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Abstract :

Marfketing is a significant aspect to increase consumer trust. Hence, it is essential to educate the consumer with the
lesson of the importance of syari’ab products concerning the marketing aspects. In fact, many banks serves the custo
mer with syariab service in Indonesia. The basic concept of spiritnal marketing is the, and loyality to Alldh swt.
The key of ethics and moral of managements of creation, taste, heart and work (the implementation). Those concepts
are under the guidence of faith integrity, obidience business is truly placed on the doers. A Muslin busines manager
must hold tightly the ethic and moral of business that cope —kbusn al-hulug, trusty, dan tolerant. There are three
marketing strategies of syariab banking; marker driven strategic, viral marketing way, and fish net strategy.
Element of mega marketing that had been intruduced by Rasilullah since the fifteenth century, and now can be
adopted to any kinds of businesses including syariah banfking.

Keyboard: Marketing, Marketer, Mega Marketing

Abstrak:

Pemasaran merupakan aspek penting untuk meningkatkan kepercayaan konsumen. Oleh karena
itu, penting untuk mengedukasi konsumen dengan pelajaran tentang pentingnya produk syari’ah
dalam aspek pemasaran. Padahal, banyak bank melayani nasabah dengan pelayanan syariah di
Indonesia. Konsep dasar pemasaran spiritual adalah pengelolaan ciptaan, rasa, hati dan karya.
Konsep-konsep itu berada di bawah bimbingan iman, integritas, ketaatan, dan loyalitas kepada
Allah swt. Kunci etika dan moral bisnis benar-benar ditempatkan pada pelakunya. Seorang muslim
pengelola bisnis harus memegang teguh etika dan moral bisnis yang khusn al-huluq, amanah, dan
toleran. Ada tiga strategi pemasaran perbankan syariah; strategi pemasaran, strategi promosi, dan
strategi pengembangan. elemen dari mega marketing yang telah dirintis oleh Rasulullah sejak abad
kelima belas, dan sekarang dapat diadopsi untuk semua jenis bisnis termasuk perbankan syariah.
Keyboard: Marketing, Marketer, Mega Marketing

PENDAHULUAN sekalipun di pelosok pedesaan yang
Dalam dunia modern sekarang ini, terpencil. Terutama tentang dunia
peranan perbankan dalam memajukan perbankan di Indonesia yang pada saat
perekonomian suatu negara sangatlah ini mengalami peningkatan yang
besar. Hampir semua sektor yang signifikan.
berhubungan  dengan  berbagai Pemasaran adalah salah satu aspek
kegiatan keuangan selalu yang perlu  diperhatikan  dalam
membutuhkan jasa bank. peningkatan kepercayaan konsumen.
Pertumbuhan dan perkembangan Pemasaran bank syari’ah bukan hal
teknologi informasi dan Komunikasi yang dianggap sepele dan para
yang begitu pesat mempunyai dampak pengelola bank juga tidak tinggal
pada kebiasaan masyarakat. diam. Tentu sudah banyak hal yang
Mendapatkan informasi dapat dengan dilakukan untuk mendobrak kinetja
mudah dengan adanya teknologi. pemasaran sebuah bank syari’ah.
Informasi yang masuk dari berbagai Pemasaran umumnya langsung pada
sumber dengan mudah diperoleh dan takaran produk tertentu yang dimiliki
diserap oleh berbagai masyarakat oleh bank syari’ah. Berbeda, misalnya
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sebuah bank ada yang mempunyai
layanan kredit perumahan syati’ah,
deposito syari’ah dan lain sebagainya.
Produk atau layanan bank syari’ah di
Indonesia umumnya telah
dilaksanakan melalui berbagai
program atau media, mulai dari
pamflet, iklan, buletin gratis hingga
mengikuti  pameran  perbankan
syari’ah. Intinya, program dan strategi
pemasaran dilakukan pada sebuah
aktivitas untuk menawarkan produk
yang spesifik dari sebuah bank.

Dalam teori pemasaran perspektif

al-Quran, pemasaran  dikatakan
transparan jika tidak menggunakan
cara bathil, realistis, dan

bertanggungjawab. Pertama, suatu
bisnis dilarang oleh syariat Islam jika
di dalamnya mengandung unsur tidak
halal, atau melanggar dan merampas
hak dan kekayaan orang lain.

Al-Qur’an
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Artinya :Hai orang-orang yang beriman
janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil,
kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di
antara kamu. dan janganlah kamu

Hadist

membunuh  dirimu.  Sesungguhnya
Allah  adalah  Maha  Penyayang
kepadamu.

“Dua  orang  yang  berserikat,

mempunyai hak untuk membatalkan
selama mereka belum berpisah (satu
sama lain), yang kedua-duanya saling
percaya, dan jujur dalam menjelaskan
produk bisnisnya, maka mereka akan
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diberi nikmat dalam perserikatan itu,
tetapi jika mereka berbohong dan
menyembunyikan, maka nikmat-nikmat
mereka dicabut” (H.R. Muslim, Abu
Daud, dan Nasa’)

METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini adalah metode
kualitatif dengan sumber data yaitu data
sekunder, kemudian jenis penelitiannya
berupa kajian kepustakaan, selanjutnya
teknik  pengumpulan  data  yang
digunakan yaitu mencari literatur-
literatur yang berkorelasi atau sejalan
dengan inti bahasan penelitian yang
berupa buku-buku dan jurnal-jurnal
ilmiah, serta analisis data yang
digunakan yaitu deksriptif dimana data-
data yang terkumpul dideskripsikan,
kemudian  dianalisis dan  ditarik
kesimpulan dari anlisi yang dilakukan
tersebut.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Kotler =~ mendefinisikan ~ Mega
Marketing  sebagai “Aplikasi

koordinasi secara terencana atas unsut-
unsur ekonomi, psikologi, politik dan
keterampilan PR (Public Relation) untuk
memperoleh simpati (kerjasama) dari
pihak-pihak yang terkait agar dapat

beroperasi atau masuk ke pasar
tertentu” (Kotler dalam Soemirat dan
Ardianto, 2002:150).

Jadi konsep Mega Marketing ini
dibangun agar produk atau jasa yang
dihasilkan oleh suatu perusahaan dapat
menembus pasar dengan lebih mudah
dengan  menerapkan  unsurunsur
ekonomi, psikologi, politik dan
keterampilan PR dalam pemasarannya.
Kemudian Harris mengembangkan
konsep yang disebut marketing public
relations dengan melihat praktek-
praktek PR pada kegiatan pemasaran.

Pada strategi shari’a marketing,
Rasulullah SAW adalah sosok yang
patut diteladani dengan kesuksesan dan
keuntungan bisnisnya yang dibangun
dengan landasan nilai-nilai  Islam.
Rasulullah SAW merupakan seorang
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marketer yang berkompetensi tinggi
dalam memahami kebutuhan
pelanggannya dengan sangat Dbaik,
sechingga  beliau  dapat  melintasi
geografis secara tepat. Mega marketing
bank syariah yang diperkenalkan oleh
Rasulullah SAW dan dikemukakan oleh
Hasan, yaitu:

Membangun visi bisnis spiritual

Visi akhirat merupakan visi bisnis
Islam yang membedakan dengan bisnis
non Islam dengan cara pandang
kedepan secara komprehensif dan
berdimensi jangka panjang. Visi bisnis
Islam dibangun berdasarkan kebenaran
peradaban, yaitu ilmu yang bersumber
dan terikat oleh akidah doktrin tunggal
yang sempurna iman dan syari’atnya.
Dalam visi bisnis spiritual selalu
menciptakan perbuatan yang baik
dilandasi oleh keimanan.

Membangun jaringan pemasaran
dengan sistem silaturahim

Bangunan dengan sistem silaturahmi
merupakan upaya membentuk dan
menjaga hubungan baik dengan sesama
manusia, lingkungan dan makhluk
hidup lainnya atas dasar kasih-sayang.
Apabila silaturahmi dibangun dengan
sifat jujur, iklas dan profesional maka
dapat menjadi kunci sukses dalam tiga
hal, yaitu:

1) Manajemen-marketer dapat
memperoleh sumber daya yang tidak
terbatas,

2) Marketer dapat berkomunikasi dua
arah untuk mengetahui dan memahami
kebutuhan dan keinginan pelanggan
baik aktual maupun potensial

3) Marketer dapat membangun jaringan
ketja networking yang tidak terbatas.

Membangun Costumer Partnership

Merupakan kesadaran hubungan
dinamis antara mitra internal organisasi
dan pelanggan merupakan cara yang
paling efektif untuk mencapai hasil
bersama dengan sistem ukhuwah dalam
bisnis.
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Membangun Kepercayaan dalam

Bisnis

Kepercayaan pelanggan, karyawan
dan mitra bisnis merupakan aset yang
paling bernilai bagi perusahaan jasa dan
menjadi personal identity branding.

Membangun dan Memperkuat Empati

Beberapa hal yang perlu dilakukan
dalam membangun empati pelanggan
saat terjadi pelanggan kecewa, emosi
bahkan marah yaitu sebagai berikut:

1) Tunjukkan pada pelanggan bahwa
perusahaan  merasa  prihatin = dan
penyesalan terhadap kekecewaan yang
pelanggan alami,

2)  Luangkan  waktu  perhatian
pelanggan. Dengarkan keluhan dan
kendalikan ~ diri  dengan  tidak
menyanggahnya,

3) Berusahalah memahami situasi yang
dialami  oleh  pelanggan  sambil
memperjelas permasalahan
yangdihadapi.

Membahagiakan Pelanggan

Usaha yang dapat dilakukan untuk
membahagiakan pelanggan, yaitu:

1) Berusaha memuaskan pelanggan
menuju  costumer  delight,  customer
enthusiasm,  customer  exicitement, dan
costumer womw.

2)  Mewujudkan  pelayanan  dan
karakteristik  produk yang dapat
meningkatkan kesetiaan pelanggan,

3) Berusaha mencapai tingkat kesalahan
nol bagi perusahaan untuk meraih
loyalitas pelanggan,

4) Memberikan pelayanan terbaik pada
pelanggan dengan rendah hati dan
ramah,

5) Berusaha menambah nilai tambah
pada para pelanggan.

Menjual Produk Berkualitas

Produk yang berkualitas dan tidak
ada duanya dalam Dbisnis sangat
diperlukan oleh pelanggan, oleh sebab
itu pembisnis harus mengetahui apa
yang diperlukan oleh konsumen untuk
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menjadikan sebagai pelanggan.

sistematik dalam aktivitas bisnis sehari-
hari. Rasullullah adalah contoh saudagar

Cara lain juga dapat ditempuh
dengan; brand atau merk, keistimewaan
atau keunggulan produk, jujur dalam
berbagai informasi, manfaat utama
produk bagi konsumen, dan desain
kartu yang menarik dan kuat tidak
gampang rusak.

Marketing With Love

Menumbuhkan rasa cinta terhadap
produk yang dipasarkan dan merasa
cinta kasih antar sesama manusia atau
kepada orang lain dengan cara :

1) Berpromosi Simpatik, merupakan
pesan baik dalam bentuk tatap muka
(sales promotion) maupun melalui media
lain yang berisi pesan pembicaraan
tertulis maupun tidak tertulis untuk
memperkenalkan value brand kualitas
produk dan kualitas pelayanan dalam
menarik  calon  pelanggan  untuk
menggunakan produk tersebut.

2) Membangun Profesionalisme,
merupakan awal dalam  membuat
rancangan, mengelola, mengorganisir
dan mengembalikan secara  teratur
setiap pekerjaan yang dilakukan dan
kegiatan.

KESIMPULAN
Kekuatan  visi  bisnis  spititual,
silaturahmi,  customer  partnership,
kepercayaan, empati, kebahagian

nasabah, marketing with love, promosi
yang simpatik, profesionalitas marketer,
produk berkualitas (halal dan layak), dan
kejujuran menjadi syarat mutlak dalam
berbisnis.  Aspek- aspek ini akan
berbanding lurus dengan sentimen
investasi, sikap pelanggan, dan kolega
perusahaan. menempatkan konsumen
sebagai pelanggan. Pelanggan ini
seakan- akan memiliki indra keenam yang
akan  mengetahui  kejujuran  dan

kebohongan. Oleh karena itu, marketer
harus berhati- hati dalam memperlakukan
dan  melayani
spiritual

mereka. Pemasaran

harus terbentuk  secara

yang
meroket

sukses, keuntungan bisnisnya
naik, yang dibangun

berdasarkan nilai- nilai Islam.
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