. Terdapat nasabah yang lebih 

mementingkan keamanan dari setiap transaksinya, terdapat juga nasabah 

yang mengedepankan kecepatan dan efektivitas dalam melakukan berbagai 

transaksi, maka dari itu bank harus mampu memenuhi kebutuhan nasabah 

dengan meningkatkan layanan dan inovasi yang terus menerus secara 

efektif dan efisian. Jika tidak maka bank tersebut tidak dapat berkembang. 

Bank tidak bisa duduk menunggu datangnya nasabah, bahkan pada waktu 

sekarang bank harus terlibat dengan kegiatan nasabahnya dan mengikuti 

perkembangan usaha nasabahnya. Dalam hal ini CEO/marketer memiliki 

peran penting dalam melakukan strategi yang profesional untuk 

mengembangkan perusahaaannya. Strategi yang dirancang itu lebih pada 

pemasaran baik pada produk maupun layanan 

Pemasaran ialah segala aktivitas menawarkan produk dengan 

tujuan memenuhi kebutuhan serta kemauan konsumen (Laksana, 2019). 

Konsep pengembangan strategi pemasaran berhubungan dengan 

bagaimana menetapkan bentuk pemasaran di segmen tertentu. Dalam hal 

ini bisa terlaksana melalui penyediaan sarana yang disebut Bauran 

Pemasaran yang mencakup 4P: Produk (Prouct), harga (Price) tempat 

(Place), dan promosi (Promotion). Aktivitas-aktivitas  tersebut 

memerlukan kombinasi serta koordinasi supaya perusahaan dapat  

melaksanakan tugas pemasaran seefektif mungkin (Hasan, 2010). 

Pemasaran diharapkan mampu menyampaikan informasi kepada 

publik terlebih pada jasa yang notabennya merupakan jasa baru di lembaga 

keuangan tersebut. Siapnya konsumen dalam membeli berawal dari tahap 
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merubah pelanggan dari yang tadinya tidak tahu menjadi paham, ambil 

sikap kemudian membeli. Maka dari itu promosi dibutuhkan pada tahap-

tahap tersebut. promosi bertujuan menginformasikan, mengajak serta 

mempengaruhi proses pengambilan keputusan pelanggan. Oleh karena itu 

kejelasan tujuan promosi akan membatu pemasar memutuskan tahap mana 

yang harus ditangani berdasarkan prioritas aspek promotion mix yang ada 

bersesuaian dengan bank itu sendiri (Hasan, 2010)  

Promotion mix atau Bauran promosi merupakan transimisi pesan 

komunikasi antara bank dengan calon nasabah untuk menjalin hubungan 

transaksi (penjual dan pembeli). Manajer pemasaran bank menangani 

tujuan dan sasaran bank dengan mengembangkan Bauran promosi. Dalam 

praktiknya ada empat macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh 

setap bank dalam mempromosikan baik produk maupun jasanya. Pertama, 

promosi melalui periklanan (Advertising), kedua melalui promosi 

penjualan (sales promotion), ketiga publisitas (publicity), dan keempat 

adalah promosi melalui penjualan pribadi (personal selling). Masing-

masing sarana promosi ini memiliki tujuan sendiri-sendiri, misalnya, untuk 

menginformasikan tentang keberadaan produk dapat melalui iklan. Untuk 

mempengaruhi nasabah dilakukan melalui sales promotion serta untuk 

memberikan citra perbankan dapat dilakukan melalui publisitas (Kasmir, 

2005) 

Salah satu tujuan dari promosi bank yaitu untuk menarik minat 

para nasabah maupun calon nasabah baru dengan harapan akan 

memperoleh daya Tarik dari para calon nasabah agar minat dengan produk 

yang dipromosikan. Menurut Philip Kotler, 2004 Minat beli konsumen 

adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang 

dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk mencoba produk tersebut 

sampai akhirnya timbul keinginan untuk membeli agar dapat memilikinya 

(Naimah, 2018).  

BPRS Gunung Slamet merupakan salah satu Bank pembiayaan 

rakyat syariah di Cilacap yang gencar melakukan strategi promosi dengan 
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rumusan bauran promosi. Bank ini Berdiri sejak tahun 2010 dan mendapat 

peringkat 3 Nasional Beraset Rp. 50M s/d 100M BPRS terbaik di tahun 

2017. Pencapaian tersebut adalah hasil dari kerja keras, kerja ikhlas serta 

kerja tuntas seluruh stakeholder (nasabah, pemegang saham, karyawan), 

terutama seluruh karyawan yang merupakan orang di garda terdepan. 

Pencapaian ini tentu tidak lepas dari strategi yang dilakukan untuk 

menambah jumlah nasabahnya sehingga bank bisa tumbuh berkembang 

dan menjadikan BPRS ini sebagai bank di daerah cilacap yang memiliki 

tingkat kepercayaan tinggi. Pendirian BPR Syariah Gunung Slamet 

Cilacap diprakarsai oleh putra daerah yang berkeinginan untuk 

mengembangkan usaha ekonomi masyarakat kecil-mikro di wilayah 

Cilacap berdasar prinsip syariah. Melalui Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah ini dapat semakin memperluas dan menjadi komplemen layanan 

transaksi perbankan secara syariah bagi masyarakat yang tidak terakses 

oleh bank umum syariah, khususnya kalangan masyarakat pengusaha 

kecil-mikro. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Icuk selaku marketing di PT. 

BPRS Gunung Slamet Cilacap diperoleh data bahwa Sejak awal 

beroperasinya BPRS Gunung Slamet Cilacap sudah menerapkan strategi 

jemput bola, door to door, target Funding officer, kekeluargaan dan grebek 

pasar, mendatangi perkumpulan organisasi, pembebasan lokasi pasar dan 

pendekatan kegamaan. akan tetapi semenjak pandemi Covid-19 promosi 

tersebut tidak dilaksanakan dikarenakan adanya Social Distancing yang 

mengakibatkan kegiatan promosi terhambat.  

Pada masa pandemi peran promosi menjadi hal yang sangat 

penting karena adanya penurunan pendapatan. Promosi menjadi salah satu 

cara untuk mengupayakan agar penjualan tidak mengalami penurunan 

secara drastic. Promosi menjadi hal yang penting untuk memperkenalkan 

sebuah produk dan juga untuk menarik minat konsumen untuk membeli 

produk tersebut dikarenakan konsumen akan dapat mengenal lebih dalam 

tentang suatu produk dari adanya promosi (Syahbadi dan Widodo, 2017) 
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Sedangkan pada masa sekarang promosi paling berpengaruh yaitu 

promosi melalui media sosial. Promosi media sosial memiliki pengaruh 

yang positif dan juga signifikan pada keputusan pembelian konsumen. Hal 

ini didukung dengan perkembangan teknologi saat ini semakin maju, 

sehingga promosi bukan lagi barang mahal yang membutuhkan banyak 

biaya  (Pamungkas dan Zuhroh, 2015: 156) 

BPRS Gunung Slamet memanfaatkan media sosial untuk media 

promosinya, untuk menarik minat nasabah agar tertarik pada produk. 

Media sosial yang digunakan yaitu salah satunya Instagram, Tik-Tok serta 

whatsapp sebagai media promosinya dengan tujuan dapat menambah 

jumlah nasabah dan menarik minat nasaabah. Promosi menggunakan 

media sosial dilakukan sejak awal pandemi yaitu tahun 2019, dilihat dari 

instagramnya yaitu @bgs_syariah aktif memposting produk-produknya, 

baik foto maupun vidio, BPRS Gunung slamet cilacap berusaha mengikuti 

perkembangan zaman dengan mengikuti tren masa kini yaitu membuat 

vidio menggunakan aplikasi tik tok dan menguplodnya di Instagram dan 

juga watsaap. Hal ini tentu membuat BPRS semakin dikenal oleh 

masyarakat. Dapat dilihat pada pertumbuhan jumlah nasabah dibawah ini. 

Tabel 1.1 Jumlah Nasabah per 31 desember 

  Produk  2018 2019 2020 2021 

Tabungan 5.651 6582 7305 8756 

Pembiayaan 1361 1309 1193 1310 

Deposito 706 758 908 944 

Sumber: Rekapitulasi Tabungan,pembiayaaan dan deposito P.T BPRS 

Gunung Slamet Cilacap 

 Berdasarkan data diatas pertumbuhan nasabah disaat pandemi 

tahun 2019 sampai dengan 2021 mengalami peningkatan. Ini adalah hasil 

dari strategi promosi melalu media sosial. peningkatan signifikan jika 

dilihat dari jumlah orang yaitu pada nasabah tabungan, secara nominal 
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deposito tetapi secara prosentase adalah pada nasabah pembiayaan 

(wawancara dengan Icuk). 

 Usaha untuk menambah jumlah nasabah serta mencapai target jika 

dilaksanakan secara terus menerus dan dipertahankan maka perusahaan 

dapat berkembang secara dinamis. peningkatan jumlah nasabah 

menggambarkan keberhasilan dari proses strategi promosi melalui media 

sosial yang diterapkan. 

Promosi banyak digunakan sebagai alat pemasaran sebab 

efektivitasannya dalam membangun serta mempertahankan loyalitas 

kinerja produk. Efektivitas adalah suatu ukuran yang menyatakan seberapa 

jauh sasaran (kuantitas, kualitas, waktu). berhasil jika sasaran yang telah 

ditetapkan sesuai dengan tujuan tertentu. Semakin dekat tujuan yang 

diinginkan maka semakin efektif. 

Pengukuran efektivitas penting dilakukan karena jika tidak maka 

akan sulit untuk mengetahui apakah tujuan perusahaan akan tercapai atau 

tidak. Menurut Cannon, et al efektivitas tergantung pada sebaik apa 

medium tersebut sesuai dengan sebuah strategi pemasaran yaitu pada 

tujuan promosi, pasar target yang ingin dijangkau, dana yang tersedia 

untuk pengiklanan, serta sifat dari media, termasuk siapa yang akan 

dijangkau, dengan frekuensi seberapa sering, dengan dampak apa, dan 

biaya berapa besar.  

Promosi dikatakan efektif bila pesan yang disampaikan bisa 

dicerna dan dimengerti serta bisa menarik masyarakat menjadi nasabah, 

dan berisi informasi yang tepat sehingga masyarakat bisa mencermati 

informasi tersebut dengan sudut pandang yang benar. Namun jika upaya 

dan hasil kerja serta Tindakan yang diambil tidak tepat dan tujuan atau 

sasaran tertentu tidak tercapai maka dianggap tidak efektif. 

Beberapa penelitian sebelumnya yang memiliki topik penelitian 

yang serupa yaitu penelitian Indriyani dan Rizal Fahlevi tahun 2020 

dengan judul Efektivitas pemasaran Bank Syariah Menggunakan Media 

Sosial Instagram di Indonesia (Studi Kasus pada PT. BNI Syariah), 
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mengukur efektivitas dilihat dari komunikasi efektif dengan calon 

konsumen yang diukur dengan model AIDA dan juga dilihat dari seberapa 

besar biaya yang dikeluarkan untuk melakukan pemasaran. Dan hasil 

penelitian menunjukan bahwa media sosial Instagram efektif digunakan 

sebagai media pemasaran dapat dibuktikan dengan banyaknya masyarakat 

pengguna instagram yang mengikuti akun isntagram @bnisyariah dan 

menunjukan respon dengan memberikan tanda suka dan komentar pada 

setiap postingan, biaya yang dikeluakan untuk pengelolaan Instagram juga 

tidak terlalu besar dibanding pemasaran media lain. 

 Sehingga dalam penelitian ini peneliti melakukan pembaharuan 

yaitu mengukur efektivitas promosi menggunakan Model AISAS dimana 

model AISAS ini adalah perubahan dari Model AIDA. AISAS merupakan 

model baru yang sebelumnya dikenal dengan AIDA, singkatan dari 

Awarness Interest Desire Action merupakan model yang dicetuskan 

Rolland Hall Seorang American Economist di tahun 1992. Model ini 

menggunakan proses psikologi seseorang untuk membuat keputusan 

membeli sesuatu. karena Seiring berkembangnya jaman dimana tekonologi 

sudah mengarah ke internet, pelanggan bisa lebih banyak menemukan 

informasi secara mudah karena melalui internet sehingga menciptakan era 

digital atau online yang menjadikan adanya perubahan perilaku konsumen 

oleh karena itu, Dentsu mengemukakan sebuah model komunikasi 

pemasaran yang didapat dari perkembangan teknologi, yang diberi nama 

model AISAS. (Sugiyama, 2011) 

Model AISAS adalah model yang dirancang untuk melakukan 

pendektaan secara efektif kepada target Audience dengan melihat perilaku 

yang terjadi khususnya terkait dengan latarbelakang kemajuan internet. 

AISAS merupakan singkatan dari Attention, Interest, Search, Action, dan 

Share dimana seorang konsumen yang memperhatikan produk, layanan 

atau iklan (Attention) dan menimbulkan ketertarikan (Interest) sehingga 

muncul keinginan untuk mengumpulkan informasi (Search) tentang 

barang tersebut, konsumen kemudian membuat penilaian secara 
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keseluruhan berdasarkan keputusan informasi yang dikumpulkan, 

kemudian membuat sebuah keputusan (Action). Setelah pembelian, 

konsumen menjadi penyampai informasi dengan berbicara pada orang lain 

atau dengan mengirim komentar dan tayangan di internet (sharing) 

(Sugiyama, 2011). 

Jadi, berdasarkan uraian tersebut penulis menarik kesimpulan 

bahwa promosi dapat dikatakan efektif apabila dampak baiknya dirasakan 

oleh BPRS dan Pesan yang disampaikan dalam promosi media sosial dapat 

diterima dengan baik oleh Nasabah. Indikator tersebut secara garis besar 

digolongkan ke dalam dua indikator diantaranya; 1) Business Outcomes 

(Penjualan) yaitu dengan melihat tren penjualan dari perusahaan itu 

sendiri, dapat dilihat peningkatan atau penurunan pembelian yang terjadi 

selama periode waktu tertentu saat program promosi dijalankan. 2) 

Communication Outcomes (Di Luar Penjualan) Terjadi komunikasi yang 

efektif dalam penyampaian pesan pemasar dengan calon nasabah yang 

diukur dengan model AISAS. 

Berkaitan dengan penjelasan diatas, penulis tertarik untuk meneliti 

tentang bagaimana keeffektivitasan promosi menggunakan media sosial 

yang dilakukan oleh BPRS Gunung Slamet Cilacap dengan judul 

penelitian yaitu “Efektivitas Strategi Promosi Menggunakan Media Sosial 

sebagai usaha menarik minat nasabah untuk memilih produk pada BPRS 

Gunung Slamet Cilacap. 

B. Definisi Operasional 

Supaya pembahasan lebih terfokus diperlukan definisi operasional 

untuk menghindari kesalahpahaman diantaranya: 

1. Efektivitas  

Efektivitas menurut kamus besar ekonomi yaitu keterkaitan antara 

keluaran suatu unit kerja dengan target yang akan dicapai. Semakin 

besar kontribusi kinerja yang dihasilkan terhadap nilai pencapaian 

tujuan, maka unit kerja akan semakin efektif (Winarno dan Ismaya, 

2006:178). 
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Tingkat efektivitas suatu kegiatan promosi dapat diukur dengan 

dua indikator diantaranya; 1) Business Outcomes (Penjualan) yaitu 

dengan melihat tren penjualan dari perusahaan itu sendiri, dapat dilihat 

peningkatan atau penurunan pembelian yang terjadi selama periode 

waktu tertentu saat program promosi dijalankan. 2) Communication 

Outcomes (Di Luar Penjualan) Terjadi komunikasi yang efektif dalam 

penyampaian pesan pemasar dengan calon nasabah yang diukur 

dengan model AISAS. 

Model AISAS yaitu A (Attention) adalah menarik perhatian target 

audience, I(Interest) minat target audience, S (Search) mendorong 

target audience agar mencari tahu lebih dalam produk yang diiklankan, 

A (Action) mendorong target audience untuk membeli produk yang 

diiklankan, dan S (Share) mendorong target audience untuk berbagi 

pengalaman mengenai produk yang diiklankan).  

Model AISAS muncul pada tahun 2004, didorong oleh penggunaan 

internet dan sosial media diawal 2000-an. Model ini dimunculkan oleh 

Dentsu (perusahaan international iklan dan public relation (PR) 

Jepang, yang berkantor di Gedung Dentsudi distrik Shiodome Minato, 

Tokyo), dibuat dan diterbitkan sebagai representasi dari 

pengembangan perilaku konsumen. 

2. Strategi promosi pemasaran  

Adalah rangkaian aktivitas yang dirancang  atas penggunaan yang 

optimal sejumlah elemen promosi seperti periklanan, penjualan 

pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat, serta penjualan 

langsung yaitu dengan cara mempengaruhi konsumen supaya tertarik 

untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk barang dan jasa 

sehingga tujuan untuk menumbuhkan penjualan harapannya bisa 

dicapai (Sitorus, dan Utami, 2017:12). 

3. Media sosial  

Media sosial merupakan suatu media yang popular saat ini, dimana 

media ini dapat menyampaikan informasi atau pesan dengan cara yang 
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lebih beragam kepada khalayak. Media ini dapat menyampaikan 

informasi dengan menampilkan teks,gambar, atau video visual, audio 

dan lain sebagainya. Media ini dapat diakses dalam perangkat 

elektronik yang terhubung dengan jaringan internet. Contoh media 

sosial adalah Facebook, Twitter, Instagram, Youtube dan masih 

banyak lagi (Astuti dan  Matondang, 2020). 

4. Minat Nasabah 

Minat adalah dorongan yang menimbulkan keterikatan perhatian 

individu terhadap objek tertentu seperti pekerjaan, pelajaran, objek, 

dan orang. Minat melibatkan aspek kognitif, afektif, dan motorik dan 

merupakan sumber motivasi untuk melakukan apa yang diinginkan 

(Jahja, 2011). 

Nasabah adalah pelanggan (Customer), yaitu perorangan atau 

badan usaha yang memperoleh manfaat atau produk dan jasa dari 

perusahaan perbankan, termasuk kegiatan pembelian, sewa guna usaha 

dan layanan jasa. Sedangkan menurut Pasal 1 Ayat (17) UU No.10 

Tahun 1998, nasabah adalah “pihak yang menggunakan jasa 

perbankan”. Nasabah mempunyai peran penting dalam industri 

perbankan, dan dana yang mereka simpan di bank adalah sarana utama 

untuk melakukan operasi perbankan (Nasution dan Sutisna, 2015). 

Meningkatkan minat nasabah yaitu bank berupaya memenuhi 

kebutuhan masyarakat agar mereka puas ketika menggunakan produk 

yang ditawarkan untuk masyarakat, dimana muncul ketertarikan calon 

nasabah atau nasabah lama untuk menggunakan produk yang 

dipasarkan oleh bank. Sehingga jumlah nasabah dari tahun ke tahun 

meningkat secara signifikan. 

5. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Gunung Slamet Cilacap adalah 

salah satu BPR yang beroperasi berdasar prinsip syariah, yang berdiri 

di Kota Cilacap yang bertujuan memperluas dan menjadi komplemen 

layanan transaksi perbankan secara syariah bagi masyarakat yang tidak 
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terakses oleh bank umum syariah, khususnya kalangan masyarakat 

pengusaha kecil-mikro. BPRS ini adalah bank yang melayani kegiatan 

usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya tidak 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran tetapi menawarkan 

layanan simpan deposito berjangka atau tabungan, kredit dan 

pinjaman, pembiayaan dan penempatan dana berdasarkan prinsip 

syariah. 

C. Rumusan Masalah  

Berdasarkan penjelasana latar belakang diatas penulis merumuskan 

masalah yang diangkat berdasarkan hal tersebut yaitu Bagaimana 

efektivitas promosi menggunakan media sosial sebagai strategi promosi? 

D. Tujuan Penelitian  

Tujuan peneliti melakukan penelitian ini adalah Untuk mengetahui 

bagaimana efektivitas promosi menggunakan media sosial sebagai strategi 

promosi yang dilakukan oleh BPRS Gunung Slamet Cilacap. 

E. Manfaat Penelitian  

Manfaat dari penelitian ini yaitu: 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian diharapkan dapat menambah pengetahuan dan 

wawasan mengenai hal-hal strategi promosi media sosial dan 

kaitannya dengan menarik minat nasabah. 

2. Manfaat praktis/aplikatif 

a. Bagi Penulis  

Diharapkan penulis bisa menambah pengetahuan tentang 

topik yang diteliti serta menambah wawasan tentang materi strategi 

promosi terutama pada promosi media sosial. 

b. Bagi FEBI 

Diharapkan dapat menjadi tambahan informasi dan 

tambahan berupa buku bacaan perpustakaan di lingkungan 

Universitas Islam Negeri Prof.K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto, 
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khususnya di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam dan rujukan bagi 

penelitian selanjutnya. 

c. Bagi P.T BPRS Gunung Slamet Cilacap  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi bagi PT. 

BPRS Gunung Slamet mengenai tingkat efektivitas strategi 

promosi menggunakan media sosial yang nantinya dapat digunakan 

dalam pengambilan keputusan khususnya dalam strategi promosi. 

F. Kajian Pustaka   

Penelitian mengenai Efektifitas Strategi Promosi Melalui Media 

Sosial telah dilakukan oleh penelitian sebelumnya, Adapun penelitian 

tersebut yaitu dari berbagai penelitian yang dilakukan berdasarkan konsep 

dan tema yang sama dengan penelitian ini. beberapa penelitian tersebut 

memiliki hasil yang berbeda dikarenakan perbedaan metode penelitian, 

sudut pandang, rentang waktu dan lain sebagainya. Perbedaan tersebut 

bersifat saling melengkapi. Dibawah ini adalah penelitian terdahulu yang 

relevan dengan penelitian ini: 

Pertama, Indriyani, Rizal Fahlevi Jurnal tahun 2020 dengan judul 

“Efektifitas pemasaran bank Syariah menggunakan media sosial Instagram 

di Indonesia (Studi kasus pada P.T BNI Syariah)” permasalahan dalam 

penelitian ini adalah BNI Syariah melakukan promosi pemasaran  

menggunakan promosi iklan cetak dan membutuhkan modal yang besar 

karena harus banyak mencetak untuk memasang iklan seperti brosur, 

booklet, poster, leaflet untuk mendistribusikan iklan secara luas agar 

masyarakat mengetahui produk yang ditawarkan. Hal tersebut tidak efektif 

dilakukan. oleh karena itu BNI Syariah memanfaatkan media sosial 

Instagram untuk media promosi memasarkan produknya mengingat 

teknologi di zaman modern saat ini mudah untuk digunakan. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian dengan pendekatan kualitatif, Teknik 

analisis datanya yaitu reduksi data, penyajian dan penarikan kesimpulan, 

dengan hasil penelitian menunjukan bahwa instagram efektif digunakan 

sebagai media pemasaran, yakni efektif digunakan sebagai media promosi 
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dan komunikasi terbukti dengan banyaknya pengguna instagram yang 

mengikuti akun @bni.syariah dan memberikan tanda suka dan komentar 

pada setiap postingan. Biaya yang diperlukan untuk pengelolaan Instagram 

tidak terlalu besar dibandingkan dengan pemasaran menggunakan media 

lain. Namun tetap membutuhkan anggaran khusus. 

Kedua, Patria Laksmana, Jurnal Internasional Review OF 

Management tahun 2018 dengan judul “Impact of Social Media Marketing 

on Purchase Intention and Brand Loyaliti: Evidence from Indonesia‟s 

Banking Industry”. permasalahan dalam penelitian ini adalah kurangnya 

pemahaman tentang dampak pemasaran media sosial dalam berbagai 

produk dan layanan perlu dieksplorasi Oleh karena itu, diperlukan studi 

yang lebih komprehensif tentang situs media sosial multi-variasi.  Tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk mengeksplorasi dampak pemasaran media 

sosial terhadap niat pembelian dan loyalitas merek, dengan Konteks 

penelitian ini adalah perbankan ritel di Indonesia. Penelitian ini merupakan 

penelitian empiris dengan pendekatan cross-section, dilakukan di Jakarta 

dengan 286 responden. beberapa analisis statistik dilakukan untuk 

penelitian ini. Pertama, analisis faktor eksplorasi (EFA) dimunculkan. 

Kedua, uji reliabilitas, ketiga ANOVA. Hasil penelitian ini telah 

menunjukkan bahwa pemasaran media sosial memiliki dampak positif 

pada niat pembelian dan loyalitas merek. Oleh karena itu, loyalitas merek 

juga dipengaruhi oleh niat membeli. 

Ketiga, Muhammad Aqil Muzaki, Tesis Tahun 2021 dengan 

Judul “Analisis Efektifitas Promosi Digital Terhadap pertumbuhan 

Nasabah Perbankan syariah di Indonesia tahun 2016-2018”. Metode 

penelitian kualitatif dan Teknik analisis menggunakan analisis interaktif 

yaitu reduksi data, penyajian data, penarikan kesimpulan dengan hasil 

penelitian menunjukan bahwa penerapan promosi digital yang dilakukan 

melalui media youtube secara umum belum maksimal digunakan. 

Penerapan secara maksimal dilakukan oleh BNI Syariah dan Bank Syariah 
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Mandiri, hal tersebut dilihat dari rasio video produk dan jumlah total 

video, jumlah subscriber dan viewer pada chanel tersebut. 

Keempat, Rudy Haryanto, Anita Rahmi Jurnal 2019 dengan 

judul “Strategi Promosi Melalui Media Sosial Instagram Guna Menarik 

Generasi Milenial untuk Memilih Produk Tabungan Pada PT Bank 

Pembangunan Daerah Kalimantan Selatan Cabang Paringin”. 

Permasalahan pada penelitian ini yaitu PT Bank Pembangunanan Daerah 

Kalimantan Selatan cabang Paringin tidak maksimal melakukan promosi 

media sosial Instagram. Metode penelitian ini adalah deskriptif dan teknik 

pengumpulan data yaitu observasi dan wawancara. Teknik analisis data 

tidak menggunakan rumus statistic dan menggunakan pendekatan library 

appoarch. Hasil penelitian menunjukan BPD Kalsel Cabang Paringin 

sangat baik memasarkan produk melalui media sosial Instagram, Namun 

pengelolaan media sosial Instagram tersebut belum optimal dikarenakan 

kurang update-nya setiap informasi produk tabungan di laman profil 

Instagram dan untuk mengatasi permasalahan tersebut yaitu dengan cara 

memaksimalkan promosi melalui media sosial Instagram agar lebih mudah 

mendekati segmentasi millennial yang melek akan teknologi dengan cara: 

update image, membangun kepopuleran, add follower, comment, share 

fitur, local ads, fitur/endore, Instagram ads, like give, auto schedule post, 

CSR image, Hastag (#)+ arroba (@).  

Kelima, Muhammad Alam Nasyrah Hanafi, Jurnal 2019 berjudul 

“Analisis Efektivitas Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Nasabah 

Pada PT BPR Hasamirta Makasar”.Metode penelitian kualitatif dan 

kuantitatif, menggunakan Teknik analisis regresi berganda dan hasil 

penelitian menunjukan bahwa hasil perhitungan koefisien determinasi 

yaitu segmentasi pasar dan Positioning tidak berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap peningkatan nasabah sedangkan targeting memiliki efek 

positif dan berdampak besar terhadap peningkatan jumlah nasabah. 

Keenam, Silmi Safira, Iqbal Fadli Muhammad, Muhammad 

Doddy, jurnal Ekonomi dan Perbankan syariah tahun 2019 yang berjudul 
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“Analysis Of Using Islamic Bank Social Media And Website In The E-

Marketing Concept Using Attention, Interest, Search, Action, Share 

(AISAS) Methods”. Permasalahan dalam penelitian ini yaitu Berdasarkan 

statistik perbankan syariah pada Oktober 2018, biaya promosi perbankan 

syariah sebesar Rp 15.633.000.000. sehingga bank syariah memanfaatkan  

internet sebagai alat promosi dengan harapan dapat mengurangi biaya 

promosi yang dikeluarkan. Dan penelitian ini dilakukan untuk tujuan 

menganalisis sejauh mana bank syariah, khususnya bank umum syariah, 

telah menggunakan website dan media sosial dalam konsep e-marketing. 

Metode penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif deskriptif. Alat 

yang digunakan adalah menggunakan website tracking di 

www.similarweb.com dan analisis media sosial serta menggunakan 

metode AISAS (Attention, Interest, Search, Action, Share). Hasil 

penelitian yaitu Tiga bank terbaik yang menerapkan e-marketing dengan 

metode AISAS adalah Bank Mandiri Syariah, BNI Syariah, Bank 

Muamalat. Sebagian besar bank syariah telah menggunakan media sosial 

sebagai alat pemasaran, tetapi tidak semua bank syariah sudah memiliki 

website yang lengkap tentang informasi mengenai produk dan layanan 

bank. 

Ketujuh, Muzaki, Said Abadi, Journal of Islamic Banking and 

Finance tahun 2022 dengan judul “Efektivitas Publisitas Produk Bank 

Syariah (studi pada bank syariah Indonesia kantor cabang ponorogo)”. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif Teknik pengumpulan 

data wawancara, observasi, dan dokumentasi. Untuk wawancara 

menggunakan wawancara terstruktur dan wawancara tidak terstruktur. 

pengolahan data dengan tiga tahapan yaitu, Editing, Organizing Teknik 

analisis data reduction (reduksi data), data display (penyajian data), dan 

conclusion drawing/verification (penarikan kesimpulan) dengan hasil 

penelitian yaitu  Bank syariah kantor cabang ponorogo dalam 

mengenalkan dan memasarkan produknya menggunakan strategi publisitas 

yang berupa: pembuatan brousur, pamflet, websait dan  mediasosial 
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(Instagram), bank juga melakukan kegiatan event acara, pameran dan 

csr/bakti sosial, seminar di Tegal Sari, di IAIN Ponorogo, di UNMUH 

Ponorogo, di SMK desa Geger dan lain-lain, bank juga melakukan rapat 

intern dan exstern, kerjasama dengan tokoh agama, kemenag, Ormas, 

kepolisian, kejaksaan, pengusaha dan bank juga meminta saran dari tokoh 

agama, bank juga selalu diawasi oleh standar operasional perbankan 

syariah yang tertera di Peraturan OJK DSN Syariah. Strategi publisitas 

produk yang digunakan oleh bank syariah kantor cabang ponorogo sudah 

Efektif, karena selama setahun berjalan ini, bank tersebut mengalami 

peningkatan jumlah nasabah dan tidak ada produk bank yang tidak laku, 

semua produk sudah dirasakan nasabah, ditambah lagi dengan strategi 

crass salling/jemput bola, membuat produk yang dipasarkan mudah 

diterima nasabah. 

Tabel 1.2 Penelitian Terdahulu 

No  Peneliti  Judul  Hasil  Perbedaan  

1. Indriyani, 

Rizal 

Fahlevi,  

(2020). 

Efektivitas 

Pemasaran Bank 

Syariah 

menggunakan media 

sosial Instagram di 

Indonesia (Studi 

Kasus pada P.T BNI 

Syariah). 

Instagram efektif 

digunakan sebagai 

media promosi dan 

komunikasi. dilihat 

dari jumlah 

followers akun 

@bni.syariah 

banyak yang  

memberikan tanda 

like serta comment 

pada gambar yang 

diposting. 

Indriyani dan Rizal 

meneliti hanya 

media sosial 

Instagram 

sedangkan 

penelitian ini 

Instagram dan 

watssap. 

2 Patria 

Laksama

na 

Impact of Social 

Media Marketing on 

Purchase Intention 

penelitian ini telah 

menunjukkan 

bahwa pemasaran 

Metode penelitian 

berbeda.  
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(2018). and Brand Loyaliti: 

Evidence from 

Indonesia‟s Banking 

Industry.  

 

media sosial 

memiliki dampak 

positif pada niat 

pembelian dan 

loyalitas merek. 

Oleh karena itu, 

loyalitas merek 

juga dipengaruhi 

oleh niat membeli. 

3 Muhamm

ad Aqil 

Muzaki 

(2021). 

Analisis Efektifitas 

promosi digital 

terhadap 

pertumbuhan 

Nasabah Perbankan 

syariah di Indonesia 

tahun 2016-2018. 

Promosi digital 

melalui youtube 

tidak mendapatkan 

hasil maksimal. 

Penerapan secara 

maksimal dilakukan 

oleh BNI Syariah 

dan Bank syariah 

Mandiri , hal ini 

dapat dilihat dari 

rasio video produk 

dan jumlah total 

video, jumlah 

subscriber dan 

viewer pada chanel 

tersebut. 

Muhammad Aqil 

menganalisis 

efektivitas promosi 

digital sementara 

penelitian ini 

untuk mengetahui 

bagaimana 

Efektivitas Strategi 

promosi media 

sosial. 

4 Rudy 

Haryanto 

Anita 

(2019). 

 

Strategi promosi 

melalui media sosial 

instagram guna 

menarik generasi 

millennial untuk 

Perlu 

memaksimalkan 

promosi dengan 

cara: mengunggah 

foto, 

Penelitian Rudy 

dan Anita yang 

diteliti hanya  

media sosial 

Instagram, 
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memilih produk 

Tabungan pada PT 

BPD Kalimantan 

cabang Paringin.  

mengembangkan 

kepopuleran akun, 

add follower, 

comment, share 

fitur, local Ads/ 

endorse, Instagram 

Ads, like give, auto 

schedule post, CSR 

image, hastag (#)+ 

arroba(@). 

sementara 

penelitian ini 

media sosial 

watsaap dan 

Instagram.  

5 Muhamm

ad Alam 

Nasyrah 

Hanafi, 

(2019). 

Analisis efektivitas 

strategi pemasaran 

terhadap 

peningkatan nasabah 

pada P.T BPR 

Hasamirta makasar. 

yang berpengaruh 

terhadap 

pertumbuhan 

jumlah nasabah 

yaitu targeting, 

sedangkan segmen 

dan positioning 

tidak berpengaruh.   

Metode penelitian 

berbeda.  

6 Silmi 

Safira, 

Iqbal 

Fadli 

Muhamm

ad, 

Muhamm

ad Doddy 

(2019). 

Analysis Of Using 

Islamic Bank Social 

Media And Website 

In The E-Marketing 

Concept Using 

Attention, Interest, 

Search, Action, 

Share (AISAS) 

Methods. 

 

Tiga bank terbaik 

yang menerapkan 

e-marketing dengan 

metode AISAS: 

Bank Mandiri 

Syariah, BNI 

Syariah, Bank 

Muamalat. 

Sebagian besar 

bank syariah telah 

menggunakan 

media sosial 

Penelitian ini 

bertujuan untuk 

menganalisis 

sejauh mana bank 

syariah 

menerapkan e-

marketing, 

sedangkan 

penelitian saya 

bertujuan 

mengukur 

efektivitas strategi 
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sebagai alat 

pemasaran, tetapi 

tidak semua bank 

syariah sudah 

memiliki website 

yang lengkap. 

promosi media 

sosial. 

7 Muzaki, 

Said, 

Abadi 

(2022). 

Efektivitas Publisitas 

Produk Bank 

Syariah (studi pada 

bank syariah 

Indonesia kantor 

cabang ponorogo). 

Strategi promosi 

publisitas sudah 

efekti. Terbukti 

terjadi peningkatan  

jumlah  nasabah,  

tidak ada  produk  

bank  yang  tidak  

laku, semua produk 

sudah dirasakan 

nasabah, ditambah 

lagi dengan strategi 

crass salling/jemput 

bola, membuat 

produk yang 

dipasarkan mudah 

diterima nasabah . 

Muzaki dan said 

meneliti efektivitas 

publisitas, 

sedangkan 

penelitian ini 

tentang efektivitas 

strategi promosi 

media sosial.  

 



 

22 
 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Teori Efektivitas 

1. Definisi Efektivitas 

Keberhasilan program atau organisasi biasanya diukur dengan 

konsep efektivitas. Efektif adalah kata dasar dari efektivitas yang 

dalam KBBI memiliki arti pengaruh, efek, akibat, dan bisa 

memperoleh hasil. Biasanya dikaitkan dengan kata efisien tetapi tidak 

dapat disamakan karena memiliki perbedaan arti dimana efektivitas 

menekankan pada pencapaian tujuan, sementara efisien yaitu melihat 

bagaimana cara untuk mencapai hasil yang sudah dicapai. 

Menurut Peter (2012) efektif yaitu melakukan kegiatan yang benar 

(doing the right things), efisien yaitu melaksanakan kegiatan dengan 

benar (doing things right) (Yunus,2016). 

Dalam buku manajemen suatu pengantar, Amin Widjaja Tunggal 

mengistilahkan efektivitas (effectiviness) yaitu membuat keputusan 

yang mengarahkan melakukan sesuatu dengan benar, yang membantu 

memenuhi misi suatu perusahaan dan pencapaian tujuan (Tunggal, 

1993). 

Pengertian efektivitas didalam kamus besar ekonomi yaitu 

hubungan keluaran suatu unit kerja (pusat pertanggung jawaban) 

dengan sasaran yang ingin dicapai. Semakin banyak kontribusi 

keluaran yang dihasilkan terhadap nilai pencapaian sasaran tersebut, 

semakin efektif unit kerja tersebut. Berdasarkan pengertian tersebut 

dapat disimpulkan bahwa efektivitas adalah unsur pokok untuk 

mencapai tujuan atau sasaran yang telah ditetapkan dalam organisasi, 

kegiatan ataupun program. Dikatakan  efektif apabila tercapainya 

tujuan ataupun sasaran yang telah ditentukan sebelumya sebagai 

tingkat kemampuan suatu lembaga atau organisasi untuk dapat 



 

 

menyelesaikan semua tugas-tugas utamany (Muzakir dan Abadi, 

2022). 

Efektivitas merupakan tingkat keberhasilan yang dicapai oleh 

seseorang atau perusahaan dengan cara tertentu sesuai dengan tujuan 

yang ditetapkan. Dengan kata lain, semakin banyak rencana yang 

berhasil dicapai maka suatu kegiatan dianggap semakin efektif 

(Muhammad Aqil Muzaki, 2021). 

2. Efektivitas dalam pandangan islam  

Sejak awal perkembangan Islam, Nabi selalu mengajarkan pada 

para sahabat untuk selalu mengerjakan segala pekerjaan (amal 

seefektif dan seefisien mungkin. Dengan berbagai pemahaman beliau 

sendiri hingga para sahabat mengerti bagaimana meletakan kata 

(efisien) ini pada tempatnya, sebagai contoh, Nabi Muhammad SAW 

telah menunjukan kewibawaan yang tinggi dengan menekankan pada 

ihsan (kemurahan hati) serta itqan (kesempurnaan). Beliau bersabda 

bahwa “Allah SWT telah mewajibkan ihsan atas segala sesuatu.” Dan 

bahwa “Allah SWT mencintai seseorang apabila ia mengerjakan 

sesuatu, ia melakukannya dengan sempurna (itqan).” Bahkan Nabi 

SAW meletakan nilai keislaman seseorang tatkala seorang muslim 

mampu mengoptimalkan pribadinya se-efisien mungkin dalam konteks 

ini pastinya adalah mengerjakan segala pekerjaan yang bermanfaat dan 

meninggalkan pekerjaan yang membuang waktu dan tidak bermanfaat 

(Fanzuri, 2022). 

Suatu organisasi atau kegiatan di duinia ini yang dijalankan tidak 

sesuai dengan apa yang diharapkan dan terealisasinya tujuan tersebut 

maka semua itu akan sia-sia. Sebagaimana yang terdapat dalam firman 

Allah QS. Al-Kahfi ayat103-104 yang berbunyi:  

                               

               



 

 

Artinya: Katakanlah (Muhammad), “Apakah perlu kami 

berihahukan kepadamu tentang orang yang paling merugi 

perbuatannya?” (Yaitu) orang yang sia-sia perbuatannya dalam 

kehidupan dunia, sedangkan mereka mengira telah berbuat sebaik-

baiknya.” 

Ayat tersebut menerangkan bahwa orang yang merugi adalah 

orang-orang yang mengikuti hawa nafsunya dalam beramal dalam 

rangka tujuan mereka untuk mencapai keuntungan dan keutamaan. 

Sehingga akibatnya beramal dengan cara demikian, mereka terjatuh 

dalam kerusakan dan mereka tidak akan mencapai tujuannya. Jadi jelas 

bahwa organisasi atau kegiatan yang dijalankan tidak sesuai dengan 

syarat yang telah ditetapkan sebelumnya itu akan sia-sia meskipun 

tujuan dari kegiatan tersebut mulia. 

3. Mengukur efektivitas Strategi Promosi 

Pengukuran efektivitas penting dilakukan untuk mengetahui 

apakah tujuan perusahaan dapat tercapai atau tidak. Menurut Cannon, 

et. Al, (2009) efektivitas bergantung dari sebaik apa medium tersebut 

sesuai dengan strategi pemasaran yaitu, pada tujuan promosi, pasar 

target yang ingin dijangkau, dana yang tersedia untuk pengiklanan 

serta sifat dari media, termasuk siapa yang dijangkau, dengan frekuensi 

seberapa sering, dampak apa, dan pada biaya seberapa besar. 

Kemudahan pemahaman merupakan indikator yang penting dalam 

efektivitas pesan.  

Laskey et. Al, (dalam Indiarto,2006) menyatakan bahwa efektivitas 

suatu iklan bergantung pada apakah konsumen mengingat pesan yang 

disampaikan, memahami pesan tersebut, terpengaruh oleh pesan, dan 

tentu saja pada akhirnya membeli produk yang diiklankan. 

Menurut Rangkuti (2009) efektivitas periklanan dapat diukur dari 

Dampak atau pengaruh komunikasi dari suatu iklan, yaitu potensi 

pengaruhnya pada kesadaran, pengetahuan, dan preferensi dan 

Dampak atau pengaruh terhadap penjualan, yang lebih sulit diukur 

daripada dampak komunikasi karena penjualan dipengaruhi oleh 



 

 

banyak faktor selain iklan, seperti tampilan produk, harga, 

ketersediaan, dan Tindakan pesaing. 

Mengukur efektivitas dari proses promosi merupakan kegiatan 

mengevaluasi hasil dari kegiatan pemasaran. Proses tersebut dilakukan 

untuk mengetahui apakah proses promosi yang dilakukan sudah tepat 

atau belum. Beberapa perusahaan memiliki metode dan batasan-

batasan yang berbeda dalam melakukan pengukuran efektivitas. 

Perbedaan pada batasan-batasan ini sangat ditentukan oleh ukuran 

perusahaan. Untuk mengukur efektivitas komunikasi pemasaran dapat 

dilakukan dengan dua pendekatan, yaitu: 

a. Business Outcomes (Penjualan) 

Proses pengukuran yang paling sederhana adalah melalui 

Business Outcomes, yaitu dengan melihat tren penjualan dari 

perusahaan itu sendiri, di sana dapat dilihat peningkatan atau 

penurunan pembelian selama periode waktu tertentu saat 

program promosi dijalankan. 

b. Communication Outcomes (Di luar Penjualan) 

Penilaian dilakukan dengan melakukan survey kepada 

konsumen. Indikasi terpenting yang dapat digunakan untuk 

pengukuran adalah pembeli membeli lebih dari satu kali produk 

yang dijual. 

Yang paling utama Efektivitas suatu iklan bergantung pada apakah 

konsumen mengingat pesan yang disampaikan dan memahaminya, dan 

terpengaruh untuk membeli produk yang diiklankan 

Tingkat Efektivitas suatu kegiatan promosi juga dapat diukur 

dengan lima instrumen yaitu menggunakan model AISAS; A 

(Attention) yaitu menarik perhatian target audience, I (Interest) yaitu 

menarik minat target audience, S (Search) yaitu mendorong target 

audience melakukan pencarian lebih lanjut, A (Action) yaitu 

mendorong target audience untuk membeli produk yang diiklankan, 



 

 

dan S (Share) yaitu mendorong target audience untuk berbagi 

pengalaman mengenai produk yang diiklankan).  

Model AISAS muncul pada tahun 2004, didorong oleh penggunaan 

internet dan sosial media diawal 2000-an. Model ini dikembangkan 

oleh Dentsu (perusahaan international iklan dan public relation (PR) 

Jepang, yang bermarkas di Gedung Dentsudi distrik Shiodome Minato, 

Tokyo), dirancang dan diterbitkan sebagai representasi dari 

pengembangan perilaku konsumen. 

AISAS merupakan model baru yang sebelumnya lebih dikenal 

dengan AIDA. AIDA, singkatan dari Awareness – Interest – Desire – 

Action merupakan model yang dicetuskan oleh Roland Hall seorang 

American Economist di tahun 1920. Model ini menggambarkan proses 

psikologis seseorang untuk membuat keputusan membeli sesuatu. 

Model AIDA perlahan tergantikan seiring dengan perkembangan 

jaman. Internet yang telah popular memungkinkan orang untuk tidak 

bertindak pasif dan hanya menerima informasi dari satu pihak. Model 

AISAS merupakan model yang memungkinkan seseorang mencari 

tahu terlebih dahulu informasi yang diinginkan dan meyakini dirinya 

dalam membuat keputusan membeli. 

 

Gambar 3. Perubahan Model AIDA ke AISAS 

Model AISAS sendiri  merupakan  formula  yang  dirancang  untuk  

melakukan  pendekatan secara  efektif  kepada  target  audiens  dalam  

hal  ini  konsumen  dengan  melihat  perubahan perilaku  yang  terjadi  
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khususnya  yang  berkaitan dengan  latar belakang  kemajuan  

teknologi dan informasi di internet (Sugiyama dan Andree, 

2011)Berikut adalah penjelasan dari model AISAS menurut Sugiyama: 

a. Attention, Tahap attention adalah tahap dimana perusahaan 

membuat suatu konten yang dapat menarik perhatian masyarakat. 

Dalam dunia digital, konten dapat dibuat menarik dan di-upload ke 

Instagram. Informasi tersebut tentu harus menarik agar publik 

tertarik untuk mengikuti lebih jauh. 

b. Interest, Tahap ini adalah tahapan dimana publik tertarik dengan 

konten yang perusahaan ciptakan. Publik biasanya akan 

memberikan feedback di Instagram dengan simbol love. Oleh 

sebab itu, daya tarik konten harus sangat diperhatikan oleh 

perusahaan. 

c. Search, Ini adalah tahapan dimana publik akan mencari tahu lebih 

jauh tentang informasi dari perusahaan/produk tersebut. Publik bisa 

melakukan pencarian di Instagram perusahaan tersebut, melihat 

konten-konten lain dan feedback dari para konsumen nya sebelum 

memutuskan untuk membeli produk tersebut. 

d. Action, ini merupakan tahapan dimana public sudah memutuskan 

untuk menjadi konsumen dari perusahaan tersebut. 

e. Share, Ini merupakan tahapan dimana public memberikan 

feedback terhadap produk yang dibelinya dari perusahaan. Publik 

akan membagikan pengalamannya kepada masyarakat baik melalui 

testimoni, komentar dan lainnya. 

Perusahaan juga dapat memperoleh feedback dari yang cepat dari 

audience-nya sebab didalam proses AISAS, audience akan lebih aktif 

dalam menanggapi pesan dari perusahaan. Perusahaan atau pelau usaha 

harus mampu memberikan sesuatu yang positif dan bermanfaat bagi 

publik.  

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa efektivitas merupakan 

keadaan yang menunjukan tingkat keberhasilan rencana seseorang atau 



 

 

perusahaan dalam melakukan tujuannya dimana Semakin banyak rencana 

yang tercapai artinya semakin efektif pula kegiatan tersebut. 

B. Srategi promosi 

Strategi promosi pemasaran suatu variabel pemasaran yang 

dimaksudkan untuk mengukur pelaksanaan strategi promosi pemasaran 

pada objek-objek terkait. Sejauh ini belum ada deskripsi konseptual dari 

para pakar yang menuliskan secara utuh tentang strategi promosi 

pemasaran, ada hanyalah strategi, promosi, pemasaran, strategi promosi, 

atau strategi pemasaran, yang memiliki keterkaitan namun berbeda 

bahasan. Dibawah ini penulis Menyusun beberapa pengertian strategi dan 

promosi dari beberapa pakar: 

1. Definisi strategi  

Kata strategi berasal dari Yunani, yaitu stratagos yang berarti 

jendral. Strategi berarti seni para jendral. Jika diartikan dari sudut 

militer, strategi adalah cara menempatkan pasukan atau menyusun 

kekuatan tantara di medan perang, untuk mengalahkan musuh. Adapun 

dalam pembahasan organisasi, istilah strategi hampir selalu dikaitkan 

dengan arah, tujuan, penentuan posisi suatu organisasi dengan 

mempertimbangkan lingkungan sekitarnya (Abdurrahman, 2015). 

Pada Kamus Besar Bahasa Indonesia (KUBI) tertulis pengertian 

strategi adalah: 1. Siasat perang, 2. Ilmu siasat berperang, 3. Tempat 

yang baik menurut siasat perang, 4. Rencana yang cermat mengenai 

kegiatan untuk mencapai sasaran. Sehingga dari pengertian diatas 

dapat disimpulkan bahwa strategi yaitu rencana yang cermat untuk 

mencapai sasaran khusus (Shofyan, 2015). 

Strategi adalah proses penentuan adanya perencanaan terhadap 

para top manajer yang benar-benar sejalan dengan tujuan jangka 

panjang perusahaan dengan persiapan upaya untuk mencapai tujuan 

yang diperlukan. Definisi khusus  dari strategi  adalah tindakan yang 

terus ditingkatkan dan melakukan apa yang dibutuhkan konsumen 

dimasa depan (Taufiqurokhman, 2016:21). 



 

 

Strategi yaitu menentukan apa yang harus dikerjakan perusahaan 

untuk mencapai misi dan tujuannya. Dengan kata lain, strategi adalah 

cara yang harus dilakukan perusahaan untuk mencapai keunggulan 

bersaing agar memiliki keunggulan bersaing yang berkelanjutan 

(Arraniri, 2014:5). 

2. Definisi promosi 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran 

yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan 

produk dan jasa.  

 Konsumen memilih dan menggunakan barang maupun jasa karena 

mereka terlebih dahulu mengenal apa yang mereka butuhkan tersebut, 

dalam hal ini perusahaan harus pandai-pandai mengomunikasikan apa 

yang mereka tawarkan kepada konsumen. Proses komunikasi antara 

produsen dengan konsumen dapat dikatakan sebagai promosi. Sebab 

promosi memegang peranan penting dalam menentukan keberhasilan 

sebuah perusahaan. 

Dalam Ekonomi Islam juga menerapkan promosi yang dilakukan 

untuk menawarkan, menginformasikan, menjual produk atau jasa di 

pasar. Karena dengan promosi masyarakat akan mengetahui 

keberadaan produk atau jasa seperti dalam firman Allah surah al-

Baqarah ayat 2.    

                    

Artinya: “Kitab (Al Quran) ini tidak ada keraguan padanya; 

petunjuk bagi mereka yang bertaqwa”. 
 

Jelas bahwa ayat ke 2 pada surat al-baqarah tidak memiliki 

keterkaitan dengan bisnis tetapi kandungannya memiliki kedekatan 

makna dengan apa yang berlaku dalam dunia bisnis. berkaitan dengan 

ayat ini pakar tafsir Al-Quran M. Quraish Shihab (2008;50) berkata: 

“Anda dapat berkata bahwa ayat ini “mempromosikan Al-Quran” 

Allah mengatakan sebagai kitab sempurna. Dia menjamin 



 

 

kebenarannya, jaminan yang serupa dengan apa-apa yang oleh pebisnis 

dinamai dengan reliability product guarantee sambil menyebut 

manfaat sebagai hudan (petunjuk) dan menyebut pula siapa yang dapat 

memanfaatkannya. Bukankan ini serupa dengan apa yang dilakukan 

para pebisnis? Atau dapat dikatakan bahwa ini adalah pengajaran 

kepada setiap yang berminat melakukan jual beli, baik jasa maupun 

barang untuk menempuh hal serupa dalam melakukan bisnisnya” 

 

Dalam berbisnis tentunya kita wajib memberitahu kepada pihak 

konsumen apa bentuk dari produk kita baik itu barang ataupun jasa, 

jadi pada kalimat pertama menuujukkan bahwa Allah memberikan 

informasi kepada pendengar sebagai fokus pemasaran pada saat itu 

satu produk bernama al-kitab yaitu nama lain dari Alquran. Kewajiban 

yang harus dilakukan oleh pebisnis setelah memperkenalkan produk 

tentunya agar konsumen lebih yakin lagi yaitu dengan memberi power 

of trust berupa garansi. Pada kalimat ini Allah memberikan satu 

keyakinan bagi konsumennya yaitu para pendengar produknya Alquran 

dengan memberi garansi sampai kiamat bahwa Alquran tidak ada 

keraguan di dalamnya. Jadi ini sangatlah relevan dengan kondisi bisnis 

di zaman yang serba canggih, informasi yang sangat mudah di dapat 

dan dibaca, tentunya pemberian garansi bagi suatu profuk merupakan 

suatu yang harus dilaksanakan agar konsumen tidak beralih tangan ke 

produk pengganti lainnya (Syahputra, 2019). 

Menurut Hurriyati (2008) Promosi merupakan salah satu penentu 

faktor keberhasilan suatu program pemasaran, betapapun 

berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut akan berguna, 

maka mereka tidak akan pernah membelinya. 

Sedangkan Alma (2016) mendefinisikan promosi sebagai suatu 

bentuk komunikasi pemasaran. Yang merupakan aktivitas pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan atau 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

menerima dan membeli dan loyal pada jasa yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan (Buchari, 2016). 



 

 

Yang dimaksud promosi pada dasarnya adalah sebuah proses 

mengenalkan, memberitahukan serta mengingatkan produk dan jasa 

yang dihasilkan sebuah perusahaan atau penyedia jasa kepada calon 

konsumen maupun konsumen pengguna jasa, agar mereka memiliki 

keinginan untuk memiliki jasa melalui proses pembelian. 

Menurut Kamus besar Bahasa Indonesia (KBBI,2018:1105) 

promosi adalah perkenalan dalam rangka memajukan usaha, dagang. 

Promosi berasal dari kata promote yang dalam bahas inggris diartikan 

sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Pengertian tersebut jika 

dihubungkan bidang penjualan berarti sebagai alat untuk meningkatkan 

omset penjualan (Freddy Rangkuti, 2009:49). 

Promosi adalah kegiatan perusahaan yang bertujuan 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan pihak lain tentang 

barang atau jasa yang ditawarkan  (Sigit, 2007:101). 

3. Tujuan Promosi  

Setiap kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan ataupun 

individu tentu saja memiliki tujuan yang akan diraih. Rangkuti (2009: 

51) pada bukunya Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Kasus 

Integrated “Perusahaan melaksanakan kegiatan promosi bertujuan 

paling utama yaitu mencari laba”. Pada umumnya promosi yang 

dilakukan harus didasari dengan tujuan sebagai berikut: 

a. Modifikasi tingkah laku 

Pasar adalah tempat bertemunya orang-orang yang ingin 

melakukan kegiatan pertukaran yang terdiri dari berbagai 

tindakan. Demikian pula pendapat mereka tentang suatu barang 

atau jasa, minat, keinginan, dorongan, dan loyalitas terhadap 

barang dan jasa tersebut berbeda. Maka dari itu tujuan promosi 

adalah untuk merubah perilaku atau pendapat individu, dari 

ketidaksetujuan awal terhadap produk menjadi loyalitas atau 

penerimaan produk. 

 



 

 

b. Memberikan Informasi 

Kegiatan promosi dimaksudkan untuk memberi informasi 

seperti harga, kualitas, persyaratan pembeli, penggunaan 

produk, dan keistimewaan suatu produk kepada konsumen 

yang dituju. 

c. Membujuk 

Secara umum promosi ini tidak diminati oleh masyarakat. 

Tetapi kenyataannya adalah bahwa jenis promosi kini banyak 

bermunculana. Promosi ini dimaksudkan untuk mempermudah 

jual beli. 

d. Mengingatkan 

Promosi dilakukan untuk menjaga merek produk dibenak 

masyarakat. Promosi dilakukan selama tahap kedewasaan 

dalam siklus kehidupan produk. Perusahaan akan berusaha 

memperhatikan dan mempertahankan pembeli yang ada karena 

pembeli harus terus membeli, tidak hanya sekali. 

4. Bauran Promosi 

Promosi tidak hanya sebagai sarana komunikasi antara perusahaan 

dengan konsumen, tetapi juga untuk mempengaruhi keinginan dan 

kebutuhan konsumen saat melakukan aktivitas pembelian dan 

penggunaan layanan. Hal ini dilakukan menggunakan alat promosi 

(Sitorus, Utami, 2017:7). 

Kotler (2006) menyebutkan Bauran promosi (promotional mix) 

terdiri dari iklan (Advertising), promosi penjualan (sales promosi), 

publisitas (publicity) dan penjualan personal (sales personnel selling) 

(Wahjono, 2010).  

Berikut ini akan diuraikan masing-masing bauran promosi: 

a. Iklan (Advertising) 

Periklanan yaitu promosi dalam bentuk bentuk tayangan 

atau gambar atau kata-kata dalam bentuk brosur, spanduk, 



 

 

poster, surat kabar, majalah, televisi, radio atau media umum 

lainnya. 

b. Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi melalui kegiatan diskon dengan memberikan 

produk tertentu secara langsung di tempat dan waktu tertentu, 

atau dengan pengundian. Cara promosi penjualan adalah 

sebagai berikut: 

1) Promosi konsumen, jenis iklan ini ditampilkan langsung 

kepada konsumen akhir dalam bentuk hadiah langsung, 

kupon diskon, kupon undian dan sampel produk. 

2) Promosi dagang, yaitu dilakukan sehuung dengan 

pameran dagang, dipromosikan melalui distribusi 

sampel, diskon, dan promosi lainnya. 

3) Promosi wiraniaga (sales person), melalui kompetisi 

penjualan. Seorang sales menerima penghargaan untuk 

penjualan dengan catatan penjualan terbaik, dan juga 

penjualan yang memenuhi kriteria tertentu, seperti 

kesalahan manajemen paling sedikit. 

c. Publisitas (Publicity) 

Adalah bentuk kegiatan perusahaan yang mengekspos 

media non komersial kepada public. Publisitas dilakukan 

dengan melibatkan masyarakat umum dan menyelenggarakan 

kegiatan yang tidak biasa dimana cenderung bukan merupakan 

ajang penjualan produk dan pengiklanan sehingg dapat menarik 

perhatian wartawan dan media massa untuk melaporkan dan 

menyebarkan sebagai berita public.  

Kegiatan yang dapat menarik perhatian media antara lain 

kegiatan amal seperti penggalangan dana untuk fakir miskin, 

anak yatim, korban bencana alam, putus sekolah, program 

Pendidikan untuk keluarga tidak mampu, kegiatan bakti sosial 

seperti pengobatan gratis, penghijauan, dan banyak juga 



 

 

perusahaan yang bersedia menjadi sponsor kegiatan seperti 

olahraga dan pertunjukan. 

d. Penjualan pribadi (Personal Selling)  

Aktivitas promosi yang memungkinkan kontak langsung 

antara staf pemasaran dan pelanggan akhir. Beberapa 

perusahaan melakukan penjualan dengan cara door too door, 

ada juga yang memperkerjakan orang diluar perusahaan untuk 

melakukan pemasaran.   

Dari penjelasan di atas disimpulkan bahwa strategi promosi yaitu  

aktivitas perusahaan untuk mendorong penjualan dengan mengarahkan 

komunikasi-komunikasi yang meyakinkan kepada para pembeli 

(Moekjiat, 2000). 

C. Media Sosial 

Istilah media sosial terbagi atas 2 kata yaitu “media” dan “sosial”. 

Kata “media” berarti alat (sarana) dan “sosial” yaitu berkenan pada 

masyarakat dalam hal komunikasi (KBBI,2018). Jadi media sosial yaitu 

alat atau sarana yang digunakan masyarakat dalam menerima atau 

mengirim informasi.  

Media sosial adalah platform media yang memfokuskan pada  

eksistensi pengguna  yang  memfasilitasi mereka  dalam  beraktivitas  

maupun  berkolaborasi.  Karena itu, media  sosial  dapat  dilihat  sebagai  

medium (fasilitator) online yang menguatkan hubungan antara pengguna 

sekaligus sebagai sebuah ikatan sosia (Van Djik dalam Nasrullah, 2015) 

Media sosial adalah konten yang disampaikan melalui interaksi 

sosial. Media sosial adalah alat penting bagi semua bisnis untuk 

memungkinkan mereka berkomunikasi, mendengarkan, dan belajar dengan 

cara yang belum pernah mereka lihat sebelumnya, dan dengan cara yang 

sangat berbeda dari pemasaran tradisional  (Fitri dan Dwiyanti, 2021). 

Pemasar modern wajib memanfaatkan media sosial secara cermat. 

Ini dikarenakan media sosial memiliki dua   yang saling terkait. Pertama, 

media sosial memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi dengan 



 

 

pelanggan, kedua media sosial dapat dimanfaatkan oleh pengguna untuk 

berkomunikasi sesama pelanggan (Tjiptono, 2015). 

Selain pernyataan di atas berikut beberapa pernyataan dari buku 

yang berjudul Media Sosial (Nasrullah, 2015:39) ada enam kategori besar 

media sosial, berikut ke enam kategori besar tersebut : 

1. Social Networking (jejaring sosial) 

Adalah sarana dimana interaksi dapat dilakukan dan efek yang 

dihasilkan dari interaksi tersebut di dunia maya. Fitur utama situs 

jejaring sosial adalah pengguna membentuk jaringan pertemanan baru. 

Seringkali, pembentukan jaringan pertemanan baru ini didasarkan pada 

minat yang sama, seperti hobi bersama. Contoh jejaring sosial adalah 

Facebook dan Instagram. 

2. Blog, yaitu media sosial yang dapat digunakan pengguna untuk 

mengunggah, mengomentari, dan berbagi aktivitas sehari-hari dengan 

orang lain. seperti berbagi tautan web, informasi, dan sebagainya. 

3. Microblogging, Jenis media sosial yang memungkinkan penggunanya 

untuk memposting atau mengunggah aktivitas dan opini. Secara 

historis, kehadiran media sosial mengacu pada kemunculan Twitter, 

yang hanya menawarkan ruang khusus hingga 140 karakter. 

4. Media Sharing, Media sosial ini memungkinkan pengguna untuk 

dengan mudah berbagi dan menyimpan media seperti dokumen, audio 

video dan gambar secara online. Contoh media sosial tersebut adalah 

YouTube, Flickr, Photo Bucket dan Snapfish. 

5. Social Bookmarking, Media sosial ini untuk mengatur, menyimpan, 

mengelola dan mencari informasi dan berita secara online. Situs social 

bookmarking yang populer adalah Delicious.com, StumbleUpon.com, 

Digg.com, Reddit.com dan LintasMe di Indonesia sendiri. 

6. Wiki, wiki atau media konten bersama adalah situs web yang 

kontennya merupakan hasil kolaborasi pengguna. Pengguna web dapat 

mengubah atau mengedit konten yang dipublikasikan.  



 

 

Islam juga memberikan perhatian yang besar terhadap penggunaan media 

sosial sebagai alat komunikasi. Hal ini dibuktikan dengan diaturnya etika 

penggunaan media sosial dalam al-Quran. Etika tersebut terdapat dalam 

Al-Quran surah Al-Ahzab ayat 70. 

                     

Artinya: Wahai orang-orang yang beriman bertakwalah kamu 

kepada Allah dan ucapka perkataan yang benar (QS. Al-Ahzab (33): 70) 

Tahaba thaba‟i berpendapat bahwa dengan keterbiasaan seseorang 

mengucapkan kalimat-kalimat yang benar, ia akan menjauh diri dari 

kebohongan dan juga akan terhindar dari perbuatan mengucapkan kata-

kata yang mengakibatkan keburukan atau yang tidak bermanfaat. Ayat 

diatas menjelaskan bahwa dampak dari perkataan yang tepat adalah 

perbaikan amal-amal begitu pun sebaliknya, oleh karena itu manusia harus 

bijak dalam menggunakan media sosial agar tidak menjadi ladang dosa. 

Melainkan medoa sosial tersebut menjadi ladang pahala jika dimanfaatkan 

dengan benar (Shibab, 2012 dalam Husnah. Z, 2021). 

Media sosial yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah 

media sosial Instagram dan juga watsaap. Instagram masuk kedalam 

kategori social networking (jejaring sosial). 

D. Media Sosial Instagram, Whatsaap dan Tik Tok 

Dalam dunia bisnis, media sosial merupakan alat promosi yang 

diakses secara universal sebagai alat periklanan yang efektif dan dapat 

memperluas jaringan periklanan. Media sosial telah menjadi alat 

pemasaran bagi banyak bisnis, tetapi juga cara yang bagus untuk 

menjangkau pelanggan. Media sosial sepeti Blog, Facebook, Twitter, 

Instagram, dan Youtube memiliki banyak keunggulan dibandingkan media 

tradisional seperti iklan, televisi, pamphlet dan brosur. Media Sosial yang 

digunakan BPRS Gunung Slamet Cilacap adalah Instagram dan whatsaap. 



 

 

Instagram merupakan salah satu aplikasi sebagai direct marketing 

dengan cara mengunggah foto atau vidio meng-upload foto atau video 

singkat, sehingga para calon konsumen dapat melihat jenisjenis 

barang/jasa yang ditawarkan. Berikut adalah beberapa fitur yang ada 

dalam instagram : 

1. Followers dan Following, para pengguna instagram ini bisa saling 

mengikuti satu sama lain. Dengan adanya itu dapat mempermudah 

interaksi antar pengguna media sosial. 

2. Mengunggah foto/video, pengguna instagram dapat membagikan foto 

atau video yang berdurasi maksimal 60 detik. juga dapat 

menambahkan caption pada foto atau video tersebut. 

3. Instastory, untuk membagikan cerita singkat berupa foto atau vidio  

berdurasi 15 detik.  

4. Efek (filter), digunakan ketika ketika mengambil foto atau video di 

instastory. fitur ini terus mengalami perkembangan efek (filter) yang 

ada juga semakin menarik dan kekinian. 

5. Siaran langsung (live), untuk melakukan siaran langsung tanpa batas 

waktu. lewat siaran kangsung penggunanya dapat berinteraksi dengan 

para penonton siaran langsung tersebut. 

6. Explore, berisi tentang video atau foto populer yang mendapatkan 

banyak like. Dengan menggunakan fitur ini,maka para pengguna 

instagram dapat melihat foto atau video yang populer. 

7. Home Page, halaman utama yang berisi foto atau video dari pengguna 

lain yang telah diikuti. Cara melihatnya dengan menggeser layar ke 

arah dan bawah. 

8. IG TV, untuk mengunggah video durasi lebih dari 1 menit. Tetapi 

tidak tesimpan dalam feed di profil unggahan. 

9. Reels, untuk membuat video yang menarik berdurasi 15 detik bisa  

menambahkan efek (filter), tulisan, atau bahkan music yang popiuler 

dan kekinian  yang telah disediakan oleh instagram.  



 

 

Menurut Atmoko (2012), terdapat bagian pada Instagram yang 

sebaiknya diisi agar foto yang diunggah lebih bermakna, yaitu; 

1. Judul, Judul atau yang biasa disebut caption bersifat memperkuat 

pesan yang ingin disampaikan melalui foto. Jadi para pengguna dapat 

menambahkan caption sesuai dengan foto atau video yang mereka 

unggah. 

2. Hashtag, adalah simbol tanda pagar (#), tanda pagar ini dapat 

mempermudah pengguna untuk menemukan foto atau video di 

Instagram dengan kategori tertentu. 

3. Lokasi, fitur ini merupakan fitur yang menampilkan lokasi di mana 

pengguna mengambil foto. Meski Instagram disebut layanan berbagi 

foto, Instagram juga merupakan jejaring sosial karena melalui 

Instagram pengguna dapat melakukan interaksi denga pengguna lain. 

WhatsApp adalah aplikasi yang memungkinkan pengguna untuk 

berbagi gambar, video, audio, file, dan melakukan panggilan video dan 

suara secara gratis, mengklaim sebagai aplikasi perpesanan lintas platform 

yang memungkinkan pengguna untuk bertukar pesan tanpa biaya SMS 

karena menggunakan paket. WhatsApp dapat digunakan sebagai media 

komunikasi karena menggunakan data internet tanpa menggunakan pulsa 

sehingga memudahkan pengguna untuk berkomunikasi dan berinteraksi 

tanpa mengeluarkan banyak biaya (Pranajaya, 2018). 

Peran WhatsApp dalam pengembangan bisnis adalah memasarkan dan 

mengiklankan, mengembangkan bisnis dan mengawasi sistem distribusi. 

WhatsApp dapat membuat katalog yang menampilkan produk dan 

layanan, berinteraksi dengan pelanggan, dan memungkinkan pengiriman 

pesan otomatis, penyortiran, dan respon cepat (Trisnani, 2017). 

Tik tok merupakan sebuah aplikasi untuk membuat vidio pendek yang 

didikung dengan musik yang banyak sehingga penggunakan dapat 

berkreatif membuat vidio dengan tarian dan gaya apapun yang diinginkan 



 

 

dan dapat diperlihatkan ke teman-teman media sosial lainnya. Selain itu 

aplikasi tik-tok dapat menjadi wadah informasi seperti mendapat ilmu 

dengan menonton vidio tentang pengetahuan. Dalam dunia bisnis dapat 

pula dimanfaatkan untuk media promosi produk suatu perusahaan  

Aplikasi ini diluncurkan tahun 2016 yang berkembang di developer asal 

cina yakni zhang yiming(Malimbe, Waani and Suwu, 2021) 

Menurut Mulyana (2000), dalam penggunaan Tik-tok terdapat faktor 

yakni faktor internal seperti perasaan, karakteristik individu, keinginan, 

harapan, perhatian, proses belajar, keadaan fisik, kebutuhan juga minat dan 

motifasi dan faktor eksternal seperti informasi yang diperoleh, 

pengetahuan, dan kebutuhan sekitar, intensitas, ukuran, keberlawanan, hal-

hal yang baru, familiar atau ketidakasingan suatu objek (Mulyana, 2000) 

E. Minat Nasabah  

Minat adalah kecenderungan memperhatikan dan bertindak pada 

orang, aktivitas atau situasi yang menjadi objek dari minat tersebut dengan 

disertai perasaan senang (Shaleh dan Wahab, 2004: 263). 

Minat disamaartikan dengan perhatian, dan sebenarnya selalu 

berkaitan erat. Ketika seseorang memusatkan perhatian pada suatu obyek 

sebenarnya dimulai dengan minat. Yang menjadi perhatian dalam hal ini 

yaitu sikap jiwa seseorang yang meliputi ketiga fungsi jiwanya (kognisi, 

konasi, emosi), dan dalam hal ini unsur emosional yang paling kuat. 

Perhatian adalah aktivitas jiwa yang memusatkan perhatian pada suaatu 

obyek tertentu. Ketiga fungsi ini juga hadir dalam gejala perhatian, tetapi 

unsur pikiranlah yang paling kuat pengaruhnya. Dalam prakteknya selalu 

ada hubungan antara minat dan perhatian. Apa yang menarik minat dapat 

menyebabkan adanya perhatian dan apa yang menyebabkan adanya 

perhatian kita terhadap suatu pasti disertai dengan minat (Abu, 2003:151). 

Menurut yudrik jahja (2011) dalam bukunya yang berjudul psikologi 

pengembangan mendefinisikan minat sebagai suatu dorongan yang 



 

 

menyebabkan terikatnya perhatian individu pada objek tertentu seperti 

pekerjaan, pelajaran, benda dan orang.  

Minat berhubungan dengan aspek kognitif, afektif, dan motoric dan 

merupakan sumber motivasi untuk melakukan apa yang diinginkan. minat 

berhubungan dengan sesuatu yang menguntungkan dan dapat 

menimbulkan kepuasan bagi dirinya. Kesenangan merupakan minat yang 

sifatnya sementara Adapun minat bersifat tetap (persis tent) dan ada unsur 

memenuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan.semakin seering minat 

diekspresikan dalam kegiatan akan semakin kuat minat tersebut. 

Sebaliknya minat akan menjadi pupus kalua tidak tidak ada kesempatan 

untuk mengekspresikannya (Jahja, 2011). 

Minat memiliki sifat dan karakter khusus seperti: 

1. Minat bersifat pribadi (individual) ada perbedaan antara minat 

seseorang dengan orang lain. 

2. Minat menimbulkan efek diskriminatif. 

3. Erat hubungannya dengan motivasi, mempengaruhi,dan 

dipengaruhi 

4. Minat merupakan sesuatu yang dipelajari, bukan bawaan lahir dan 

dapat berubah tergantung pada kebutuhan, pengalaman, dan mode. 

Faktor-faktor yang melipiti minat yaitu: 

1. kebutuhan fisik, sosial dan egoistis 

2. pengalaman 

Nasabah yaitu perseorangan atau badan hukum yang memiliki 

rekening. Baik rekening simpanan maupun pinjaman bank. Oleh karena itu 

nasabah biasanya adalah orang yang berinteraksi dengan bank atau 

menjadi pelanggan bank. Dengan kata lain nasabah adalah pihak atau 

perorangan yang menggunakan dan dengan sengaja menjadi langganan 

terpercaya bank (Arif, 2010). 



 

 

Nasabah adalah: 1) orang yang datang ke bank untuk bertransaksi, 2) 

setiap orang yang menelpon ke bank untuk mendapatkan informasi, 3) 

setiap orang yang ada dikantor (satu bagian, dua bagian, bagian lain, atau 

cabang lain). Pepatah pemasaran mengatakan nasabah adalah raja, maka ia 

wajib dilayani dengan tulus dan ikhlas (Muhammad, 2005). 

Jadi berdasarkan uraian diatas peneliti menyimpulkan bahwa Minat 

Nasabah adalah sumber motivasi untuk menggerakan orang ketika bebas 

memilih untuk melakukan apa yang diinginkan. Jika seseorang 

memutuskan sesuatu itu berguna, maka bisa menjadi berminat dan 

membawa kepuasan, ketika kepuasan menurun, minat pun juga menurun, 

sehingga minat bersifat sementara dan bukan permanen. Dari sini dapat 

disimpulkan bahwa minat nasabah adalah motivasi nasabah untuk 

melakukan atau menilai produk dalam bank sehingga mendatangkan 

kepuasan (Alma, 2008). 

F. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah  

Kehadiran perbankan berfungsi melayani masyarakat di daerah 

pedesaan atau pinggiran, atau biasa dikenal rural banking. diIndonesia, 

rural banking diakomodasi dalam bentuk Lembaga perkreditan rakyat 

(BPR) dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS). Lembaga keuangan 

ini dibutuhkan oleh masyarakat di daerah pedesaan atau pinggiran yang 

belum terjangkau oleh bank umum, baik dari segi penyimpanan dana 

nasabah maupun segi pembiayaan (Kurniawan, 2021). 

Pada mulanya tugas pokok BPR diarahkan untuk menunjang 

pertumbuhan dan modernisasi ekonomi pedesaan serta mengurangi 

praktek-praktek ijon dan para Pelepas uang. Dengan semakin 

berkembangnya kebutuhan masyarakat, tugas BPR tidak hanya ditunjukan 

bagi masyarakat pedesaan, tapi juga mencakup pemberian jasa perbankan 

bagi masyarakat golongan ekonomi lemah di perkotaan (Hasibun, 2006).  

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang 

dibesarkan sepenuhnya bertujuan untuk melayani organisasi kecil dan 



 

 

swasta yang bekerja dalam struktur syariah sesuai dengan Peraturan No 10 

Tahun 1998 tentang Perbankan dan Peraturan. Bank Indonesia No 

16/17/2004 tentang perbankan perorangan syariah berdasarkan norma 

syariah. Selain itu, BPRS juga diatur dalam Peraturan No 21 Tahun 2008 

tentang Perbankan syaria, pada tahun 2016, OJK memberikan aturan 

nomor 3 PJOK/2016 tentang Bank pembiayaan perorangan syariah (Azura 

dan  Dalimunthe, 2022).  

Menurut Malayu Hasibun dalam bukunya yang berjudul dasar-

dasar perbankan mengatakan bahwa yang dimaksud dengan Bank 

Perkreditan Rakyat Syariah adalah BPR yang beroperasi sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah islam, atau dengan kata lain yaitu bank yang tata 

cara beroperasinya mengacu kepada ketentuan-ketentuan Islam (Al-Qur‟an 

dan hadis). Dalam tata cara tersebut dijauhkan dari praktek-praktek yang 

mengandung unsur-unsur riba untuk diisi dengan kegiatan-kegiatan 

investasi atas dasar bagi hasil dari pembiayaan perdagangan (Hasibun, 

2006). 

Mahmud menyatakan Bank Islam disebut dengan Bank Syariah, 

adalah bank yang beroperasi dengan tidak mengandalkan pada bunga. 

Bank Islam atau biasa disebut dengan bank tanpa Bunga, adalah Lembaga 

keuangan/perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan 

berdasarkan pada Al-Quran dan Hadis Nabi SAW. Atau dengan kata lain 

Bank Islam adalah Lembaga keuangan yang usaha pokoknya memberikan 

pembiayaan dan jasa-jasa lainnya dalam lalu lintas pembayaran serta 

peredaran uang yang mengoperasinya disesuaikan dengan syariah islam 

(Muhamad, 2014). Allah berfirman dalam Al-Baqarah (2): (275) yaitu:  

                        

                                     



 

 

                             

                 

Artinya: “Orang-Orang yang memakan Riba tidak dapat berdiri, 

melainkan seperti berdirinya orang kemasukan setan karena gila. Yang 

demikian itu karena mereka berkata bahwa jual beli sama dengan riba. 

Padahal, Allah telah menghalalkan jual-beli dan mengharamkan riba. 

Barang siapa yang mendapat peringatan dari Tuhannya, lalu ia berhenti, 

maka apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi miliknya. Barang siapa 

mengulangi, maka mereka kekal di dalamnya. (QS. Al-Baqarah (2): 

(275)). 
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BAB III 

METODE PENELITIAN    

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif karena penelitian 

ini dilakukan pada obyek yang alamiah.  Obyek yang alamiah adalah 

obyek yang berkembang apa adanya, tidak dimanipulasi oleh peneliti dan 

kehadiran peneliti tidak mempengaruhi dinamika pada obyek tersebut. 

Metode penelitian kualitatif yaitu metode penelitian yang berdasarkan 

filsafat postpositivisme digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek alam 

dimana peneliti adalah sarana utamanya. Teknik pengumpulan dilakukan 

secara tringulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif dan 

hasil penelitian lebih menekankan pada makna daripada generalisasi 

(Sugiyono, 2022: 9). 

Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan (field research) yaitu 

dengan mengamati secara langsung terhadap suatu aktifitas, latar belakang 

dan fenomena yang sedang terjadi dilapangan. Penggunaan jenis penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana efektivitas strategi promosi 

menggunakang media sosial yang dilakukan oleh BPRS Gunung Slamet 

Cilacap. 

B. Teknik Penentuan Informan Penelitian 

Teknik penentuan informan yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah purposive sampling yaitu teknik pengambilan sampel sumber data 

dengan pertimbangan orang yang dijadikan informan dianggap orang yang 

paling tahu mengenai apa yang kita harapkan (Sugiyono, 2022: 219).  

Teknik ini dipilih karena dalam penelitian ini memerlukan informasi 

dan data dari narasumber yang mengetahui strategi promosi menggunakan 

media sosial pada BPRS Gunung Slamet Cilacap. Berikut narasumber 

yang dipilih untuk di wawancarai yaitu Cuk Purnami kepala Bagian 

Funding (Simpanan) sekaligus admin Instagram @bgs_syariah, Riyadi 

Selaku Kepala Bagian Lending (Pembiayaan). 



 

 

C. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian dilakukan di PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap, yang 

beralamat di jalan Dr Wahidin No.34 Sidakaya, Cilacap, Jawa Tengah dan 

dilakukan sejak bulan januari sampai dengan September 2022 Hingga 

data-data yang dibutuhkan untuk penyusunan skripsi terpenuhi. Peneliti 

melakukan penelitian pada lokasi tersebut dengan alasan PT BPRS 

Gunung Slamet Cilacap baru 7 tahun sudah menjadi BPRS terbaik ke 3 

(tiga) seBARLINGMASCAKEB dan PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

selalu mengalami perkembangan yang signifikan dari tahun ke tahun 

meskipun dimasa pandemi, sehingga peneliti tertarik untuk meneliti 

Bagaimana Efektivitas strategi promosinya. 

D. Subyek dan Obyek  

Subyek penelitian adalah informan atau narasumber yang 

memberikan data riset. Dalam hal ini yang menjadi Subjek penelitian 

adalah marketing BPRS Gunung Slamet Cilacap. 

Objek penelitian adalah topik permasalahan yang akan dikaji. 

Dalam hal ini objek pada penelitian ini adalah Strategi Promosi 

menggunakan Media Sosial yang dilakukan oleh BPRS Gunung Slamet 

Cilacap.  

E. Jenis Sumber data 

Pada penelitian ini terdapat dua sumber data yang dapat digunakan, 

antara lain yaitu: 

1. Sumber Data primer  

Sumber data yang memberikan data langsung kepada 

pengumpul data (Sugiyono,2022:225). Peneliti memperoleh data 

langsung dari informan berupa hasil pengamatan lapangan dan 

wawancara dengan staf marketing yang ada  di BPRS Gunung 

Slamet Cilacap.  

 

 



 

 

2. Sumber data sekunder  

Sumber data yang tidak memberikan data secara langsung 

kepada pengumpul data, contohnya melalui dokumen atau orang 

lain (Sugiyono, 2022: 225). 

Peneliti medapatkan data dengan cara mempelajari buku, 

dokumen, arsip-arsip jurnal, internet, skripsi dan informasi lain 

yang tertulis dan berkaitan dengan permasalahan pada penelitian 

ini serta untuk melengkapi data primer. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian kualitatif, peneliti dipandu oleh informan yang 

memberi dan menunjukan informasi dan fakta-fakta yang terjadi 

dilapangan (Sugiyono, 2022). Supaya data yang didapat akurat dan 

memenuhi standar, peneliti menggunakan Teknik pengumpulan data 

berikut ini: 

1. Observasi 

Untuk mengumpulkan data, dibutuhkan pengamatan 

langsung (observasi). Menurut Nasution (1988) observasi adalah 

dasar semua ilmu pengetahuan. Para ilmuwan hanya dapat bekerja 

berdasarkan data, yaitu fakta mengenai dunia kenyataan yang 

diperoleh melalui observasi, (Sugiyono, 2022: 226). 

Sanafiah Faisal (1995) mengklarifikasi observasi menjadi 

observasi partisipasi, observasi yang secara terang-terangan dan 

tersamar, dan observasi yang tak berstruktur dan Spradley, dalam 

Susan Stain Back (1988) membagi observasi berpartisipasif 

menjadi empat yaitu observasi pasif, observasi yang modern, 

observasi yang aktif, observasi yang lengkap (Sugiyono, 2022: 

226). 

Peneliti memperhatikan sendiri fenomena yang terjadi di 

lapangan dan bisa juga menggunakan pengamatan orang lain. 

Dalam penelitian ini peneliti medapatkan sendiri informasi dan 



 

 

data melalui pengamatan langsung di BPRS Gunung Slamet 

Cilacap. 

Pada penelitian ini observasi dilaksanakan secara 

Partisipasi pasif, yaitu dalam hal ini peneliti mendapatkan sendiri 

informasi dan data melalui pengamatan langsng di BPRS Gunung 

Slamet Cilacap, Peneliti mewawancarai beberapa orang untuk 

jangka waktu tertentu. Alat survei dalam bentuk check list, yaitu 

alat bantu mencatat semua kejadian yang di anggap penting dalam 

kaitannya dengan aspek penelitian.  

Peneliti juga menggunakan observasi terang-terangan yaitu 

peneliti dalam melakukan pengumpulan data menyatakan terus 

terang kepada sumber data, bahwa ia sedang melakukan penelitian. 

Jadi mereka yang diteliti mengetahui sejak awal sampai akhir 

tentang aktivitas peneliti. 

2. Wawancara 

Susan Stainback (1988) mengemukakan bahwa dengan 

wawancara, maka peneliti akan mengetahui hal-hal yang lebih 

mendalam tentang partisipan dalam menginterprestasikan situasi 

dan fenomena yang terjadi, dimana hal ini tidak bisa ditemukan 

melalui observasi (Sugiyono, 2022:232). 

Pada penelitian ini peneliti mewawancarai staf marketing di 

BPRS Gunung Slamet dan beberapa nasabah. Teknik wawancara 

menggunakan wawancara terstruktur dan wawancara tidak 

terstruktur, dilakukan dengan tatap muka dan peneliti mencatat 

tanggapan informan. 

Wawancara terstruktur yaitu peneliti sudah mempersiapkan 

pertanyaan yang jawabannya sudah dipersiapkan. Wawancara tidak 

terstruktur adalah wawancara bebas, peneliti tidak memakai 

panduan wawancara yang sudah diedit sebelumnya. Umumnya 

digunakan dalam surve pendahuluan (Sugiyono, 2022:233). 



 

 

Alasan peneliti menggunakan wawancara tidak struktur 

karena kemungkinan didalam proses penelitian ada pertanyaan-

pertanyaan yang membutuhkan jawaban-jawaban dan ada 

pertanyaan tambahan yang belum dituliskan sebelum melakukan 

penelitian. 

3. Dokumentasi  

Untuk pelengkap penggunaan data hasil observasi dan 

wawancara dibutuhkan studi dokumen. Dokumen dikategorikan 

menjadi dokumen resmi, pribadi, budaya popular (Emzir, 2011). 

Dengan studi dokumentasi Peneliti memperoleh data dari buku-

buku referensi, dokumentasi kegiatan, lembaran arsip, serta brosur 

BPRS Gunung Slamet. 

G. Teknik Analisis Data 

Analisis adalah proses mencari dan Menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi 

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke 

dalam unit-unit, melakukan sintesa, Menyusun ke dalam pola, memilih 

mana yang penting dan yang akan dipelajar, dan membuat kesimpulan 

sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain (Sugiyono, 

2022: 244). 

Analisis data bertujuan agar data yang sudah di peroleh tidak hanya 

kumpulan data yang tidak bermakna. Pada penelitian ini peneliti 

menganalisis dengan model Miller dan Huberman yaitu Reduksi data, 

penyajian data dan kesimpulan. 

1. Reduksi data (Data Reduction) 

Peneliti memperoleh data dari lapangan yang jumlahnya 

sangat beragam maka reduksi data diperlukan. Mereduksi data 

berarti meringkas, menentukan esensi, fokus pada hal yang 

penting, dan mencari tema dan pola (Sugiyono, 2022: 247).  

Peneliti memilih data yang didapat dari BPRS Gunung 

Slamet Cilacap, fokus pada data yang dibutuhkan, membuang data 



 

 

yang tidak diperlukan untuk menarik kesimpulan akhir yang dapat 

dijelaskan dan diverifikasikan. 

2. Penyajian data (Data Display) 

Penyajian data yaitu seperti table, grafi, phi Chard, 

Pictogram dan sejenisnya. bisa juga berupa uraian dan pemaparan 

singkat, keterkaitan antara kategori dan sejenisnya dan biasanya 

pada penelitian kualitatif penyajian data menggunakan teks 

deskriptif (Sugiyono, 2022: 249). 

Peneliti menyajikan data dengan teks naratif supaya bisa 

disimpulkan serta menjawab permasalahan. Peneliti menyajikan 

data yang terkait dengan keefektivitasan BPRS dalam melakukan 

strategi promosi melalui media sosial. 

3. Conclusing Drawing /Verification 

Penarikan kesimpulan atau verifikasi yaitu temuan baru 

berupa naratif atau penjelasan objek yang sebelumnya tidak jelas 

sehingga sesudah dilakukan penelitian menjadi lebih jelas, dalam 

bentuk hubungan sebab akibat atau interaksi, hipotesis atau teori 

(Sugiyono, 2022: 253).  

H. Teknik Keabsahan Data  

Keabsahan data digunakan untuk membuktikan bahwa penelitian yang 

dilakukan benar-benar penelitian ilmiah sekaligus untuk menguji data 

yang diperoleh. Selain itu, keabsahan data merupakan unsur yang tidak 

dapat dipisahkan dengan penelitian kualitatif. Pada penelitian ini peneliti 

menggunakan uji kredibilitas (credibility) untuk mengetahui evektivitas 

strategi promosi melalui media sosial yang dilakukan BPRS Gunung 

Slamet Cilacap. 

1. Uji Kredibilitas (Credibility) 

Merupakan uji kepercayaan terhadap data dari hasil penelitian yang 

disajikan oleh peneliti agar hasil penelitian tidak diragukan lagi, 

dilakukan dengan perpanjangan pengamatan, peningkatan ketekunan 



 

 

dalam penelitian, triangulasi, diskusi dengan dengan teman sejawat, 

analisis kasus negative, dan membercheck (Sygiyono, 2022: 270). 

a. Meningkatkan kecermatan peneliti  

Meningkatkan kecermatan atau ketekukan yang 

berkelanjutan maka kornologi periswita dan kepastian data dapat 

direkam dan dicatat dengan sistematis. Maka dari itu peneliti dapat 

melakukan berbagai cara seperti membaca berbagai buku, 

referensi, dokumen-dokumen maupun penelitian terdahulu yang 

berkaitan dengan judul penelitian. 

b. Triangulasi 

Triangulasi dalam pengujian kredibilitas ini diartikan sebagai 

pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara, dan 

berbagai waktu. Dengan demikian terdapat triangulasi sumber, 

triangulasi Teknik pengumpulan data, dan triangulasi watu 

(Sugiyono,2022: 273). 

1) Triangulasi sumber 

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh 

melalui berbagai sumber. 

2) Triangulasi Teknik  

 Teknik untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan 

cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan Teknik 

yang berbeda. Missal data awal diperoleh dengan wawancara, 

lalu dicek dengan observasi, dokumentasi, atau kuesioner. Bila 

dengan tiga Teknik pengujian kredibilitias data tersebut, 

menghasilkan data yang berbeda, maka peneliti melakukan 

diskusi lebih lanjut kepada sumber data yang bersangkutan atau 

yang lain, untuk memastikan data mana yang benar atau 

mungkin semuanya benar, karena sudut pandangnya berbeda-

beda. 

 



 

 

3) Triangulasi waktu 

Waktu juga mempengaruhi kredibilitas data, data yang 

dikumpulkan dengan Teknik wawancara dipagi hari pada saat 

narasumber masih segar, belum banyak masalah, akan 

memberikan data yang lebih valid sehingga lebih kredibel. 

Maka dari itu peneliti melakukan pengecekan dengan 

mewawancarai pada waktu dan situasi yang berbeda. Bila hasil 

uji menghasilkan data yang berbeda maka dilakukan secara 

berulang-ulang sehingga sampai ditemukan kepastian datanya. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

 

Gambar 4 Kantor Pusat BPRS Gunung Slamet Cilacap 

1. Sejarah PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Pendirian BPRS Gunung Slamet diawali dari seorang warga 

cilacap yang ingin mengembangkan bisnis kecil dengan prinsip syariah 

sehingga diperlukan layanan transaksi perbankan syariah karena saat 

itu banyak layanan transaksi perbankan konvensional. Tahun 2010 

hanya terdapat dua bank umum syariah yaitu Bank Muamalat 

Indonesia dan Bank Syariah Mandiri serta dua BPR yaitu BPR Suriyah 

dan BPRS Bumi Artha Sampang Sehingga dilakukan diskusi yang 

cukup lama oleh pemrakarsa yang kemudian disepakati keputusan 

untuk mendirikan BPR syariah. Melalui Bank ini harapannya dapat 

semakin memperluas dan mendukung mereka yang tidak terakses oleh 

bank umum syariah, khususnya pengusaha mikro. 

Proses berdirinya BPRS Gunung Slamet didukung oleh PNM, 

Lembaga penasehat di semarang yang memberikan saran dan 

memfasilitasi pelaksanaan BPRS Gunung Slamet Cilacap. 

Konsultasinya meliput latihan dasar perbankan syariah, teknis untuk 



 

 

calon manajer, penyusunan prosedur operasi standar, dan pembelian 

perangkat keras dan perangkat lunak. 

Pengelola BPRS Gunung Slamet Cilacap  dikelola oleh manajemen 

profesional dan pengurus yang memiliki integritas, kejujuran dan 

mampu bekerja keras dan dapat tumbuh menjadi Lembaga keuangan 

mikro syariah yang terkemuka  dan memberi maslahat kepada 

masyarakat.  

Legalitas pendirian Perseroan Terbatas (PT) sebagai badan Hukum 

dibuat dihadapan Naimah, SH, MH Notaris di Cilacap, dengan Akta 

nomor 12 Tanggal 11 Maret 2009, dirubah dengan Akta nomor 50 

Tanggal 27 Agustus 2009, kemudian dirubah lagi dengan Akta 

Perseroan dan Departemen Hukum dan Hak Asasi Manusia Republik 

Indonesia dengan Nomor. AHU-59214.AH.01.02.Tahun 2009 

diperoleh pada tanggal 03 Desember 2009. 

Izin prinsip dari bank Indonesia No. 11/144.DPbS, diperoleh pada 

tanggal 20 januari 2009, sedang ijin Operasional dengan Keputusan 

Gubernur Bank Indonesia No. 12/2/KEP.GB1/DpG/2010 Tanggal 13 

januari 2010, yang salinannya diperoleh pada tanggal 19 januari 2010. 

BPRS Gunung Slamet berkantor pusat di Jl. Dr Wahidin Cilacap, 

secara resmi mulai beroperasi pada tanggal 11 febuari 2010. 

2. Tujuan pendirian PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Tujuan pendirian BPRS Gunung Slamet Cilacap adalah untuk 

berperan aktif dalam pengembangan ekonomi syariah, Memanfaatkan 

peluang pasar masyarakat muslim dengan menggunakan sistem 

ekonomi syariah dan Memberikan manfaat kepada pemerintah dan 

stakeholder. 

Pendirian P.T BPRS Gunung Slamet tidak hanya bertujuan untuk 

mengejar kepentingan keuangan di bidang perbankan dengan 

berorientasi pada bisnis, tetapi juga untuk melaksanakan Dakwah 

terutama dibidang Ekonomi Syariah yang berpihak kepada rakyat kecil 



 

 

agar kemampuan usaha dan ekonominya dapat tumbuh dan 

berkembang berdasarkan prinsip syariah islam. 

3. Visi, Misi, dan Slogan, Arti Lambang BPRS Gunung Slamet Cilacap 

a. BPRS Gunung Slamet memiliki Visi yaitu Menjadi BPR Syariah 

yang sehat, Amanah dan bermanfaat. 

b. BPRS Gunung Slamet memiliki Misi yaitu Menjalankan kegiatan 

operasional perbankan syariah secara dan Menjalin Kerjasama 

kemitraan atas dasar kemanusiaan.  

c. Motto/Slogan BPRS Gunung Slamet Cilacap: Menjadi kemitraan 

yang berkeadilan sehat, kuat, terpercaya sesuai syariah.  

Gambar 5 Lambang BPRS Gunung Slamet 

d. Arti lambang BPRS Gunung Slamet Cilacap 

1) Hijau: melambangkan keinginan para pegawai PT.BPRS untuk 

menunaikan tugasnya sebagai ibadah dan masuk surga. 

2) Kuning: melambangkan Gold (Emas). 

3) iB (Islamic Banking): melambangkan kesatuan kebersamaan 

bank-bank syariah seluruh Indonesia yang berfungsi melayani 

masyarakat Indonesia sepenuh hati sesuai dengan ketentuan 

yang telah berlaku.  

4) Piramida atau kerucut: melambangkan sebagai gunung dan 

puncak atau piramida symbol Ketuhanan Yang Maha Esa ada 

diatas. 



 

 

5) Bank Syariah : melambangkan bahwa PT. BPRS Gunung 

Slamet Cilacap sebagai kategori bank syariah atau bank yang 

melakukan transaksi sesuai dengan ajaran islam. 

4. Infrastruktur PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

a. PT.BPRS Gunung Slamet Cilacap memiliki 5 kantor yaitu  1 

kantor pusat, kantor kas dan 1 Cabang Ajibarang dan telah 

memiliki tenaga pengelola sebanyak 41 orang, kantor pusat 

beralamat di  jalan Dr Wahidin No. 34 Cilacap Cabang Ajibaran di 

jl. Raya Ajibarang Tegal No 10 Ajibarang, Kas Gunung Simping di 

jl. Gatot Subroto No. 91B Cilacap, kas kesugihan di jl. Serayu raya 

-Kesugihan, Kas Kroya di jl. Sudirman No 156 Kroya. 

b. Untuk menunjang kegiatan petugas marketing, BPRS tidak 

memberikan fasilitas kendaraan bermotor tetapi memberikan 

subsidi biaya sewa, biaya pemeliharaan dan biaya Perbaikan motor. 

c. PT BPRS Gunung Slamet Cilacap unggul dalam memberikan 

pelayanan operasional kepada nasabahnya dan telah memiliki 

software yang memungkinkan mereka untuk menyajikan data dan 

menerbitkan laporan keuangan berkala secara cepat dan akurat, 

sehingga menjamin keamanan data nasabah. 

  



 

 

5. Struktur Organisasi PT. BPRS Gunung Slamet Cilacap 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Berikut Nama Pimpinan dan Karyawan dalam struktur organisasi 

diatas: 

Tabel 4.1 Strutur Organisasi BPRS Gunung Slamet 

Nama Jabatan 

1. Komisari Iin Yuni Setyowati 

2. Direktur Utama Djoni Wahjoni, SE. 

3. Direksi Yuliantoro, K.A.SE 

RAPAT UMUM 

PEMEGANG SAHAM 

DIREKSI DEWAN KOMISARIS DEWAN PENGAWAS 

SYARIAH 

KABAG MARKETING KANTOR CABANG 
KABAG 

OPERASIONAL 
SPI 

KOORDINATOR 

LANDING 

KOORDINATOR 

FUNDING 

FUNDING 

OFFICER 

LENDING 

OFFICER 

CUSTOME

R SERVICE 

TELLER PERSONALIA

& UMUM 

AKUNTING 

 

KANTOR 

KAS 

ADMIN 

& LEGAL 

IT & 

SLIK 

SECURITY DRIVER OFFICE BOY 



 

 

4. Kabag Operasional Lia Budi Listiani 

5. SPI Anggraeni Arumasi 

6. Kabag Marketing  Cuk Diah (Kabag Funding) 

Riyadi Barokah (Kabag Lending) 

7. Kepala Kantor Tahdibul Fuad (Kantor Cabang) 

Sudrajat Sulaiman (Kas Gsp) 

Nanin Ellysa (Kas Kesugihan) 

Priguna Hartanto (Kas Kroya 

8. Custemer Service  Ayuning Tyas (Pusat) 

Utari Dwiayu (Cabang) 

9. Teller  Haryani (Pusat) 

Neela Syarifatul (Pusat) 

Sania yuniarika (Cabang) 

Ficka (Kas Gsp) 

Rani (Kas Kesugihan) 

Suci (Kas Kroya) 

10. ADM Pembiayaan dan 

Legal 

Cici Aisyah  

Retna Dwi Pratiwi 

11. Remidial Mustiko 

12. Lending Officcer  Rafik Nasrullah 

Dwi Harmoko 

Ginanjar (Kas gsp) 

Dewa (Kas gsp) 

Wigi (Kas Kesugihan) 

Adi (Kas Kesugihan) 

Roni (Kas Kroya) 

Harry (Kas Kroya) 

Jefri (Cabang) 

Anjang Dwi (Cabang) 

13. Funding Officer  Dini (pusat) 



 

 

Novita (pusat) 

Tyas Aji ( Kas gsp) 

Ika (kas gsp) 

Devi (kas Kesugihan) 

Bani (kas Kesugihan) 

Nisa (Kas Kroya) 

Ajeng (Kas Kroya) 

Nur Fauziati (Cabang) 

Nafisa Ramadani (Cabang) 

14. Security Mohammad Ismail 

Iwan Budi Santoso  

15. Office Boy Agus (Pusat) 

16. Driver Amin  

                   Sumber: BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Adapun job deskripsi dari strruktur organisasi adalah sebagai berikut:  

a. RUBS  

Organisasi Perseroan Terbatas (PT) yang memiliki 

kewenangan ekslutif yang tidak diberikan kepada direksi dan 

dewan komisaris dalam batas yang telah ditentukan undang-

undang. 

b. Dewan Komisaris 

Bertugas melakukan pengawasan serta mengarahkan direksi 

dan juga manajemen pada perseroan terbatas (PT) supaya 

sesuai dengan visi dan misi institusi. 

c. Dewan Pengawas Syariah (DPS) 

Melakukan penilaian dan pengawasan atas produk-produk 

yang akan ditawarkan dalam rangka menghimpun dan 

menyalurkan dana dari dan untuk masyarakat, agar berjalan 

sesuai syariat islam yang dituangkan dalam bentuk keputusan 

atau fatwa. 



 

 

d. Direksi 

Tugas direksi yaitu memimpin perusahaan dengan 

menerbitkan kebijakan-kebijakan perusahaan atau institusi, 

memilih, menetapkan, mengawasi tugas dari karyawan dan 

kepala bagian (manajer) atau wakil direktur, menyetujui 

anggaran tahunan perusahaan atau institusimenyampaikan 

laporan kepada pemegang saham atas kinerja perusahaan atau 

institusi. 

e. Kabag Marketing (kepala bagian pemasaran) 

Kabag marketing bertugas membuat rencana bisnis dan 

mengimplementasikan rencana serta strategi binsin sekaligus 

sebagai penanggung jawabnya, Mengatur dan 

mengorganisasikan cara kerja karyawan, Menjaga hubungan 

baik dengan rekanan/vendor/supplier serta Menilai kinerja 

perusahaan dengan target yang sudah ditetapkan.  

f. Kabag operasional  

Kabag operasional bertugas Mengelola dan mengarahkan 

tim operasi untuk mencapai target bisnis, Memastikan tim 

mengikuti prosedur operasi standar untuk semua fungsi 

operasional, dan Mendukung risiko operasional dan proses 

audit untuk tujuan pemeliharaan preventif. 

g. SPI ( Satuan Pengawasan Internal ) 

SPI bertugas Mempersiapkan dan melaksanakan Rencana 

Kerja Audit Internal Tahunan, Melakukan pemeriksaan dan 

penilaian atas efisiensi dan efektivitas di bidang operasional, 

keuangan, akuntansi, sumber daya manusia dan kegiatan 

lainnya, Membuat laporan hasil audit dan menyampaikannya 

kepada Direksi dan Dewan Komisaris dan Melakukan 

pemeriksaan khusus apabila diperlukan (whistle-blower). 

 

 



 

 

h. Account Officer (AO) 

Bagian lending yang berjumlah 2 orang bertugas mencari 

nasabah yang potensial dan layak di berikan pembiayaan  

kemudian menyalurkan dana bank serta Bertanggung jawab 

terhadap kelancaran pengembalian dana bank dan setelah itu 

Melakukan penagihan, pengawasan, dan pembinaan terhadap 

nasabah yang telah mendapatkan fasilitas pembiayaan dari 

bank. 

i. Funding Officer  

Bagian funding yang berjumlah 1 orang bertugas Mencari 

dan menghubungi nasabah potensial dan Memberikan 

informasi meliputi pendistribusian brosur dan menjelaskan 

perkembangan hasil usaha perusahaan kepada nasabah. 

j. Administrasi pembiayaan& legal 

Didalam proses pembiayaan terdapat administrasi yang 

ditangani oleh AO. Disamping itu setelah pemohon menjadi 

debitur mulai dari pencairan dananya sampai pelunasan 

ataupun pembayaran-pembayaran debitur akan ditangani oleh 

bagian administrasi pembiayaan. 

k. Customer Service 

Memberikan layanan kepada nasabah sehubungan dengan 

produk funding (penghimpunan dana) yang dimiliki oleh 

BPRS, dalam hal ini tabungan (simpanan lancar) dan deposito 

(simpanan berjangka). 

l. Teller 

Tugas Teller Menerima setoran dari nasabah baik tunai 

maupun non tunai, kemudian memposting dalam sistem 

komputer bank. Serta Bertanggung jawab atas kesesuaian 

jumlah kas yang ada di sistem dengan kas yang ada di 

terminalnya.  

 



 

 

m. Akunting 

 Akunting bertugas Membuat pembukuan terhadap 

keuangan kantor, Melakukan posting jurnal operasional dan 

Melakukan penghimpunan data jurnal akuntasi ke dalam sistem 

yang dimiliki perusahaan. 

n. Kantor kas 

 Kantor kas melakukan kegiatan pelayanan kas dengan 

alamat tempat usaha yang jelas dimana kantor kas tersebut 

melakukan usahanya dan Memberikan pelayanan kepada 

nasabah. 

o. Security 

 Security bertugas menjaga keamanan lingkungan kantor, 

memelihara asset kantor, melindungi karyawan dan nasabah  

dari segala bentuk kejahatan yang membuat kegaduhan di 

kantor, membantu karyawan bank melayani nasabah, 

Menertibkan parkiran, mempersilahkan dan  menyapa nasabah.  

p. Driver  

 driver bertugas Mengantar dan menjemput Direktur, 

Mengantarkan marketing untuk survei keadaan usaha dari 

nasabah dan Mengantarkan segala sesuatu yang berhubungan 

dengan tugas kantor. 

q. Office Boy (OB) 

Office Boy bertugas Membersihkan banking hall, tangible 

dan peralatan lainnya baik di banking hall maupun dalam Bank 

serta Membantu karyawan lain ketika dibutuhkan. 

6. Produk Penghimpun dana BPRS Gunung Slamet Cilacap 

a. Tabungan iB Insani 

Tabungan iB Insani adalah titipan dana (wadi‟ah) yang dapat 

diambil kapapun dengan biaya admin Rp. 500. Syarat pembukaan 

Tabungan iB Insani Bagi Perorangan, mengisi aplikasi pembukaan 

rekening dengan menyertakan fotocopy KTP/PASPOR yang masih 



 

 

berlaku dengan setoran awal  minimal Rp.20.000 selanjutnya 

Rp.10.000, Bagi Lembaga/organisasi, mengisi aplikasi pembukaan 

rekening, menyertakan legalitas Lembaga/organisasi, menyertakan 

susunan pengurus, menyertakan KTP Salah satu pengurus yang 

ditunjuk, dengan melampirkan surat kuasa dari pengurus lainnya 

dengan setoran awal minimal Rp.100.000 dan selanjutnya 

Rp.150.000.  

b. Tabungan iB Pendidikan 

Tabungan iB Pendidikan adalah untuk siswa dan santri 

sebagai sarana pengenalan bank dan melatih mengatur keuangan 

secara sermat keuangan sejak dini. Tabungan Pendidikan ini 

menggunakan prinsip wadiah yad dhamanah, dapat ditarik 

Kembali setiap saat. Tabungan ini tidak dikenai biaya apapun. 

Syarat pembukaan tabungan iB pendidkan yaitu mengisi aplikasi 

pembukaan rekening dengan menyertakan fotokopi 

KTP/SIM/PASPOR/Kartu Pelajar yang masih berlaku, Bagi siswa 

SD, aplikasi ditandatangani oleh orang tua dan melampirkan 

fotokopi KTP orang tua dengan Setoran pertama minimal Rp. 

10.000,- dan setoran selanjutnya minimal Rp 5.000. 

c. Tabungan iB Haji dan Umroh 

Tabungan untuk ummat islam yang mempunyai 

perencanaan menunaikan ibadah haji dan umrah. Tabungan ini 

menggunakan prinsip mudharabah mutlaqah, dengan bagi hasil 

yang menarik. Syarat pebukaan tabungan iB Haji dan Umrah yaitu 

Mengisi aplikasi pembukaan rekening, menyertakan fotokopi 

KTP/SIM atau bukti identitas lain yang masih berlaku dengan 

Setoran awal minimal Rp.500.000,- dan selanjutnya minimal Rp. 

20.000,-. 

d. Tabungan iB Qurban 

Tabungan diperuntukan bagi umat islam yang 

merencanakan sunnah nabi untuk berbagi dengan sesama melalui 



 

 

ibadah qurban. Tabungan ini menggunakan prinsip mudharabah 

mutlaqah. Syarat pembukaan rekening tabungan iB Qurban yaitu 

Mengisi aplikasi pembukaan rekening, menyertakan fotocopy 

KTP/SIM atau bukti identitas lainnya yang masih berlaku dengan 

Setoran awal minimal Rp.100.000,- dan selanjutnya minimal 

Rp.20.000,-.  

e. Tabungan Simpel (Simpanan Pelajar) 

Tabungan untuk pelajar sebagai sarana pengenalan Bank 

dan melatih mengatur secara cermat keuangan sejak dini, yang 

akan diambil oleh petugas melalui sekolah masing-masing dengan 

setoran awal Rp.5.000 dan setoran selanjutnya Rp.1.000. 

f. Tabungan Ukhuwah berhadiah (Tabungan BPR Syariah Indonesia) 

Simpanan dana nasabah perorangan/ kelompok/ perusahaan 

dengan prinsip mudhrarabah yang dapat dicairkan sewaktu-waktu  

dengan setoran awal dan selanjutnya minimal Rp.100.000, bebas 

biaya admin bulanan, dan terdapat fitur tambahan undian hadiah, 

dimana setiap kelipatan Rp.100.000 dari saldo rata-rata per bulan 

mendapat 1 (satu) point nomor undian  dan yang berhak mengikuti 

undian adalah penabung yang saldo tabungannya pada akhir 

periode undian minimal Rp.1.000.000 (satu juta rupiah.   

g. Deposito iB  

Deposit iB merupakan investasi syariah menggunakan akad 

mudharabah (bagi hasil) yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

pada waktu tertentu berdasarkan perjanjian antara nasabah dengan 

bank.  Deposito dapat diperpanjang secara otomatis (Automatic 

Roll Over/ARO). Salah satu kelebihan Depositi iB di BPRS 

Gunung Slamet Cilacap jika ada kebutuhan mendadak dan harus 

mengambil uang jatuh tempo tidak terkena pinalti. Tetapi harus 

dikenakan biaya materai 6.000. 

Manfaat penggunaan produk Deposito iB yaitu Aman karena 

diikutsertakan dalam Lembaga penjamin simpanan, Dana 



 

 

dipergunakan untuk usaha yang halal Membantu sektor usaha kecil 

menengah dengan berinvestasi secara syariah dan Mendapatkan 

bagi hasil yang menarik dan kompetitif. 

Syarat pembukaan deposito adalah Memiliki bilyet yang 

diperoleh dari BPRS Gunung Slamet Cilacap, Bagi perorangan, 

mengisi aplikasi pembukaan rekening dengan menyertakan 

fotokopi KTP/SIM/identitas lain yang masih berlaku, Bagi legalitas 

Lembaga/organisasi, mengisi aplikasi pembukaan rekening, 

menyertakan susunan pengurus, menyertakan fotokopi KTP salah 

satu pengurus yang ditunjuk dengan melampirkan surat kuasa dari 

pengurus dengan Pembukaan rekening deposito minimal Rp. 

1.000.000,- untuk perorangan dan Rp. 2.000.000,- bagi Badan 

Hukum.  

7. Produk Pembiayaan BPRS Gunung Slamet Cilacap  

a. Pembiayaan iB Kepemilikan 

Bank memberikan fasilitas pembiayaan untuk memenuhi 

kebutuhan nasabah yang ingin memiliki suatu jenis barang. 

Menggunakan transaksi jual beli sebesar harga pembelian ditambah 

margin keuntungan yang disepakatidengan cara pembayaran sesuai 

kesepakatan. Dalam memperolah barang, bank dapat mewakilkan 

kepada nasabah untuk mewakili atas nama bank. 

b. Pembiayaan iB Investasi 

Merupakan Kerjasama usaha antara pemilik dana (sahibul 

mal) dalam hal adalah bank dengan pihak pengelola dana 

(mudharib) dalam hal ini adalah nasabah. Keuntungan dibagi 

sesuai nisbah atau pola baagi yang disepakati sebelumnya. Bank 

tidak ikut dalam pengelolaan usaha yang dibiayai. 

c. Pembiayaan iB Modal Bersama 

Merupakan kerjasamaantar dua pihak atau lebih untuk 

melakukan usaha, dimana masing-masing pihak memiliki modal 

dengan ketentuan bahwa keuntungan dibagi berdasarkan 



 

 

kesepakatan, sedangkan kerugian ditanggung sebesar partisipasi 

modal. Bank memberikan penyertaan modal melakukan 

pengawasan dan pembinaan, sehingga pengelolaan usaha 

diserahkan kepada nasabah. 

d. Pembiayaan dana talangan 

Merupakan pinjaman untuk kebutuhan yang mendesak 

dalam jangka pendek dengan kewajiban mengembalikan pokok 

pinjaman sesuai kesepakatan. Nasabah diperbolehkan memberikan 

jasa tanpa perjanjian diawal akad.  

e. Pembiayaan iB manfaat 

Merupakan pinjaman sewa menyewa atas manfaat suatu 

barang atas jasa antara pemilik obyek sewa dengan penyewa untuk 

mendapatkan imbalan berupa sewa atau upah bagi pemilik obyek 

sewa yang diinginkan nasabah dan menyewakan kepada nasabah 

dengan pembayaran sesuai kesepakatan terkait. 

Syarat-syarat untuk mendapatkan produk pembiayaan di BPRS  

a. Data pribadi pemohon  

1) Nama pemohon 

2) Nama Suami/istri pemohon  

3) Alamat sesuai KTP  

4) No. Telpon  

5) No. KTP/KK 

6) Nama Gadis Ibu Kandung Pemohon  

b. Data pekerjaan dan usaha  

1) Bidang usaha 

2) Lama usaha  

c. Jumlah dan tujuan penggunaan  

1) Jumlah permohonan  

2) Jangka waktu 

3) Penggunaan  



 

 

d. Data penghasilan 

e. Tanda tangan pemohon (suami/istri dan penjamin suami/istri) 

f. Data Penjamin Suami/istri jika bukan atas nama sendiri data 

pendukung: 

1) Legalitas pribadi 

Fotocopy KTP suami/istri terbaru masing-masing 2 lembar, 

Fotocopy KK 2 lembar, Fotocopy akta nikah/ keterangan jika 

janda/duda 2 lembar, Khusus pegawai/karyawan: Fotocopy slip 

gaji/ keterangan penghasilan, fotocopy SK Pengangkatan 

Pertama dan Terakhir, Taspen, Surat Keterangan Masa Kerja 

(bagi Swasta), Surat Kuasa Potong Gaji, Surat Rekomendasi 

Pimpinan.  

2) Legalitas usaha  

AD,AKTA,SIUP,NPWP,TDP (jika ada).  

3) Legalitas jaminan  

Fotocopy Sertifikat HGB, Hak milik dilampiri dengan bukti 

pembayaran PBB terakhir sebanyak 2 lembar, Fotocopy 

BPKB,STNK, Kwitansi kosong yang ditandatangani oleh 

pemilik/nama STNK sebanyak 3 lembar (salah satu bermaterai) 

B. Strategi Promosi pada BPRS Gunung Slamet Cilacap 

BPRS Gunung Slamet Cilacap merupakan salah satu BPRS yang 

memiliki tingkat kepercayaan tinggi oleh masyarakat khususnya di daerah 

cilacap. Perkembangannya setiap tahun semakin pesat. Hal tersebut adalah 

hasil dari strategi promosi yang dilakukan. PT BPRS Gunung Slamet 

Cilacap Memiliki strategi untuk bisa bersaing dengan Bank lain dan agar 

produk-produknya dikenal banyak masyarakat. Tanpa pemasaran tentu 

bank tidak dapat berkembang. pemasaran adalah salah satu aspek yang 

perlu diperhatikan dalam peningkatan kepercayaan konsumen. Dalam 

melakukan kegiatan pemasaran yang baik akan berpengaru pada minat 

calon nasabah atau nasabah lama. Pemasaran yang baik akan berpengaruh 



 

 

pada profit yang akan didapat oleh sebuah bank. Jika sebuah bank ingin 

mendapatkan nasabah yang prospeknya bagus.  

Setelah dilakukan wawancara penelitian pada waktu yang berbeda 

dengan 2 Narasumber yaitu Bapak Riyadi Selaku Kepala Bagian Lending 

dan Ibu Cuk Purnami selaku Kepala Bagian Funding, didapatkan 

informasi bahwa BPRS Memiliki 10 Team Marketing lending dan 10 

Team Marketing Funding yang tersebar di lima kantor yaitu satu kantor 

pusat, satu kantor cabang dan tiga kantor kas (kas gunung simping, kas 

kesugihan, kas kroya). Semua karyawan diwajibkan melakukan promosi 

sesuai dengan jadwal yang ditentukan. 

Strategi pemasaran pada BPRS yaitu dengan melakukan promosi 

produknya menggunakan promosi periklanan (Advertising), Promosi 

penjualan (sales promotion), promosi Publisitas (Publicity), penjualan 

Pribadi (Personal selling). 

1. Periklanan (Advertising) 

Iklan merupakan bentuk promosi yang dilakukan dalam bentuk 

tayangan, gambar, kata-kata yang tertuang dalam bentuk brosur, 

spanduk, baliho, koran, majalah, televisi (Wahjono, 2010: 233). 

Media periklanan yang digunakan BPRS Gunung Slamet yaitu 

dengan membuat spanduk dan brosur yang disebarkan dipusat 

keramaian, disebarkan ke beberapa wilayah dan memasang banner di 

tempat tempat tertentu. Di dalam kantor BPRS bagian Custemer Servis 

terdapat brosus tujuannya agar nasabah yang datang dapat tertarik 

dengan produk yang ada di BPRS melalui brosur tersebut, kemudian di 

dalam kantor BPRS Sebelah pintu masuk terdapat Banner yang berisi 

informasi produk produk BPRS baik produk lama maupun produk baru 

tujuannya agar nasabah yang baru datang langsung melihat spanduk 

tersebut. 

2. Promosi Penjualan (sales Promotion) 

Merupakan bentuk promosi yang ditunjukan untuk meningkatkan 

penjualan secara langsung melalui kegiatan potong harga, pemberian 



 

 

hadiah baik langsung maupun undian untuk produk tertentu, pada 

tempat tertentu dan waktu tertentu, promosi penjualan juga dapat 

dilakukan dengan promosi dagang yaitu pada pameran dagang, dan 

bisa juga menggunakan sales person yaitu pemerian hadiah bagi 

salesman yang mencetak rekor penjualan tertinggi (Wahjono, 

2010:233). 

BPRS Menerapkan Promosi Penjualan yaitu dengan mengadakan 

promo bulanan. salah satunya yaitu apabila nasabah buka rekening 

tabungan ataupun pembiayaan maka akan mendapatkan Logam Mulia 

dan itu berlaku pada bulan maret saja dalam rangka milad BPRS ke 12, 

kemudian BPRS Juga mengeluarkan Produk Tabungan Insani 

Berhadiah dan sekarang sedang mengeluarkan produk tabungan 

Ukhuwah. 

BPRS Juga menerapkan Target Funding Officer dan Lending 

Officer agar karyawan menjadi lebih semangat dan lebih perhatian atas 

kinerjanya. Untuk target Pembiayaan itu 500.000.000, untuk Tabungan 

12.000.000 per 2 NOA, Deposito 100.000.000 per bulan per 2 NOA. 

Apabila ada marketing yang dapat mencapai target akan diberi hadiah, 

dan jika ada yg belum mencapai target akan diberi surat peringatan. 

3. Promosi Publisitas (Publicity) 

Publisitas adalah bentuk promosi yang ditunjukan untuk meningkatkan 

citra perusahaan dengan memberikan atau menyiarkan kegiatan positif 

perusahaan melalui kegiatan sponsorship atau melalui kegiatan amal 

(Wahjono, 2010: 233) 

BPRS melakukan Promosi Publisitas dengan mengadakan kegiatan 

sosialisai ke sekolah-sekolah, instansi dan juga mengadakan kegiatan 

keagamaan, Bhakti Sosial pada bulan Ramadhan, grebek pasar yaitu 

mendatangi pasar-pasar dengan membagikan brosur, mendatangi 

perkumpulan organisasi, pusat keramaian seperti car free day. 

 

 



 

 

4. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Merupakan bentuk promosi dengan melakukan kegiatan penjualan 

langsung secara personal kepada konsumen. Keterlibatan karyawan 

secara pribadi dalam personal selling ini dalam rangka memperkuat 

citra perusahaan (Wahjono, 2010: 233) 

Sejak Awal Berdirinya BPRS Sudah menerapkan strategi jemput 

bola, pada strategi ini pihak bank lebih memudahkan nasabah dalam 

bertransaksi. Dengan karyawan mendatangi tempat nasabah tabungan 

maupun deposan berada, jika dari pihak tabungan maupun deposan 

menghubungi pihak marketing. Maka dari itu, mereka tidak harus 

datang ke kantor untuk melakukan transaksi begitupun juga dengan 

nasabah pembiayaan. nasabah juga akan mendapatkan service excellent 

yang baik Dengan adanya strategi jemput bola sekaligus BPRS 

menerapkan door too door yaitu promosi dari rumah kerumah dengan 

menjalin kekeluargaan antar nasabah bisa dimanfaatkan untuk 

melakukan promosi. 

Jadwal pelaksanaan promosi yaitu ada yang harian, mingguan mapun 

bulanan. Untuk harian adalah promosi ots (on the spot) dilakukan setiap 

sore, kemudian untuk mingguan yaitu setiap hari sabtu melakukan grebek 

pasar. Untuk sosialisasi ke sekolah diadakan 3 bulan sekali dan setiap 

promosi dilakukan pasti ada orang yang teratrik kemudian menjadi 

nasabah BPRS (wawancara dengan icuk selaku kepala bagian Funding). 

C. Strategi Promosi menggunakan media sosial 

BPRS Gunung Slamet aktif melakukan promosi media sosial mulai 

tahun 2019 saat itu adalah masa pandemi Covid-19 dimana kegiatan 

manusia dibatasi begitupun promosi yang dilakukan oleh BPRS terhambat 

dan tidak berjalan, maka dari itu BPRS menggunakan strategi baru yaitu 

promosi menggunakan media sosial. 

Media sosial merupakan alat penting bagi suatu bisnis karena Media 

sosial adalah platform media yang memfokuskan pada  eksistensi 



 

 

pengguna  yang  memfasilitasi mereka  dalam  beraktivitas  maupun  

berkolaborasi.  Jadi media sosial dapat  dilihat  sebagai  medium 

(fasilitator) online yang menguatkan hubungan antara pengguna sekaligus 

sebagai sebuah ikatan sosial (Van Djik dalam Nasrullah, 2015). 

Pemasar modern wajib memanfaatkan media sosial secara cermat. Ini 

dikarenakan media sosial memiliki dua yang saling terkait. Pertama, media 

sosial memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi dengan pelanggan, 

kedua media sosial dapat dimanfaatkan oleh pengguna untuk 

berkomunikasi sesama pelanggan (Tjiptono, 2015) 

Berdasarkan wawancara dengan Riyadi selaku Kepala Bagian 

Marketing pembiayaan diperoleh informasi bahwa promosi menggunakan 

media sosial dilakukan karena melihat anime yang terjadi di sosial media 

itu sendiri, melihat bprs lain itu sudah menggunakan media sosial sehingga 

BPRS Gunung slamet mencoba membuat akun resmi Instagram dan 

menggunakannya untuk promosi produk dengan target pasar adalah 

millennial yang beraktifitas didominasi oleh aktifitas di handphone, di 

social media. 

BPRS Memanfaatkan media sosial intagram dan watssap sebagai 

media promosinya, @bgs_syariah merupakan akun Instagram BPRS 

Gunung Slamet Cilacap, admin dari Instagram tersebut adalah mba icuk 

yang juga menjabat sebagai Kepala Bagian Funding. Promosi 

menggunakan Instagram dan whatsaap juga dilakukan pada akun 

Instagram masing-masing karyawan dan Promosi dilakukan setiap hari 

oleh semua karyawan, untuk akun Instagram mengupload konten 3 (tiga) 

kali dalam seminggu. 

Selain digunakan untuk promosi produk, media sosial juga digunakan 

untuk komunikasi antara karyawan dengan nasbah, jika ada yang bertanya 

informasi melalui DM Instagram kemudian oleh Admin @bgs_syariah 

diarahkan ke kontak wa marketing bagian funding maupun lending sesuai 

dengan kebutuhan calon nasabah. 



 

 

Peneliti mengamati akun Instagram @bgs_syariah postingan awal 

yaitu pada tahun 2019 sampai saat ini followers BPRS sebanyak 305 

dengan jumlah unggahan 526 yang berisi foto, vidio, dan reels. 

 

Gambar 6. Akun Instagram @bgs_Syariah 

Dari gambar diatas bisa dilihat jumlah followers akun ig BPRS 

Gunung Slamet cilacap belum terlalu banyak. Walaupun begitu BPRS 

Tetap aktif memposting di Instagram. Dalam konten instagram 

@bgs_syariah berisi tentang foto, video, dan informasi-informasi 

mengenai produk yang ada di BPRS dan juga event-yang diadakan 

oleh BPRS seperti pada gambar berikut 



 

 

 

Gambar 7. Gambar Postingan Instagram 

Pada akun instagramnya, selain mengunggah berbagai konten, 

BPRS Gunung Slamet juga menambahkan highlight yang berisi 

informasi-informasi terkait produk maupun promo yang sedang 

berlangsung. Jika dilihat dari akun instagramnya, BPRS Gunung 

Slamet Cilacap cukup aktif dalam membalas komentar-komentar para 

followers nya dan juga cukup baik dalam berinteraksi dengan para 

followers nya melalui akun instagram. Selain itu BPRS Gunung 

Slamet juga aktif membuat instastory setiap harinya. Unggahan yang 

diposting juga bervariatif dan dibalut dengan desain yang menarik dan 

cukup konsisten. 

Pengelola akun instagram @bgs_syariah memanfaatkan akun ini 

sebagai akses informasi yang berkaitan dengan BPRS Gunung Slamet 

Menginformasikan produk2 dengan fitur hastag (#) yang ditambah 



 

 

kata kunci seperti #Bgssyariah #cilacapbercahayaupdatenewBGSS 

Fitur hastag dengan tambahan kata kunci tersebut menjadi akses 

informasi bagi pengguna instagram lain yang ingin mencari informasi 

sesuai dengan kata kunci yang dibuat oleh @bgs_syariah. 

 Untuk kelengkapan konten di Instagram, BPRS menyewa content 

creator untuk memproduksi konten sesuai dengan kondisi misal, hari 

kemerdekaan, event nasional, isu-isu. Kemudian oleh admin Instagram 

dishare di Instagram maupun grup wa BPRS dan semua Karyawan 

wajib membagikan konten tersbut di masing-masing akun sosmednya 

selama 24 jam dihari tersebut, biaya yang dikeluarkan untuk membuat 

konten yaitu 25.000 per konten. 

Selain menggunakan Instagram, media sosial lain yang digunakan 

adalah whatsaap. Promosi dilakukan setiap hari oleh masing-masing 

karyawan BPRS Gunung Slamet. Peneliti mengamati pada beberapa 

kontak whatsaap karyawan BPRS mereka aktif memposting produk-

produk BPRS. 

 

Gambar 8 Postingan Whatsaap 



 

 

 

Gambar 9. Postingan Whatssap 

D. Efektivitas strategi promosi menggunakan media sosial 

Setelah strategi promosi menggunakan media sosial dilakukan oleh 

BPRS Gunung Slamet Cilacap, yang peneliti temukan selanjutnya adalah 

keefektifan dari strategi yang digunakan bank tersebut dalam 

mempromosikan produk bank dan mengenalkan bank dimana Strategi 

promosi dikatakan berhasil atau efektif apabila dampak baiknya dirasakan 

oleh BPRS Gunung Slamet Cilacap dan lingkungan disekitarnya. Dibawah 

ini Peneliti menguraikan berdasarkan indikator efektivitas yang sudah 

ditentukan. 

Berdasarkan teori efektivitas pada BAB 2 peneliti mengukur 

efektivitas strategi promosi media sosial menggunakan 2 indikator yaitu: 

1) Business Outcomes (Penjualan) yaitu dengan melihat tren penjualan 

dari perusahaanan, dilihat dari peningkatan atau penurunan pembelian 

yang terjadi selama periode waktu tertentu saat program promosi 

dijalankan, 2) Communication Outcomes (Di Luar Penjualan) yaitu terjadi 



 

 

komunikasi yang efektif dalam penyampaian pesan pemasaran dengan 

calon konsumen yang diukur dengan model AISAS. 

Peneliti menanyakan terkait tren penjualan produk BPRS Gunung 

Slamet. Bapak Riyadi mengatakan: 

“yang menjadi tren penjualan pada funding masih deposito, karena 

memang nasabah sudah berhitung  imbal hasil yang akan nasabah peroleh 

manakala menempatkan dana di kita dengan sistem deposito dibanding 

yang dengan tabungan, tetapi belakangan ini kami berusaha untuk 

mengimbangi dengan membooster tabungan, pertama tabungan simple/ 

simpanan pelajar, sesuai dengan program OJK cuman memang kita hanya 

bisa memperoleh banyaknya NOA, tapi secara volume tidak bisa 

maksimal, karena memang kemampuan menabung siswa kan minim” 

 

Penerimaan bagi hasil produk deposito setiap bulannya berbeda, 

disesuaikan dengan pendapatan bank, dapat naik ataupun turun. Salah satu 

kelebihan Depositi iB di BPRS Gunung Slamet Cilacap jika ada kebutuhan 

mendadak dan harus mengambil uang jatuh tempo tidak terkena pinalti. 

Tetapi harus dikenakan biaya materai 6.000. Manfaat penggunaan produk 

Deposito iB yaitu Aman karena diikutsertakan dalam Lembaga penjamin 

simpanan, Dana dipergunakan untuk usaha yang halal Membantu sektor 

usaha kecil menengah dengan berinvestasi secara syariah dan 

Mendapatkan bagi hasil yang menarik dan kompetitif (Brosur BPRS 

Gunung Slamet Cilacap) 

 

Bagi Hasil Deposito Bank Syariah Gunung Slamet 

Bulan Juli 2022 

 

NOMINAL 

Jangka Waktu Perolehan Bagi 

Hasil per Bulan 

3 Bulan 

5.000.000 22.375 

10.000.000 35.800 

15.000.000 53.700 

20.000.000 71.600 

25.000.000 89.500 



 

 

30.000.000 107.400 

35.000.000 125.300 

40.000.000 143.200 

45.000.000 161.100 

50.000.000 179.000 

55.000.000 196.900 

60.000.000 214.800 

65.000.000 232.700 

70.000.000 250.600 

75.000.000 268.500 

80.000.000 286.400 

85.000.000 304.300 

90.000.000 322.200 

95.000.000 340.100 

100.000.000 358.000 

200.000.000 716.000 

300.000.000 1.074.000 

400.000.000 1.432.000 

1.000.000.000 3.580.000 

Sumber: Brosur BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Tabel 4.2 Rekap Pertumbuhan Nasabah Tabungan 

Tabungan iB  2018 2019 2020 2021 

iB Insani  4.678 5.283 5.785 6.341 

iB Pendidikan  865 995 1113 1257 

iB Haji dan Umrah 21 26 27 28 

iB Qurban 48 51 90 110 

iB Simpel 39 227 290 1020 

Jumlah 5651 6582 7305 8.756 

Sumber: Rekapitulasi Nasabah Tabungan BPRS Gunung Slamet 



 

 

Tabel 4.3 Rekap pertumbuhan Nasabah Deposito 

Deposito iB 2018 2019 2020 2021 

Deposito iB 3 Bulan  140 78 79 414 

Deposito iB 6 Bulan 168 159 330 170 

Deposito iB 12 Bulan  393 515 495 348 

Antar Bank Pasiva 1 Bulan 4 4 4 4 

Antar Bank Pasiva 3 Bulan  - 2 - 6 

Antar Bank Pasiva 12 Bulan  1 - - 2 

Jumlah 706 758 908 944 

 Sumber: Rekapitulasi Nasabah Deposito BPRS Gunung Slamet 

Tabel 4.4 Rekap Nasabah Pembiayaan  

Pembiayaan iB 2018 2019 2020 2021 

iB Kepemilikan 1178 1120 1038 1183 

iB Investasi 10 9 5 2 

iB Modal 10 11 11 10 

iB Multijasa 158 165 138 107 

iB Dana Talangan 5 4 1 8 

Jumlah 1361 1309 1193 1310 

Sumber: Rekapitulasi Nasabah Pembiayaan BPRS Gunung Slamet 

Berdasarkan data pertumbuhan jumlah nasabah tabungan selalu 

mengalami peningkatan setiap tahunnya. yang menjadi tren penjualan 

produk BPRS dari duhulu adalah tabungan iB insani, tetapi untuk 

tabungan iB simple yang masih terbilang produk baru juga mengalami 

peningkatn jumlah nasabah yang sangat pesat. Pada pertumbuhan nasabah 

deposit yang mengalami pertumbuhan pesat yaitu pada deposito dengan 

bagi hasil 3 Bulan. 

Efektivitas Promosi juga dilihat dari efektifitas komunikasi antara 

karyawan dengan nasabah, diukur dengan model AISAS. Model AISAS 

adalah A (Attention) yaitu menarik perhatian target audience, I (Interest) 



 

 

yaitu menarik minat target audience, S (Search) yaitu mendorong target 

audience melakukan pencarian lebih lanjut, A (Action) yaitu mendorong 

target audience untuk membeli produk yang diiklankan, dan S (Share) 

yaitu mendorong target audience untuk berbagi pengalaman mengenai 

produk yang diiklankan) (Sugiyama, 2011) 

1. Attention (Perhatian 

Tahap attention adalah tahap dimana perusahaan membuat suatu 

konten yang dapat menarik perhatian masyarakat. Dalam dunia digital, 

konten dapat dibuat menarik dan di-upload ke media sosial. Informasi 

tersebut tentu harus menarik agar publik tertarik untuk mengikuti lebih 

jauh. 

Promosi media sosial yang dilakukan BPRS cukup menarik karena 

konten yang dibuat merupakan karya orang grafis sehingga bisa 

diterima. Tidak hanya memposting foto/vidio saja tetapi juga 

menambahkan kata-kata (caption) yang bisa menarik perhatian 

viewers. 

Promosi yang disampaikan melalui media sosial Instagram dan 

whatssap juga seringkali dilihat oleh calon nasabah, bisa dilihat dari 

jumlah orang yang melihat status wa dan juga Instagram dimana 

jumlah mata yang melihat bisa mencapai 200 sampai 700 orang.   



 

 

 

Gambar 10. Orang yang melihat status Wa 

 

Gambar 11. jumlah viewer reels ig 

 



 

 

2. Interest (Ketertarikan) 

Interest (ketertarikan) merupakan sebuah tahapan lanjutan dari 

tahap attention dimana perusahaan berusaha menarik minat audience 

sehingga konsumen lulus dari tahap kesadaran tentang produk yang 

dipromosikan kemudian muncul ketertarikan dari diri konsumen 

terhadap produk tersebut Dalam hal ini informan Pak Riyadi 

mengatakan: 

“Tentu saja bisa membangkitkan ketertarikan dan minat karena 

informasinya tertuang disitu dalam waktu realtime seketika sekaligus 

langsung bisa di peroleh informasinya, apalagi jika yang melihat 

postingan kita adalah yang sudah kenal pasti mereka tertarik, dan 

banyak juga nasabah yang sudah menggunakan produk tabungan 

kemudian ingin menggunakan produk yang lain, tetapi di Instagram  

belum terlalu banyak followers jadi kurang bisa diminati oleh orang 

luar yang sebelumnya tidak tahu BPRS, karena ada juga orang mencari 

sesuatu di Instagram itu dilihat dari jumlah followersnya, kalo 

followers sedikit jadi membuat ragu 

 

Peneliti juga menanyakan kepada nasabah terkait ketertarikan 

mereka dan respon mereka adalah tertarik dengan produk-produk yang 

dipromosikan menggunakan Instagram maupun watsaap. 

3. Search 

Ini adalah tahapan dimana perusahaan mendorong target audience 

dengan cara meyakinkan audience agar mereka mencari informasi 

lebih lanjut. Publik bisa melakukan pencarian di Instagram perusahaan 

tersebut, melihat konten-konten lain dan feedback dari para konsumen 

nya sebelum memutuskan untuk membeli produk tersebut. 

Informan Bapak Riyadi dan Icuk mengatakan banyak yang ingin 

mengetahui lebih lanjut informasi produk yang diposting di media 

sosial dan kebanyakan orang-orang tersebut kemudian menjadi 

nasabah. 

Peneliti juga menanyakan hal tersebut kepada nasabah dan mereka 

mengatakan jika melihat postingan di media sosial kemudian mereka 

menanyakan secara langsung maupun melalui watssap ataupun melihat 

postingan-postingan diinstagram.   



 

 

4. Action 

Ini merupakan tahapan dimana perusahaan mendorong audience 

untuk membeli produk. Peneliti menanyakan apakah orang-orang yang 

sudah tertarik kemudian langsung menjadi nasabah dan informasi yang 

didapat adalah Promosi yang disampaikan di media sosial bukan hanya 

untuk menarik perhatian, minat dan mendorong mereka untuk mencari 

info lebih lanjut, tetapi juga membuat mereka agar mau menggunakan 

produk yang dipromosikan. BPRS Gunung slamet berhasil dalam hal 

ini, dapat dilihat dari pertumbuhan jumlah nasabah tabungan, deposito 

dan pembiayaan. Dapat juga dilihat dari interaksi-interaksi di media 

sosial tersebut. 

Tabel 4.5 Jumlah Nasabah Tabungan, Pembiayaan, Deposito 

  Produk  2018 2019 2020 2021 

Tabungan 5.651 6582 7305 8756 

Pembiayaan 1361 1309 1193 1310 

Deposito 706 758 908  944 

Sumber: Rekapitulasi Tabungan,pembiayaaan dan deposito P.T BPRS 

Gunung Slamet Cilacap 

 



 

 

 

Gambar 12. Interaksi di Instagram 

 

5. Share 

Ini merupakan tahapan mendorong target audience untuk berbagi 

pengalaman mengenai produk yang diiklankan. publik memberikan 

feedback terhadap produk yang dibelinya dari perusahaan. Publik akan 

membagikan pengalamannya kepada masyarakat baik melalui 

testimoni, komentar dan lainnya.  

Informan BPRS mengatakan bahwa Promosi media sosial yang 

disampaikan juga dapat mendorong nasabah untuk membagikan 

pengalamannya selama menjadi nasabah, bisa dilihat dari beberapa 

nasabah yang memposting di status whatsaap terkait eksistensi mereka 

sebagai nasabah di BPRS Gunung Slamet dan ada juga yang 

memposting di Instagram. 



 

 

 

Gambar 13. Nasabah 

 

Gambar 14. Caption ig Nasabah 

Berdasarkan wawancara dengan Marketing dan nasabah mengenai 

komunikasi yang efektif terkait promosi menggunkan media sosial antara 

karyawan dengan nasabah yang diukur menggunakan model AISAS 

diperoleh hasil bahwa nasabah sering kali melihat BPRS mempromosikan 

produk melalui media sosial dan tertarik dengan konten-konten yang 

dibuat,dan membuat nasabah ingin mencari tahu lebih lanjut kemudian  

menggunakan produk-produk yang ditawarkan dan membagikan 



 

 

pengalamannya sebagai nasabah kepada kerabatnya. Maka dari itu 

promosi yang dilakukan oleh BPRS dikatakan berhasil hal tersebut sesuai 

dengan teori pada BAB 2 menurut Rangkuti (2009) yaitu yang paling 

utama Efektivitas suatu iklan bergantung pada apakah konsumen 

mengingat pesan yang disampaikan dan memahaminya, dan terpengaruh 

untuk membeli produk yang diiklankan. 

Efektivitas merupakan tingkat keberhasilan yang dicapai oleh 

seseorang atau perusahaan dengan cara tertentu sesuai dengan tujuan yang 

ditetapkan. Dengan kata lain, semakin banyak rencana yang berhasil 

dicapai maka suatu kegiatan dianggap semakin efektif(Muhammad Aqil 

Muzaki, 2021) 

Promosi menggunakan media sosial yang dilakukan BPRS sudah 

mencapai target dan tepat sasaran tetapi setiap strategi tentu perlu ada 

evaluasi dari berbagai aspek. Salah satu contoh evaluasinya yaitu Jika 

terdapat nasabah yang masih ragu tentu di follow up kembali, terus 

dikawal sampai proses closing selesai baik menggunakan media sosial 

ataupun bertemu langsung (Wawancara dengan Riyadi Kepala Bagian 

Lending). 

Hambatan menggunakan promosi media sosial yaitu dari segi 

kurangnya kemampuan marketing BPRS untuk mengexsporasi akun 

sosmed karena yang mengoperasikan akun Instagram BPRS bukan hanya 

fokus di media sosial tetapi salah satu karyawan yang diberi Amanah 

untuk memegang akun jadi belum memanfaatkan semua fitur yang ada 

(wawancara dengan Riyadi Kepala Bagian Lending) 

Berdasarkan uraian di atas maka dapat disimpulkan dengan adanya 

Instagram dan Whatsapp sebagai media promosi produk BPRS Gunung 

Slamet Cilacap dapat membatu dalam mengenalkan produk bank syariah 

dan meningkatkan jumlah nasabah BPRS. Promosi yang di lakukan sudah 

efektif, dilihat dari pertumbuhan jumlah nasabah semua produk setiap 

tahunnya mengalami peningkatan, tidak ada produk yang tidak laku dan 

komunikasi yang efektif dengan nasabah yang diukur menggunakan 



 

 

Model AISAS (Attention, Interest, Shearch, Action, Share) Berdasarkan 

wawancara dengan nasabah dapat disimpulkan promosi menggunakan 

media sosial berhasil menarik minat nasabah. Nasabah sering kali melihat 

BPRS mempromosikan menggunakan Instagram dan wahatsaap dan 

tertarik, mencari informasi lebih lanjut kemudian menggunakan produknya 

sampai akhirnya membagikan pengalamannya sebagai nasabah BPRS 

Gunung slamet. Selain sebagai media promosi, media sosial juga 

dimanfaatkan sebagai media komunikasi antara karyawan dengan nasabah 

aktif BPRS Gunung Slamet. 

Dalam melakukan promosi BPRS memanfaatkan media sosial 

sebaik mungkin, membuat postingan yang memberikan informasi sesuai 

dengan fakta dan berkomunikasi dengan pelanggan menggunakan Bahasa 

yang mudah dimengerti dan tidak dibuat buat. Hal tersebut sesuai dengan 

Ayat Al-Quran surat surah Al-Ahzab ayat 70. Yang membahas etika 

penggunaan media sosial 

                      

Artinya: Wahai orang-orang yang beriman bertakwalah kamu 

kepada Allah dan ucapka perkataan yang benar (QS. Al-Ahzab (33): 70) 

 

Ayat diatas menjelaskan bahwa dampak dari perkataan yang tepat 

adalah perbaikan amal-amal begitu pun sebaliknya, oleh karena itu 

manusia harus bijak dalam menggunakan media sosial agar tidak menjadi 

ladang dosa. Melainkan medoa sosial tersebut menjadi ladang pahala jika 

dimanfaatkan dengan benar (Shibab, 2012 dalam Husnah. Z, 2021) 

Promosi menggunakan media sosial yang dilakukan oleh BPRS 

Gunung Slamet Cilacap sudah efektif dilakukan, sesuai dengan target dan 

mencapai sasaran hal tersebut sesuai dengan pandangan islam mengenai 

Efektivitas yaitu Sebagaimana yang terdapat dalam firman Allah QS. Al-

Kahfi ayat103-104 yang berbunyi: 



 

 

                             

               

Artinya: Katakanlah (Muhammad), “Apakah perlu kami 

berihahukan kepadamu tentang orang yang paling merugi 

perbuatannya?” (Yaitu) orang yang sia-sia perbuatannya dalam 

kehidupan dunia, sedangkan mereka mengira telah berbuat sebaik-

baiknya.” 

 

Ayat tersebut menerangkan bahwa orang yang merugi adalah 

orang-orang yang mengikuti hawa nafsunya dalam beramal dalam rangka 

tujuan mereka untuk mencapai keuntungan dan keutamaan. Sehingga 

akibatnya beramal dengan cara demikian, mereka terjatuh dalam 

kerusakan dan mereka tidak akan mencapai tujuannya. Jadi jelas bahwa 

organisasi atau kegiatan yang dijalankan tidak sesuai dengan syarat yang 

telah ditetapkan sebelumnya itu akan sia-sia meskipun tujuan dari kegiatan 

tersebut mulia. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Strategi Promosi produk pada BPRS Gunung Slamet Cilacap 

menggunakan konsep Bauran Promosi yaitu Periklanan (Advertising), 

Promosi Penjualan (Sales Promotion), Publisitas (Publicity), Penjualan 

Pribadi (Personal Selling). Promosi dilakukan sesuai dengan jadwal 

promosi yaitu terdapat jadwal promosi harian, mingguan dan Bulanan. 

Pemanfaatan media sosial instagram dan whatsaap sebagai media 

promosi aktif digunakan pada tahun 2019 awal Pandemi Covid-19. 

Promosi dilakukan setiap hari oleh semua Karyawan di pusat, cabang 

maupun kantor kas dengan cara membagikan konten yang sudah dibuat ke 

akun media sosial pribadi. Akun Instagram perusahaan adalah 

@bgs_syariah yang setiap minggunya admin memposting di Instagram 

terkait informasi produk BPRS, event-event maupun isu yang sedang 

terjadi di masyarakat. 

Hasil dari strategi promosi menggunakan media sosial berdampak 

positif bagi perusahaan yaitu adanya peningkatan jumlah nasabah baik 

nasabah tabungan, deposito maupun pembiayaan. Promosi menggunakan 

media sosial efektif dilakukan, hal tersebut dapat dilihat dari tren 

penjualan yaitu terjadi peningkatan jumlah nasabah pada semua produk 

BPRS dan  tidak ada produk yang tidak laku. Efektivitasnya juga dilihat 

dari communication outcomes (diluar penjualan) yaitu peneliti melakukan 

survei pada nasabah terkait promosi yang dilakukan oleh BPRS dan 

mereka mengatakan sering kali melihat BPRS mempromosikan dengan 

Media sosial kemudian mereka tertarik terhadap produk yang dipromsikan 

lalu mencari informasi lanjut kemudian menggunakan dan mereka juga 

membagikan pengalamannya menggunakan produk BPRS kepada 

kerabatnya. 



 

 

B. Saran  

1. Bagi Pihak Bank BPRS, pengelolaan media sosial memerlukan SDM  

khusus yang fokusnya hanya pada promosi media sosial sehingga  

media sosial dapat digunakan secara maksimal. 

2. Pada akun Instagram @bgs_syariah followersnya masih terbilang 

sedikit jadi untuk meningkatkan jumlah followers diperlukan strategi 

khusus untuk menambah jumlah folowers, bisa menggunkan jasa 

penambah followers, karena di zaman yang modern ini orang-orang 

mencari informasi di Instagram melihat jumlah followers akun 

tersebut. Jika followers Instagram @bgs-syariah bisa lebih banyak 

maka akan banyak pengguna Instagram yang tertarik dan mengikuti. 

3. Menerapkan strategi penambahan kontak wa agar promosi 

menggunakan whatsaap jangkauannya lebih luas. 

4. Bagi Penelitian Selanjutnya jika ingin meneliti tentang ini dapat 

dikembangkan dengan mengkaji aspek lain menggunakan pendekatan 

dan teori yang berbedaa. Dengan demikian dapat memperluas 

wawasan dan pengetahuan. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1  

Pedoman Wawancara dengan Marketing BPRS Gunung Slamet 

1. Apa saja Strategi promosi yang dilakukan oleh BPRS Sebelum Pandemi 

Covid-19) 

2. Sejak kapan BPRS promosi menggunakan media sosial? 

3. Media sosial apa yang digunakan? 

4. Bagaimana Cara promosi di media sosial? 

5. Apakah ada target khusus yang ingin dicapai? 

6. Apakah promosi yang dilakukan sudah mencapai target dan tepat sasaran? 

7. Apakah promosi media sosial membutuhkan biaya yang cukup besar? Jika 

iya apakah ada penganggaran khusus? 

8. Bagaimana Tren Penjualan di BPRS Gunung Slamet? 

9. Attention: Menurut anda apakah iklan di media sosial sudah dapat 

menarik perhatian target audience? 

Interest: Menurut anda apakah promosi media sosial dapat 

membangkitkan minat nasabah terhadap produk BPRS? 

Search :Menurut anda apakah promosi media sosial dapat mendorong 

nasabah untuk mencari tahu lebih dalam tentang produk yang 

diiklankan?dan apakah bisa meyakinkan nasabah? 

Action: Menurut anda apakah promosi media sosial dapat mendorong 

audience untuk menggunakan produk BPRS? 

Share: Menurut anda apakah promosi media sosial dapat mendorong 

audience untuk berbagi pengalaman dengan orang sekitar mengenai 

produk yang ada di BPRS? 

10. Menurut anda apakah promosi media sosial efektif dilakukan saat pandemi 

kemaren? 

11. Apa yang menjadi faktor penghambat dalam promosi media sosial? 

Pedoman Wawancara Kepada Nasabah 



 

 
 

1. Apakah Anda Nasabah BPRS? Dan nasabah apakah anda? 

2. Sudah berapa lama menjadi nasabah BPRS? 

3. Apa alasan andan menjadi nasabah BPRS? 

4. Apakah anda pernah melihat BPRS mempromosikan produknya melalui 

Instagram/ watsaap? 

5. Seberapa sering anda melihat BPRS memromosikan melalui media sosial 

tersebut? 

6. Apakah setelah melihat postingan di media sosial anda tertarik dengan 

produk dan konten-konten yang dibuatnya? 

7. Setelah anda melihat postingan tersebut apakah anda melakukan pencarian 

info lebih lanjut mengenai produk yang diiklankan dan apakah anda yakin 

dan percaya dengan informasi yang diberikan? 

8. Setelah melihat postingan tersebut apakah ada keinginan untuk 

menggunakan produk ada apakah pada saat itu juga anda langsung 

membuka rekening di BPRS? 

9. Setelah menggunakan produk BPRS apakah anda membagikan 

pengalaman menggunakan produk BPRS kepada kerabat-kerabat anda? 

10. Apakah ibu puas dengan layanan yang diberikan BPRS dan ingin 

menggunakan produk yang lain? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 2 

Hasil Wawancara Marekting 

Nama Informan : Riyadi Barokah  

Jabatan  : Kepala Bagian Lending (Pembiayaan)  

Lokasi   : Kantor Pusat BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Tanggal Wawancara : 1 September 2022 Pukul 09.00 

No Pertanyaan Wawancara  Jawaban Informan  

1 Apa saja Strategi promosi yang 

dilakukan oleh BPRS Sebelum 

Pandemi Covid-19) 

Di BPRS Gunung Slamet Selama ini kami 

menggunakan media offline. kami kan punya tim 

marketing mba, ada 10 tim funding dan 10 tim 

lending yang tersebar di kantor pusat, kantor kas 

dan kantor cabang. Nah offline disini kita Direct 

Visit, mendatangi langsung kepada Calon 

nasabah, baik yang sudah jadi nasabah untuk 

ditawarkan produk lanjutan ataupun yang belum 

jadi nasabah, yang baru dikenal. Biasanya kita 

mendatangi pusat keramaian nah itu kita 

datengin, kita prospek dan promosikan  

2 Sejak kapan BPRS promosi   

promosi media sosial? 

Kita menggunakan media sosial itu Tahun 2019  

saat itu awal pandemi covid 

3 Media sosial apa yang digunakan 

untuk promosi? 

Kita menggunakan Instagram dan watssap, 

facebook twitter belum, channel youtube belum, 

kita memilih wa dan ig karena sementara ini yang 

lebih familier itu, walaupun sekarang ini kita lihat 

tik-tok lebih efektif, tapi kita belum mencoba 

menggunakan tik tok 

4 Bagaimana Cara promosi di 

media sosial? 

Promosi dilakukan oleh semua Karyawan, yang 

ig dan wa itu harus, sifatnya itu mungkin reels 



 

 
 

atau story. tapi untuk akun resminya itu ada 

personal khusus yang mengelola yang sekaligus 

menjabat sebagai kepala Bagian Funding yaitu 

mba icuk, tapi semuanya karyawan wajib 

menggunakan akun pribadi untuk 

mempromosikan 

5 Apakah ada target khusus yang 

ingin dicapai? Jika ada apakah 

sudah mencapai target dan tepat 

sasaran? 

target dari promosi media sosial ini adalah 

millennial, yang mana millennial yang 

beraktifitas di dominasi oleh aktifitas di 

handphone di sosmed dari mulai belanja, bayar 

tagihan, travelling, rumah sakit dan memang 

sebelumnya kita melihat riset itu dari anime yang 

terjadi di sosial media itu sendiri, jadi kita lihat 

bprs lain itu sudah pake sosmed, kemudian kita 

tes, kita coba, buat akun resmi perusahaan. 

6 Apakah Promosi yang dilakukan 

sudah tepat sasaran? 

Tentunya setiap strategi perlu ada evaluasi ya 

mba, jadi walaupun kami merasa sudah banyak 

yang closing tapi memang masih perlu dievaluasi 

dari beberapa aspek, contoh: tab ukhuwah harus 

lebih massif lagi, kami kemaren baru saja 

launching tabungan ukhuwah itu hari sabtu 3 

september di fave hotel mengundang 70 nasabah 

potensial, ini sedang kita kawal proses 

closingnya, pada saat acara berlangsung closing 

20 dari 70 yang hadir dan kita masih kawal terus 

agar bertambah, dari yang kemaren tertarik tapi 

belum closing kita kejar terus, itu salah satu 

evaluasi. Jadi dari upaya yang sudah di jalankan 

kemudian follow upnya mba, yang penting disitu. 

jadi sudah tepat sasaran tapi harus ada evaluasi 



 

 
 

7 Produk apa yang menjadi tren 

penjualan? 

yang menjadi tren penjualan pada funding masih 

deposito, karena memang nasabah sudah 

berhitung  imbal hasil yang akan nasabah peroleh 

manakala menempatkan dana di kita dengan 

sistem deposito dibanding yang dengan tabungan, 

tetapi belakangan ini kami berusaha untuk 

mengimbangi dengan membooster tabungan, 

pertama tabungan simple/ simpanan pelajar, 

sesuai dengan program OJK cuman memang kita 

hanya bisa memperoleh banyaknya NOA, tapi 

secara volume tidak bisa maksimal, karena 

memang kemampuan menabung siswa kan minim 

8 Apakah promosi media sosial 

membutuhkan biaya yang cukup 

besar? Jika iya apakah ada 

penganggaran khusus? 

biaya yang dikeluarkan untuk membuat konten 

yaitu 25.000 per konten. 

 

 

9 Attention: Menurut anda apakah 

iklan di media sosial sudah dapat 

menarik perhatian target 

audience? 

Interest: Menurut anda apakah 

promosi media sosial dapat 

membangkitkan minat nasabah  

terhadap produk BPRS? 

Search: Menurut anda apakah 

promosi media sosial dapat 

mendorong nasabah untuk 

mencari tahu lebih dalam tentang 

produk yang diiklankan?dan 

apakah bisa meyakinkan 

Attention: Menurut kami sudah menarik, karena 

itu bikinannya orang grafis jadi bisa lebih 

diterima 

Interest: iya bisa membangkitkan karena 

informasinya tertuang disitu dalam waktu 

realtime, seketika sekaligus bisa langsung 

diperoleh informasinya 

Search: bisa, jadi setelah melihat konten kita 

kemudian DM kalo di ig, itu kemudian bertanya 

atas informasi tersebut, kan berarti memang 

kemudian mencari tahu atas informasi itu 

Action: tentunya iya, bisa dilihat di laporan 

jumlah nasabah dan interaksi di media sosial 

cukup banyak, jadi yang habis lihat konten, 



 

 
 

nasabah? 

Action: Menurut anda apakah 

promosi media sosial dapat 

mendorong audience untuk 

menggunakan produk BPRS? 

Share: Menurut anda apakah 

promosi media sosial dapat 

mendorong audience untuk 

berbagi pengalaman dengan 

orang sekitar mengenai produk 

yang ada di BPRS? 

kemudia tertarik kemudian transfer atau 

kemudian membeli agunan kita, atau kemudian 

minta di follow up didatengin, itu berarti memang 

dari sosmen  

Share: batul mba, banyak juga yang screenshoot 

dari percakapan, atau dari aktivitas, seperti 

kemaren tuh pada ikut gathering, saya kan juga 

punya beberapa kontak wa peserta gathering, itu 

mereka bikin story, berarti kan mereka pengin 

ngeshare eksistensi mereka di bank ini sebagai 

nasabah mereka tidak malu-malu ngeshare 

10 Menurut anda apakah promosi 

media sosial efektif dilakukan 

saat pandemi kemaren? 

Tentunya sangat-sangat efektif, kalo sebelum ada 

media sosial itu mereka dateng hanya dari 

informasi secara langsung, jadi prosentase 

closingnya memang lebih sedikit ya jadi hanya 

dari mulut ke mulut, sementara ketika sosmed, 

mungkin orang yang jauh jauh terutama yang 

funding orang pengin deposito tinggal transfer 

jadi closingnya lebih cepat 

11 Apa yang menjadi faktor 

penghambat dalam promosi 

media sosial? 

Penghambatnya lebih ke upgrading sih, jadi 

kemampuan kita sendiri untuk mengexplorasi 

akun sosmed itu, contoh itu tadi tik-tok kita kan 

belum, dan berarti kita kan harus mendalami tik-

tok 

 

Nama Informan  : Cuk Purnami 

Jabatan  : Kepala Bagian Funding sekaligus Admin Instagram BPRS  

Lokasi   : BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Tanggal Wawancara : 3 September  



 

 
 

No Pertanyaan  Jawaban Informan  

1.  Bagaimana Promosi menggunakan 

Instagram dilakukan  

Untuk promosi menggunakan Instagram 3 

kali postingan yang diupload dalam satu 

minggu, tergantung ada event apa sih, 

missal seperti kemaren kan 17 agustus 

kita bikin konten tentang kemerdekaan, 

jadi bukan hanya produknya saja yang 

kita upload  

2. Bagaimana aktifitas yang dilakukan para 

followers Instagram BPRS  

Untuk jumlah like postingan kita belum 

terlalu banyak, tapi kadang juga ada yang 

menanyakan produk melalui DM 

Instagram, baik Instagram perusahaan 

maupun pribadi, tapi biasanya saya 

langsung arahkan ke wa  

 

Nama Informan : Queen Aulia Khanza  

Jabatan  : Marketing kantor kas Gsp 

Lokasi Wawancara : Kantor Kas Gsp 

Tanggal Wawancara  : 9 september 2022 

No Pertanyaan  Jawaban  

1. Apakah Marketing di Kantor kas 

melaksanakan strategi promosi 

menggunakan media sosial? 

Iya mba karena dari atasan kita wajib juga 

melakukan startegi promosi baik yang offline 

maupun online  

2 Bagaimana Promosi menggunakan 

media sosial dilakukan  

Kita sih tinggal upload saja mba di Instagram 

pribadi sama di wa karena itu diharuskan 

semua karyawan, kadang saya juga upload di 

facebook. Biasanya mba icuk kan share 

gambar-gambar produk bprs di grup wa bprs 



 

 
 

nah itu kemudian kita share di media sosial 

biar lebih menarik lagi kita membuat caption 

juga di postingan tersebut 

3 Menurut anda apakah promosi 

menggunakan media sosial penting 

dilakukan di BPRS  

Sangat penting apalagi saat pandemi 

kemaren mba, apalagi sekarang kan hampir 

semua orang punya media sosial  

 

Hasil Wawancara dengan Nasabah Tabungan, Pembiayaan, deposito 

Nama Informan : Sugihyani 

Nasabah  : Tabungan dan Pembiayaan 

Lokasi   : rumah bu sugihyani 

Tanggal   : 6 September 2022 

No Pertanyaan Jawaban Informan 

1 Apakah Anda Nasabah BPRS? Iya mba saya nasabah tabungan dan 

pembiayaan  

2 Sudah berapa lama menjadi nasabah BPRS? Kalo di BPR Gunung slamet sejak 

2017 mba trus saya pindah ke yang 

syariah 2019 saya ngajuin pembiayaan  

3 Apa alasan andan menjadi nasabah BPRS? Dulu kan marketing bprs sering 

makan di warung saya nah saya 

ditawarin modal, tapi saya ngga mau, 

saya butuhnya mobil nah trus saya 

ditawarin tuh pembiayaan iB 

kepemilikan jadi saya tertarik trus 

langsung di cairin   

4 Apakah anda pernah melihat BPRS 

mempromosikan produknya melalui 

Instagram/ watsaap? 

Iya, distatus wa biasanya, produk 

tabungan,pembiayaan,semuanya. 

Karena hamir semua karyawan kan 



 

 
 

saya kenal dan punya kontak wa nya  

5 Seberapa sering anda melihat BPRS 

memromosikan melalui media sosial 

tersebut? 

Iya sering, karena saya juga follow 

akun ig nya  

6 Apakah setelah melihat postingan di media 

sosial anda tertarik dengan produk dan 

konten-konten yang dibuatnya? 

Ya tertarik mba bagus, kalo nawarin 

langsung juga ramah trus ada timbal 

baliknya juga, timbal baliknya ya itu 

sering makan diwarung saya  

7 Setelah anda melihat postingan tersebut 

apakah anda melakukan pencarian info lebih 

lanjut mengenai produk yang diiklankan dan 

apakah anda yakin dan percaya dengan 

informasi yang diberikan? 

Iya biasanya kalo saya liat status wa 

nya habis itu saya tanyain lagi mba 

secara langsung biar lebih jelas juga 

infonya, karena udah kenal lama jadi 

saya yakin dan percaya, kalo nawarin 

juga semangat gitu mba jadi 

ngeyakinin banget 

8 Setelah melihat postingan tersebut apakah 

ada keinginan untuk menggunakan produk 

ada apakah pada saat itu juga anda langsung 

membuka rekening di BPRS? 

Iya mba kemaren-kemaren saya buka 

tabungan Pendidikan buat anak saya  

9 Setelah menggunakan produk BPRS apakah 

anda membagikan pengalaman 

menggunakan produk BPRS kepada 

kerabat-kerabat anda? 

Semua yang kerja diwarung saya 

ajakin buat nabung disitu, dan mereka 

juga tertarik akhirnya pada ikut 

nabung juga.  

10 Apakah ibu puas dengan layanan yang 

diberikan BPRS dan ingin menggunakan 

produk yang lain? 

Puas sekali mba, untuk sekarang mau 

lunasin cicilan mobil dulu sampe. 

 

Nama Informan  : Bapak Muslihun 

Nasabah  : Tabungan  

Lokasi   : Rumah Bapak Muslihun 



 

 
 

Tanggal Wawancara : 7 september 2022 

No Pertanyaan Jawaban Informan 

1 Apakah Anda Nasabah BPRS? Iya saya nasabah Tabungan  

2 Sudah berapa lama menjadi nasabah BPRS? Saya menjadi nasabah BPRS itu 

baru kemaren mba 2021 karena saya 

sering diundang untuk ceramah 

dikantor jadi saya tertarik dengan 

produknya 

3 Apa alasan anda menjadi nasabah BPRS? Pengin nabung saja sih mba  

4 Apakah anda pernah melihat BPRS 

mempromosikan produknya melalui 

Instagram/ watsaap? 

Ya sering itu biasanya promosinya 

kan watsaap sama Instagram  

5 Seberapa sering anda melihat BPRS 

memromosikan melalui media sosial tersebut? 

Kalo intagram saya sering lihat 

postingannya kan muncul kalo wa 

jarang buka status mba  

6 Apakah setelah melihat postingan di media 

sosial anda tertarik dengan produk dan konten-

konten yang dibuatnya? 

menarik sih mba  

7 Setelah anda melihat postingan tersebut 

apakah anda melakukan pencarian info lebih 

lanjut mengenai produk yang diiklankan dan 

apakah anda yakin dan percaya dengan 

informasi yang diberikan? 

Iya biasanya kalo marketingnya ke 

sini ambil uang biasanya saya tanya 

tanya produk yg baru apa gitu sering 

ditawarin juga  

8 Setelah melihat postingan tersebut apakah ada 

keinginan untuk menggunakan produk dan 

apakah pada saat itu juga anda langsung 

membuka rekening di BPRS? 

Iya betul, setelah ditawarin dan saya 

sering liat instagramnya juga jadi 

saya tertarik menjadi nasabah 

Tabungan Insani  

9 Setelah menggunakan produk BPRS apakah 

anda membagikan pengalaman menggunakan 

produk BPRS kepada kerabat-kerabat anda? 

Ya betul saya ajakin guru guru 

disini untuk nabung ke BPRS, trus 

sekarang mereka jadi nasabah juga 



 

 
 

banyak yg ngajuin pembiayaan juga  

10 Apakah ibu puas dengan layanan yang 

diberikan BPRS dan ingin menggunakan 

produk yang lain? 

Sangat puas, insyaalloh saya lagi 

pengin tabungan haji umroh mba 

 

Nama Informan : Ulfah 

Nasabah  : Deposito dan Tabungan  

Lokasi   : Rumah ibu ulfah 

Tanggal  : 8 september 2022 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Apakah Anda Nasabah BPRS? Iya saya nasabah Deposito mba, Saya Juga 

Nabung disitu  

2 Sudah berapa lama menjadi nasabah 

BPRS? 

Saya baru banget kemaren mba sekitar 5 

bulan  

3 Apa alasan anda menjadi nasabah BPRS? Kebutuhan untuknyimpen uang mba, kalo 

ngga disimpan kan bisa habis jadi waktu itu 

saya ditawarin kaka saya untuk nabung di 

BPRS Gunung slamet karena setiap hari ada 

yang narikin kerumah jadi ngga perlu ke 

kantor  

4 Apakah anda pernah melihat BPRS 

mempromosikan produknya melalui 

Instagram/ whatsaap? 

Ohh iya biasanya saya liat di status Wa nya 

marketing BPRS itu mba ikha, saya sering 

liat postingannya, kalo instagramnya saya 

juga mengikuti 

5 Seberapa sering anda melihat BPRS 

memromosikan melalui media sosial 

tersebut? 

Sering muncul mba karena saya juga aktif 

media sosial jadi sering liat status wa nya, 

kalo diinstagram biasanya postingan vidio  

6 Apakah setelah melihat postingan di Kalo tertarik sih pasti dong semua 



 

 
 

media sosial anda tertarik dengan produk 

dan konten-konten yang dibuatnya? 

produknya penginnya di coba  

7 Setelah anda melihat postingan tersebut 

apakah anda melakukan pencarian info 

lebih lanjut mengenai produk yang 

diiiklankan dan apakah anda yakin dan 

percaya dengan informasi yang 

diberikan? 

Ohh iya tentu itu kadang saya ditawarin lagi 

trus saya juga kepo kepo juga kan sama 

tabungan yang baru itu yang berhadiah  

8 Setelah melihat postingan tersebut 

apakah ada keinginan untuk 

menggunakan produk dan apakah pada 

saat itu juga anda langsung membuka 

rekening di BPRS? 

Kalo kemaren iya saya baru buka tabungan 

Pendidikan buat anak saya karena tertarik 

sih sering liat status wa nya mba ikha 

9 Setelah menggunakan produk BPRS 

apakah anda membagikan pengalaman 

menggunakan produk BPRS kepada 

kerabat-kerabat anda? 

Semua karyawan diwarung saya ajakin buat 

nabung disitu mba jadi sekarang yang kerja 

disini nasabah bprs juga  

10 Apakah ibu puas dengan layanan yang 

diberikan BPRS dan ingin menggunakan 

produk yang lain? 

Sangat puas, orangnya ramah ramah kalo 

nawarin, kalo pengin tabungan lain sih pasti 

Cuma saya sudah terlalu banyak jadi belum 

mau pake produk lain 
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Lampiran 4  

Surat Usulan Menjadi Pembimbing skripsi 

 

 

 

 

 

Nomor : 2651/In.17/FEBI.J.PS/PP.009/X/2021 Purwokerto Oktober 26, 2021 

Lampiran : 1 lembar 

Hal : Usulan menjadi pembimbing skripsi 

 

Kepada: 

Yth. Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I. 

Dosen Tetap IAIN Purwokerto 

Di 

Purwokerto 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. 

Sesuai dengan hasil sidang penetapan judul skripsi mahasiswa Program Studi 

Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto pada tanggal 25 

Oktober 2021 dan konsultasi mahasiswa kepada Kaprodi pada tanggal 22 September 2021 

kami mengusulkan Bapak/Ibu untuk menjadi Pembimbing Skripsi mahasiswa: 

Nama : Nuri Vina Mawadah 

NIM 1817202164 

Semester VII 

Prodi : Perbankan Syariah 

Judul Skripsi : Strategi Promosi Menggunakan Interaktif Media Sosial Sebagai Usaha 

Menarik Generasi Millenial Untuk Memilih Tabungan iB 

(Studi Kasus: PT BPRS Gunung Slamet Cilacap) 

 

 

Untuk itu, kami mohon kepada Bapak/Ibu dapat mengisi surat kesediaan terlampir. Atas 

kesediaan Bapak/Ibu kami ucapkan terima kasih. 

 

Wassalamu’alikum Wr. Wb. 

 
 

Ketua Jurusan Perbankan Syariah 

 

 

 

 

 

Yoiz Shofwa Shafrani, S.P., M.Si. 

NIP. 19781231 200801 2 027 



 

 
 

Lampiran 5  

Surat Pernyataan Kesediaan Menjadi Pembimbing Skripsi 

 

 

 

 

 

 

SURAT PERNYATAAN 

KESEDIAAN MENJADI PEMBIMBING SKRIPSI 

 
Berdasarkan surat penunjukan oleh Ketua Jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam IAIN Purwokerto No. 2651/In.17/FEBI.J.PS/PP.009/X/2021tentang usulan 

menjadi pembimbing skripsi. 

Atas nama : Nuri Vina Mawadah NIM: 1817202164 

Judul Skripsi : Strategi Promosi Menggunakan Interaktif Media Sosial Sebagai Usaha 

Menarik Generasi Millenial Untuk Memilih Tabungan iB (Studi Kasus: PT 

BPRS Gunung Slamet Cilacap) 

 
Saya menyatakan bersedia / tidak bersedia *) menjadi pembimbing skripsi mahasiswa yang 

bersangkutan. 

 
Purwokerto, Oktober 26, 2021 

 

Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I. 

NIP. 19851112 200912 2 007 

 

 

 

 

 
Catatan: *Coret yang tidak perlu 



 

 
 

Lampiran 7  

Surat Bimbingan Skripsi  

 

 

Nomor: 2694/In.17/FEBI.J.PS/PP.009/X/2021 Purwokerto 27 Oktober 2021 

Lamp : - 

Hal : Bimbingan Skripsi 

 

Kepada: 

Yth. Ibu Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I. 

Dosen Tetap Institut Agama Islam Negeri Purwokerto 

Di 

Purwokerto 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. 

Berdasarkan surat penunjukan pembimbing skripsi yang telah kami sampaikan dan 

surat pernyataan kesediaan menjadi pembimbing skripsi yang telah Ibu tandatangani atas 

nama: 

1. Nama : Nuri Vina Mawadah 

2. NIM 1817202164 

3. Semester VII 

4. Prodi : Perbankan Syariah 

5. Alamat : Jl. Al-Qodiri Rt 003 Rw 006 Kalisabuk,Kesugihan,Cilacap 

6. Judul Skripsi : Strategi Promosi Menggunakan Interaktif Media Sosial 

Sebagai Usaha Menarik Generasi Millenial Untuk Memilih 

Tabungan iB (Studi Kasus: PT BPRS Gunung Slamet) 

 
Maka kami menetapkan Bapak/Ibu sebagai Dosen Pembimbing Skripsi mahasiswa 

tersebut. Mohon kejasama Bapak/Ibu untuk melaksanakan bimbingan skripsi sebaik- 

baiknya sebagaimana aturan yang berlaku. 

Demikian surat ini kami sampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya kami 

ucapkan terima kasih. 

 

Wassalamu’alikum Wr. Wb. 

 

Ketua Jurusan Perbankan Syariah 

 

 

 

Yoiz Shofwa Shafrani, S.P., M.Si 

NIP. 19781231 200801 2 027 



 

 
 

Lampiran 8 

Surat Keterangan Lulus Seminar Proposal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SURAT KETERANGAN LULUS SEMINAR PROPOSAL 

Nomor: 1562/Un.19/FEBI.J.PS/PP.009/06/2022 

 
Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan bahwa mahasiswa atas nama: 

Nama : Nuri Vina Mawadah 

NIM :   1817202164 

Program Studi :   Perbankan Syariah 

Pembimbing : Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I 

Judul : Efektivitas strategi promosi menggunakan media sosial sebagai usaha menarik minat 

calon nasabah untuk memilih produk tabungan (Studi Kasus : PT BPRS Gunung 

Slamet Cilacap) 

 

Pada tanggal 02/06/2022 telah melaksanakan seminar proposal dan dinyatakan LULUS, 

dengan perubahan proposal/ hasil proposal sebagaimana tercantum pada berita acara seminar. 

Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat untuk melakukan riset 

penulisan skripsi. 

 
Purwokerto, 6 Juni 2022 

Koord. Prodi Perbankan Syariah 
 

Hastin Tri Utami, S.E., M.Si.,Ak. 

NIP. 19920613 201801 2 001 



 

 
 

Lampiran 9 

Surat Keterangan Lulus Ujian Komprehensif 

 

 

 

 

 

 

 

SURAT KETERANGAN LULUS UJIAN KOMPREHENSIF 

Nomor: 1910/Un.19/FEBI.J.PS/PP.009/06/2022 

 
Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam, 

UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan 

bahwa mahasiswa atas nama: 

Nama : Nuri Vina Mawadah 

NIM : 1817202164 

Program Studi : Perbankan Syariah 

Pada tanggal 16/06/2022 telah melaksanakan ujian komprehensif dan 

dinyatakan LULUS, dengan nilai : 81 / A- 

Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat 

mendaftar ujian munaqasyah. 

 

Dibuat di Purwokerto 

Tanggal 17 Juni 2022 

Koord. Prodi Perbankan 

Syariah 

 

Hastin Tri Utami, S.E., M.Si.,Ak. 

NIP. 19920613 201801 2 001 



 

 
 

Lampiran 10 

Blangko Penilaian Ujian Komprehensif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BLANGKO PENILAIAN UJIAN KOMPREHENSIF 

 
Nama : Nuri Vina Mawadah 

NIM : 1817202164 

Program Studi : Perbankan Syariah 

Tanggal Ujian : Kamis, 16 Juni 2022 

Keterangan : LULUS 

 

NO ASPEK PENILAIAN RENTANG SKOR NILAI 

 
 

1 

Materi Utama   

a. Ke-Universitas-an 0 - 20 16,2 

b. Ke-Fakultas-an 0 - 30 24,3 

c. Ke-Prodi-an 0 - 50 40,5 

TOTAL NILAI 0 - 100 81 / A- 

 
Purwokerto, 16/06/2022 

Penguji I, Penguji II, 
 

Dr. H. A. Luthfi Hamidi, M.Ag. Akhris Fuadatis Sholikha, S.E., M.S 



 

 
 

Lampiran 11 

Surat Keterangan Wakaf Buku 

 

 

 

 

 

 

 

 

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI 

PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO 
UPT PERPUSTAKAAN 

Jalan Jenderal A. Yani No. 40A Purwokerto 53126 
Telepon (0281) 635624 Faksimili (0281) 636553 

Website: http://lib.uinsaizu.ac.id, Email: lib@uinsaizu.ac.id 
 

 
 
 
 

SURAT KETERANGAN SUMBANGAN BUKU 
Nomor : B-3138/Un.19/K.Pus/PP.08.1/9/2022 

 

 
Yang bertandatangan dibawah ini menerangkan bahwa : 

Nama : NURI VINA MAWADAH 

NIM 1817202164 

 
Program : SARJANA / S1 

Fakultas/Prodi : FEBI / PS 

Telah menyumbangkan buku ke Perpustakaan UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

dengan judul dan penerbit ditentukan oleh perpustakaan. Sumbangan buku tersebut 

dilakukan secara kolektif atau gabungan dengan menitipkan uang sebesar : 

Rp 40.000,00 (Empat Puluh Ribu Rupiah) 

 
Uang terkumpul dibelanjakan buku yang kemudian buku hasil pembeliannya diserahkan 

secara sukarela sebagai koleksi perpustakaan UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

Demikian surat keterangan ini dibuat untuk menjadi maklum dan dapat digunakanseperlunya. 

 
 

Purwokerto, 19 September 2022 

Kepala, 

 

 
Aris Nurohman 



 

 
 

Lampiran 12 

Surat Izin Observasi Pendahuluan  

 

 

Nomor : 48/Un.19/FEBI.J.PS/PP.009/I/2022 Purwokerto, 10 Januari 2022 

Lamp. : -  

Hal : Permohonan Izin Observasi Pendahuluan  

 

Kepada Yth. 

Pimpinan PT BPRS Gunung Slamet 

Di 

Cilacap 

 
 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. 

 

Dalam rangka pengumpulan data guna penyusunan Proposal Skripsi yang 

berjudul Efektivitas Strategi Promosi Media Sosial Sebagai Usaha Menarik Calon 

Nasabah Untuk Memilih Tabungan iB (Studi Kasus: PT BPRS Gunung Slamet 

Cilacap) 

Maka kami mohon Bapak/Ibu berkenan memberikan izin observasi kepada 

mahasiswa/i kami: 

1. Nama : Nuri Vina Mawadah 

2. NIM 1817202164 

3. Semester / Program Studi : VIII / Perbankan syariah 

4. Tahun Akademik : 2021 / 2022 

5. Alamat : Jl. Al-Qodiri Rt 03 Rw 06 Kalisabuk,Kesugihan 

Adapun observasi tersebut akan dilaksanakan dengan ketentuan sebagai berikut: 

1. Obyek yang diobservasi : Efektivitas Strategi promosi Media Sosial 

2. Tempat/ Lokasi : PT BPRS Gunung Slamet Cilacap 

3. Waktu Observasi : Januari s/d Maret 2022 

 
Sedangkan untuk data yang digunakan guna penunjang penyusunan skripsi adalah 

sebagai berikut: 

1. Grafik dan data tabel pertumbuhan jumlah Nasabah Tabungan, Pembiayaan dan 

Deposito tahun 2018 s/d 2021 (sebelum pandemi sampai sesudah pandemi) 

Demikian permohonan ini kami buat, atas izin dan perkenan Bapak/Ibu kami 

ucapkan terima kasih. 

 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

 

Ketua Jurusan Perbankan syariah 

 

 

 

Yoiz Shofwa Shafrani, S.P., M.Si. 

NIP. 19781231 200801 2 027 
 

 

 

Tembusan Yth. 

1. Wakil Dekan I 

2. Kasubbag Akademik 

3. Arsip 



 

 
 

Lampiran 13  

Surat Izin Riset Individual 

 

 

 

Nomor : 2827/Un.19/FEBI.J.PS/PP.009/08/2022 Purwokerto, 30 Agustus 2022 

Lamp. : - 
Hal : Permohonan Izin Riset Individual 

 

Kepada Yth. 

Pimpinan PT. BPRS Gunung Slamet 
Di 

Cilacap 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
 

Dalam rangka pengumpulan data guna penyusunan skripsi, maka kami mohon 

Bapak/Ibu berkenan memberikan izin riset (penelitian) kepada mahasiswa/i kami: 

1. Nama : Nuri Vina Mawadah 

2. NIM 1817202164 

3. Semester / Program Studi : IX / Perbankan Syariah 

4. Tahun Akademik : 2022 / 2023 

5. Alamat : Jl. Stasiun Rt 003 Rw 006 k 

6. Judul Skripsi : Efektivitas Strategi Promosi Menggunakan Media 

Sosial Sebagai Usaha Menarik Minat Nasabah Dalam 

Memilih Produk Pada BPRS Gunung Slamet Cilacap 

Adapun observasi tersebut akan dilaksanakan dengan ketentuan sebagai berikut: 

1. Obyek : Efektivitas Strategi Promosi Menggunakan Media 

Sosial 

2. Tempat/ Lokasi : PT BPRS Gunung Slamet Cilacap jalan Dr Wahidin 

No.34 Sidakaya, Cilacap, Jawa Tengah 

3. Waktu Penelitian : September s/d November 2022 

4. Metode Penelitian : Kualitatif 

Demikian permohonan ini kami buat, atas izin dan perkenan Bapak/Ibu kami 

ucapkan terima kasih. 
 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

 

 

 

 

 

 
 

Tembusan Yth. 

1. Wakil Dekan I 

2. Kasubbag Akademik 

3. Arsip 

 
Koord. Prodi Perbankan Syariah 

 

 

 

Hastin Tri Utami, S.E., M.Si., Ak. 

NIP.19920613 201801 2 001 



 

 
 

Lampiran 14 

Surat Keterangan Selesai Penelitian 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 15 

Blangko Ujian Munaqosah  

 

 

 

 

 

BLANGKO PENILAIAN SIDANG MUNAQASYAH 

Nama : Nuri Vina Mawadah 

NIM : 1817202164 

Program Studi : S-1 Ekonomi Syariah 

Tanggal Ujian : Rabu, 05 Oktober 2022 

Pembimbing : Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I 

Judul : Efektivitas Strategi Promosi Menggunakan Media Sosial Sebagai 

Usaha  
Menarik Minat Nasabah Dalam Memilih Produk pada BPRS Gunung 

Slamet Cilacap 

NO ASPEK PENILAIAN 
RENTANG 

SKOR 
NILAI 

1 

Materi Skripsi   

a. Bobot materi/ konsistensi logis 0 - 20 17,2 

b. Keaslian, analisis, bahan acuan 0 - 15 12,9 

c. Sistematikan penulisan 0 - 15 12,9 

2 

Format   

Tata Tulis dan bahasa 0 - 10 8,6 

3 

Penampilan   

a. Kedalaman dan keleluasaan penguasaan bahasa 0 - 20 17,2 

b. Ketepatan dan kelancaran jawaban 0 - 20 17,2 

4 TOTAL NILAI 0 - 100 86 / A 

Purwokerto, 05/10/2022 

Pembimbing Ketua Sidang Sekretaris Sidang 

 

Dewi Laela Hilyatin, S.E., MDr. H. Chandra Warsito, M.Si. Sofia Yustiani Suryandari, S.E., M.S 



 

 
 

Lampiran 14 

Blangko Kartu Bimbingan  

 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 15 

Sertifikat PPL 

 

 



 

 
 

Lampiran 16 

Sertifikat PBM 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 17 

Sertifikat PPL 

 

 



 

 
 

Lampiran 18 

Sertifikat BTA PPI 

 

 



 

 
 

Lampiran 19 

Sertifikat Aplikom 
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