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ABSTRACT 

Competition on banking world necessitated banks to be more active on recruiting 

customer. On 2015 PT. Bank Riau Kepri Syariah launched student fund saving (SimPel 

iB) that promoted by visiting schools directly. PT. Bank Riau Kepri Syariah is the first 

Local Development Bank in Sumatera who launched student fund saving program. This 

kind of saving  has unique concept that named mudharabah, it gives more benefit for 

student. TKLV� NLQG�RI� VDYLQJ¶V� IHDWXUH�DOVR�JLYHV�GLspensation and ease for student.This 

research aims to find out communicator strategy, audience strategy, message strategy 

DQG�PHGLD�WKD�EH�XVHG�E\�37��%DQN�5LDX�.HSUL�%UDQFK�6\DUL¶DK�3HNDQEDUX�RQ�SURPRWLQJ�

student fund saving. 

This research using qualitative research method with descriptive approach and 

supported with Harold D. Laswell communication theory. The subject of this research 

was choosing by purposive technique who consists of Chairman, Chief of customer 

VHUYLFH� XQLW�� FXVWRPHU� VHUYLFH� DQG� WHOOHU� RI� 37�� %DQN� 5LDX� .HSUL� %UDQFK� 6\DUL¶DK�

Pekanbaru, 3 teachers and 3 sudents. Data was collected through observation, interview 

and documentation. Data was analyst using Interactive model of Miles & Huberman. 

Meanwhile the validity data technique includes extension of participation, triangulation 

and adequacy of reference. 

The results of this research showed first, communicator strategy is assignment of 

employee from customer service unit (customer service, teller, and funding officer) as 

spokesperson on promoting student fund saving at schools. Second, audience strategy is 

assignment of islamic school students as main target from the promotion of student fund 

VDYLQJ��7KLUG��PHVVDJH�VWUDWHJ\�LV�DUUDQJLQJ�WKH�PHVVHJH¶V�FRQWHQW�WKDW�FRQVLVWV�RI�GHWDLOV�

about student fund saving, and aslo there is conditioning of messages delivery toward 

students. Fourth, the using of media on student fund saving promotion is advertising on 

mass media, print and electronic (newspaper, brochure, television, radio website), and 

aslo there is outdoor advertising (videotron, bus and bus shelter of Transmetro 

Pekanbaru, and billboard). 

Key Words: Communication Strategy, Promotion, Harold D. Laswell Communication 

Theory
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I. PENDAHULUAN 

 Kebutuhan masyarakat terhadap 

bank salah satunya adalah adanya 

kebutuhan untuk dapat menyimpan uang 

dengan aman dan juga terkelola dengan 

baik. Untuk dapat mengakomodasi 

kebutuhan masyarakat dalam hal 

tersebut maka pihak bank kemudian 

menyediakan berbagai jenis layangan 

tabungan yang ditujukan untuk berbagai 

segmentasi masyarakat. Salah satu jenis 

tabungan yang disediakan oleh banyak 

bank di Indonesia adalah tabungan yang 

diperuntukkan bagi pelajar. 

PT. Bank Riau Kepri Syariah pada 

tahun 2015 yang lalu meluncurkan 

produk tabungan simpanan pelajar 

islamic Bank (Tab. SimPel iB), yaitu 

tabungan yang diperuntukan bagi 

pelajar. Tabungan SimPel pada awalnya 

hanya diterapkan oleh 5 bank yang 

dijadikan sebagai bank percontohan oleh 

Pemerintah. PT. Bank Riau Kepri baik 

yang konvensional maupun syariah 

kemudian tercatat sebagai bank pertama 

diluar 5 bank percontohan dan sekaligus 

menjadi bank paling pertama di 

Sumatera yang menerapkan program 

tabungan ini. 

Untuk wilayah Kota Pekanbaru, 

Tab. SimPel iB dikelola oleh PT. Bank 

Riau Kepri Cabang Syariah Pekanbaru. 

Adapun cara yang digunakan untuk  

mempromosikannya adalah dengan 

melakukan promosi secara langsung 

melalui kunjungan ke sekolah-sekolah 

yang telah ditargetkan. Meskipun 

menjadi jenis tabungan yang juga 

diadopsi oleh bank konvensional, ada 

beberapa aspek yang membuat tab. 

SimPel iB  PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru menjadi berbeda dan 

memiliki keunikan tersendiri.  

Aspek pertama adalah mengenai 

adanya sistem akad (perjanjian) yaitu 

Mudharabah (Bagi Hasil). Dengan 

adanya sistem akad ini maka keuntungan 

yang diperoleh pelajar yang menjadi 

nasabah adalah semakin besar 

keuntungan yang diperoleh bank dari 

hasil pengelolaan dana tabungan 

tersebut maka semakin banyak pula hasil 

atau keuntungan yang diterima oleh 

nasabah. Aspek berikutnya adalah 

mengenai fitur tabungan yang lebih 

memberikan keringanan dan juga 

kemudahan bagi pelajar.  

Jumlah sekolah yang telah 

bekerjasama dengan PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru untuk 

Tab. SimPel iB sampai pada bulan Mei 

2016 adalah 4 sekolah. Jumlah 

keseluruhan nasabah dari ke 4 sekolah 

tersebut adalah 612 nasabah. Sampai 

saat ini PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru masih terus 

melakukan promosi terhadap Tab. 

SimPel iB.  

Berkaitan dengan  promosi yang 

dilakukan tentunya tidak terlepas dari 

adanya bentuk strategi komunikasi 

sehingga segala jenis informasi tentang 

produk tabungan tersebut dapat 

terpromosikan dengan baik dan 

menimbulkan ketertarikan pada target 

sasaran.  

Berdasarkan penjelasan yang telah 

dipaparkan diatas maka rumusan 

masalah untuk penelitian ini adalah 

bagaimanakah strategi Komunikasi PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru dalam mempromosikan 

tabungan simpanan pelajar (SimPel iB). 

II. TINJAUN PUSTAKA 

2. 1.  Strategi Komunikasi 

Strategi pada komunikasi merujuk 

kepada perpaduan antara perencanaan 

komunikasi (communication 

management) untuk mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan (Effendy, 

2005:10). Middleton (1980) menyatakan 

bahwa strategi komunikasi adalah 

kombinasi terbaik dari semua elemen 

komunikasi mulai dari komunikator, 

pesan, saluran, penerima sampai pada 

pengaruh (efek) yang dirancang untuk 

mencapai tujuan komunikasi yang 

optimal (Cangara, 2013:61). 
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Strategi komunikasi dalam 

penjelasannya harus didukung oleh 

konsep ataupun teori, karena teori 

merupakan pengetahuan berdasarkan 

pengalaman yang sudah diuji 

kebenarannya. Strategi komunikasi 

seperti yang telah dijelaskan 

sebelumnya adalah kombinasi terbaik 

dari semua elemen komunikasi mulai 

dari komunikator, pesan, saluran, 

penerima sampai pada pengaruh (efek) 

yang dirancang untuk mencapai tujuan 

komunikasi yang optimal (Cangara, 

2013:61).  

Dalam hal ini strategi 

komunikasi berkaitan dengan pesan 

yang akan disampaikan, siapa 

penerima, siapa yang menyampaikan, 

alat atau media apa yang akan 

digunakan, sera efek yang dtimbulkan. 

Berdasarkan hal tersebut maka adapun 

teori yang tepat untuk dapat 

menjelaskan mengenai strategi 

komunikasi adalah teori komunikasi 

yang dikemukakan oleh Horald D. 

Laswell yang terkenal dengan istilah 

³Who Says What In Which Chanell To 

:KRP� :LWK� :KDW� (IIHFW"´. Teori 

Laswell dalam hal ini telah mencakup 

keseluruhan dari semua elemen 

komunikasi tersebut. 

Adapun penjabaran dari teori 

yang dikemukakan oleh Laswell 

tersebut adalah :  

1. Who (Komunikator)  

Komunikator sering juga disebut 

sebagai sumber atau dalam bahasa 

Inggrisnya disebut source, sender, 

atau encoder. Semua peristiwa 

komunikasi akan melibatkan sumber 

sebagai pembuat atau pengirim 

informasi. Dalam komunikasi antar 

manusia, sumber bisa terdiri dari 

satu orang, tetapi bisa juga dalam 

bentuk kelompok misalnya partai, 

organisasi atau lembaga (Cangara, 

2013:27). 

 

2. Says What (Pesan)  

Pesan yang dalam bahasa 

Inggris disebut message, content, 

atau information, adalah salah unsur 

dalam komunikasi yang teramat 

penting, karena salah satu tujuan 

dari komunikasi yaitu 

menyampaikan atau 

mengkomunikasikan pesan itu 

sendiri. Pesan yang dimaksud dalam 

proses komunikasi adalah sesuatu 

yang disampaikan pengirim kepada 

penerima. Pesan dapat disampaikan 

dengan cara tatap muka atau melalui 

media komunikasi. Isinya bisa 

berupa ilmu pengetahuan, hiburan, 

informasi, nasihat, atau propaganda 

(Cangara, 2013:27).  

3. In Which Chanell (Melalui 

Saluran Apa)  

Saluran adalah jalan yang dilalui 

pesan komunikator agar sampai ke 

penerima pesan. Saluran komunikasi 

terbagi menjadi dua yaitu melalui 

tatap muka (face to face) dan dengan 

menggunakan Media. Dalam hal ini 

media diartikan sebagai alat yang 

digunakan untuk memindahkan 

pesan dari sumber kepada penerima 

(Cangara, 2013:27). 

4. To Whom (Kepada Siapa)  

Komunikan dalam proses 

komunikasi disebut dengan 

penerima pesan. Penerima bisa 

terdiri dari satu orang atau lebih, 

bisa dalam bentuk kelompok, partai, 

atau Negara. Mengenali 

khalayak/penerima adalah prinsip 

dasar dalam berkomunikasi. Karena 

mengetahui dan memahami 

karakteristik penerima (khalayak), 

berarti suatu peluang untuk 

mencapai keberhasilan komunikasi 

(Cangara, 2013:29).   
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5. With What Effect (Dengan Efek 

Apa)  

Efek atau dapat disebut 

pengaruh, juga merupakan bagian 

dari proses komunikasi. Namun, 

efek ini dapat dikatakan sebagai 

akibat dari proses komunikasi yang 

telah dilakukan. Pengaruh atau efek 

adalah perbedaaan antara apa yang 

dipikirkan, dirasakan, dan dilakukan 

oleh penerima sebelum dan sesudah 

menerima pesan. Oleh karena itu 

pengaruh bisa juga diartikan sebagai 

perubahan atau penguatan 

keyakinan pada pengetahuan, sikap, 

dan tindakan seseorang sebagai 

akibat penerimaan pesan (Cangara, 

2013:29). 

Penjabaran mengenai teori 

Laswell tersebut dalam sebuah strategi 

komunikasi dilanjutkan dengan 

penyusunan strategi komunikasi itu 

sendiri. Penetapan strategi komunikasi 

tentu saja kembali kepada teori 

Laswell yang berkaitan dengan Who 

Says What In Which Chanell To 

:KRP� :LWK� :KDW� (IIHFW"´. Effendy 

(2005:35) menjelaskan bahwa dalam 

rangka menyusun strategi komunikasi 

diperlukan suatu pemikiran dengan 

memperhitungkan faktor-faktor 

pendukung dan faktor-faktor 

penghambat, yaitu :   

1. Mengenali sasaran komunikasi. 

2. Pemilihan media komunikasi. 

3. Pengkajian Tujuan Pesan 

Komunikasi. 

4. Peranan Komunikator dalam 

Komunikasi. 

2. 2.  Promosi  

2. 1. 1.  Pengertian Promosi 

 Sutisna (2001:267) menjelaskan 

bahwa promosi merupakan usaha untuk 

menyampaikan pesan kepada publik 

terutama konsumen sasaran mengenai 

keberadaan produk di pasar. Sedangkan 

menurut Buchari Alma (2007:135) 

promosi adalah sejenis komunikasi yang 

memberi penjelasan yang meyakinkan 

calon konsumen tentang barang dan 

jasa. Selanjutnya Djaslim Saladin 

(2003:171) berpendapat bahwa promosi 

adalah salah satu unsur dalam bauran 

pemasaran perusahaan yang 

didayagunakan untuk memberitahukan, 

membujuk, dan mengingatkan tentang 

produk perusahaan. 

2. 1. 2.  Bauran Promosi 

 Kotler & Armstrong (2005:264-

312) merumuskan variabel-variabel 

yang ada di dalam promotional mix atas 

lima hal, yaitu :   

1. Periklanan (advertising)  

Segala  biaya  yang  harus  

dikeluarkan  sponsor  untuk  

melakukan presentasi dan promosi non 

pribadi.  

2. Penjualan Personal (personal 

selling)  

Presentasi  pribadi  oleh  para  

wiraniaga  perusahaan  dalam  rangka 

mensukseskan   penjualan   dan   

hubungan   dengan pelanggan.  

3. Promosi penjualan (sales 

promotion)  

Insentif jangka pendek untuk 

mendorong pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa.  

4. Hubungan masyarakat (public 

relation)  

Membangun hubungan baik 

dengan publik untuk memperoleh 

dukungan, dan membangun citra 

perusahaan.  

5. Pemasaran langsung (direct 

marketing)  

Komunikasi langsung dengan 

pelanggan yang diincar secara khusus 

untuk memperoleh tanggapan 

langsung. 
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2. 3.  Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran merupakan 

acuan sekaligus alur dari bagaimana 

sebuah penelitian dilakukan. Seperti 

yang telah dijelaskan di latar belakang, 

PT. Bank Riau Kepri Syariah pada tahun 

2015 meluncurkan tabungan simpanan 

pelajar (SimPel iB), yaitu tabungan yang 

diperuntukan bagi pelajar yang 

dipromosikan dengan cara mengunjungi 

sekolah-sekolah secara langsung. 

Promosi Tab. SimPel iB yang 

dilakukan PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru tentunya tidak 

terlepas dari adanya bentuk strategi 

komunikasi sehingga segala jenis 

informasi tentang produk tabungan 

tersebut dapat terpromosikan dengan 

baik dan menimbulkan ketertarikan pada 

target sasaran.  

Peneliti dalam penelitian ini 

menggunakan teori Harold D. Laswell 

yang secara sederhana dapat diartikan 

sebagai teori yang menjelaskan 

mengenai perancangan pesan, 

penyampai pesan, penerima pesan, 

media yang digunakan, serta apa efek 

yang ditimbulkan. Sesuai dengan 

identifikasi masalah penelitian, maka 

penelitian ini berfokus pada empat aspek 

yaitu : strategi komunikator, strategi 

khalayak, strategi pesan, serta media 

yang digunakan oleh PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru dalam 

mempromosikan tabungan simpanan 

pelajar (Simpel iB) 

III. METODE PENELITIAN 

3. 1.  Desain Penelitian 

Metode yang peneliti gunakan 

adalah metode kualitatif yang bersifat 

deskriptif. Pada penelitian ini peneliti 

akan mendeskripsikan dengan jelas 

mengenai bagaimana strategi 

komunikasi PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru dalam 

mempromosikan tabungan simpanan 

pelajar (SimPel iB) berdasarkan hasil 

informasi yang faktual dan akurat secara 

sistematis.  

3. 2.  Lokasi dan Jadwal Penelitian 

3. 2. 1.  Lokasi Penelitian 

Sesuai dengan objek yang diteliti, 

maka penelitian ini dilaksanakan di 

/¶&KHHVH� )DFWRU\� -O�� 'XULDQ� 1R� ���

Pekanbaru.  

3. 2. 2.  Jadwal Penelitian 

 Penelitian dilakukan pada bulan 

Februari 2016 sampai dengan Mei 2016, 

yang terdiri atas beberapa tahap berikut : 

Tahap I  : Pengumpulan data 

Tahap II : Observasi 

Tahap III : Observasi dan 

    wawancara 

Tahap IV : Menganalisa data 

Tahap V : Tahap laporan 

3. 3.  Subjek dan Objek Penelitian  

3. 3. 1.  Subjek Penelitian  

Informan pada penelitian ini 

ditentukan berdasarkan teknik purposive 

sampling yaitu dipilih berdasarkan 

kriteria tertentu. Adapun informan 

dalam penelitian ini terdiri atas : 

1. Pimpinan PT. Bank Riau Kepri 

cabang Syariah Pekanbaru. 

2. Pimpinan seksi pelayanan PT. 

Bank Riau Kepri cabang Syariah 

Pekanbaru. 

3. Satu orang pegawai Customer 

Service dan satu orang pegawai 

Teller PT. Bank Riau Kepri 

cabang Syariah Pekanbaru. 

4. Tiga orang pelajar nasabah Tab. 

SimPel iB PT. Bank Riau Kepri 

cabang Syariah Pekanbaru. 

5. Tiga orang guru yang menjadi 

perantara antara sekolah dengan 

PT. Bank Riau Kepri cabang 

Syariah Pekanbaru dalam promosi 

Tab. SimPel iB. 

3. 3. 2.  Objek Penelitian  

Pada penelitian ini yang menjadi 

objek penelitiannya adalah mengenai 

strategi komunikasi PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru dalam 
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mempromosikan tabungan simpanan 

pelajar (SimPel iB). 

3. 4.  Sumber Data  

3. 4. 1.  Data Primer 

Data primer pada penelitian ini 

diperoleh dari hasil wawancara dengan 

pimpinan, pimpinan seksi pelayanan, 

pegawai Customer Service dan pegawai 

Teller PT. Bank Riau Kepri cabang 

Syariah Pekanbaru, serta pelajar nasabah 

Tab. SimPel iB dan guru yang menjadi 

perantara antara sekolah dengan PT. 

Bank Riau Kepri cabang Syariah 

Pekanbaru dalam promosi Tab. SimPel 

iB. 

3. 4. 2.  Data sekunder  

Data sekunder dalam penelitian ini 

diperoleh dari pengumpulan data 

melalui sumber lain yang berhubungan 

dengan masalah yang penulis bahas 

seperti buku, arsip/berita mengenai 

perusahaan dan internet.  

3. 5.  Teknik Pengumpulan Data  

3. 5. 1.  Observasi 

Dalam penelitian ini peneliti 

mendapatkan data berdasarkan hasil 

pengamatan dan pencatatan secara 

sistematis terhadap gejala-gejala 

mengenai strategi komunikasi yang 

dilakukan oleh PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru dalam 

mempromosikan Tab. SimPel iB. 

3. 5. 2.  Wawancara 

Wawancara pada penelitian 

dilakukan pimpinan, pimpinan seksi 

pelayanan, pegawai Customer Service 

dan pegawai Teller PT. Bank Riau Kepri 

cabang Syariah Pekanbaru, serta pelajar 

nasabah Tab. SimPel iB dan guru yang 

menjadi perantara antara sekolah dengan 

PT. Bank Riau Kepri cabang Syariah 

Pekanbaru dalam promosi Tab. SimPel 

iB. 

 

 

3. 5. 3.  Dokumentasi 

Dalam penelitian ini peneliti 

memperoleh data dari hasil dokumentasi 

berupa foto dan dokumen tertulis yang 

berkaitan dengan strategi komunikasi 

PT. Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru dalam mempromosikan Tab. 

SimPel iB. 

3. 6.  Teknik Analisis Data  

Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan analisis data model 

interaktif Miles dan Huberman 

(Kriyantono, 2011:139). Adapun 

urutannya adalah sebagai berikut : 

1. Pengumpulan Data 

2. Reduksi Data 

3. Melaksanakan Display Data atau 

Penyajian Data 

4. Mengambil keputusan atau 

Verifikasi 

3. 7.  Teknik Pemeriksaan Keabsahan 

Data  

3. 7. 1.  Perpanjangan  

Keikutsertaan 

Dalam penelitian ini bentuk 

perpanjangan keikutsertaan peneliti 

adalah dengan ikut turun langsung ke 

sekolah-sekolah yang dikunjungi oleh 

PT. Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru sehingga peneliti dapat  

mengamati  secara langsung mengenai 

promosi Tab. SimPel iB yang dilakukan 

3. 7. 2.  Triangulasi 

Teknik triangulasi adalah 

pemeriksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain dari 

luar data itu untuk pengecekan atau 

sebagai pembanding data tersebut 

(Moleong, 2005: 330). Kaitannya dalam 

penelitian ini, diperlukan keabsahan data 

hasil pengamatan atau observasi dengan 

hasil wawancara dan isi suatu 

dokumennya saling berkaitan sehingga 

dengan langkah tersebut penyusunan 

data yang dilakukan dapat diupayakan 
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untuk mendapatkan data yang dapat 

dipertanggung jawabkan.  

3. 7. 3.  Kecukupan Referensi 

Keabsahan data hasil penelitian 

juga dapat dilakukan dengan 

memperbanyak referensi yang dapat 

menguji dan mengoreksi hasil penelitian 

yang telah dilakukan, baik referensi 

yang berasal dari orang lain maupun 

referensi yang diperoleh selama 

penelitian seperti gambar, video 

lapangan, rekaman wawancara, maupun 

catatan-catatan harian dilapangan 

dengan menggunakan perekam suara, 

perekan gambar (handycam) dan kamera 

foto (Bungin, 2003:267). 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4. 1.  Strategi Komunikator PT. Bank 

Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru Dalam 

Mempromosikan Tabungan 

Simpanan Pelajar (SimPel iB) 

Strategi komunikator pada 

penelitian ini berkaitan dengan 

bagaimana PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru memilih pembicara 

dan merumuskan berbagai aspek untuk 

memaksimalkan peran pembicara 

tersebut dalam mempromosikan Tab. 

SimPel iB. 

PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru dalam 

mempromosikan Tab. SimPel iB ke 

sekolah-sekolah akan menunjuk 

beberapa orang pegawainya sebagai 

pembicara, yatu orang-orang  yang akan 

menyampaikan segala sesuatu mengenai 

Tab. SimPel iB tersebut kepada siswa.  

Pegawai yang ditunjuk sebagai 

pembicara adalah pegawai dari unit 

pelayanan nasabah, yaitu pegawai 

customer service, teller, dan funding 

officer.  Mereka dianggap tepat untuk 

menjadi pembicara karena telah terlatih 

dan berpengalaman dalam 

berkomunikasi dan berinteraksi dengan 

banyak orang pada kesehariannya, 

dimana mereka adalah para pegawai dari 

unit pelayanan nasabah yang tentunya 

menuntut kemampuan berkomunikasi 

dan interaksi yang baik dalam melayani 

nasabah.  

Pegawai dari unit pelayanan 

nasabah disisi lain juga sudah memiliki 

pengalaman sebagai pembicara 

sebelumnya, dimana mereka sering 

ditunjuk  untuk jadi pembicara dalam 

berbagai kegiatan yang diadakan oleh 

PT. Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru. Dengan demikian mereka 

dianggap mampu untuk dapat 

menyampaikan materi promosi dengan 

baik, serta dapat menciptakan suasana 

yang komunikatif dan interaktif dengan 

siswa sehingga promosi yang dilakukan 

dapat berjalan dengan efektif.  

Pegawai yang telah ditunjuk untuk 

menjadi pembicara harus 

memperhatikan ataupu memenuhi 

beberapa persyaratan agar kegiatan 

promosi yang dilakukan dapat berjalan 

dengan baik dan dapat mencapai tujuan 

yang ingin diraih.. 

Hal pertama yang harus 

diperhatikan adalah mengenai 

penampilan. Pegawai yang ditunjuk 

untuk menjadi pembicara harus memilki 

penampilan yang menarik dan sopan 

untuk memberikan kesan yang baik dan 

terpercaya sehingga dapat menarik 

perhatian siswa. Aspek selanjutnya yang 

perlu diperhatikan adalah penguasaan 

materi yang akan disampaikan. 

Pembicara dituntut untuk menguasai 

dengan baik tiap detail pesan yang akan 

disampaikan sehingga memberikan 

kesan sebagai seorang yang memang 

ahli dalam hal yang disampaikannya. 

Aspek selanjutnya yang harus 

diperhatikan  adalah mengenai 

kemampuan untuk menghidupkan atau 

mencairkan suasana, serta kemampuan 

untuk menguasai audiens,. Hal yang 

demikian menjadi penting karena siswa 

sebagai target sasaran terdiri atas jumlah 

yang besar, dan ada kalanya mereka 

kehilangan fokus, tidak serius dan 
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kurang antusias. Dengan demikian 

kemampuan seperti yang telah 

disebutkan tersebut menjadi sangat 

penting untuk diperhatikan oleh 

pembicara agar mereka bisa 

menciptakan kondisi yang interaktif 

dimana siswa memiliki antusias dan 

fokus terhadap pesan yang disampaikan. 

Hal lain yang juga juga dilakukan 

untuk semakin memaksimalkan peran 

komunikator adalah memberlakukan 

sistem bergilir bagi pegawai yang 

ditunjuk menjadi pembicara. Hal ini 

dimaksudkan agar pegawai yang telah 

ditunjuk untuk jadi pembicara memiliki 

cukup waktu untuk mempersiapkan diri 

serta untuk menghindari terganggunya 

tangung jawab pekerjaan mereka 

sebagai pegawai unit pelayanan nasabah.   

4. 2.  Strategi Menentukan Khalayak 

PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru Dalam 

Mempromosikan Tabungan 

Simpanan Pelajar (SimPel iB) 

Strategi menentukan khalayak 

dalam promosi Tab. SimPel iB yang 

dilakukan oleh PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru berkaitan 

dengan penentuan target sasaran dari 

kegiatan promosi yang dilakukan. 

Adapun yang menjadi target sasaran 

utama dari promosi Tab. SimPel iB yang 

dilakukan oleh PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru adalah 

pelajar dari sekolah-sekolah islam yang 

ada di Kota Pekanbaru.  

Penentuan target sasaran diawali 

dengan mendata jumlah dan juga lokasi 

sekolah-sekolah islam yang ada di Kota 

Pekanbaru. Selanjutnya ada upaya 

menjalin kontak dan dilanjutkan dengan 

negoisasi untuk bekerjasama dalam hal 

Tab. SimPel iB. Sedangkan untuk 

pelajar dari sekolah-sekolah non 

islam/umum, meskipun bukan menjadi 

target utama, PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru tetap 

membuka diri terhadap mereka dan akan 

melakukan kunjungan promosi jika ada 

permintaan dari sekolah-sekolah 

tersebut.  

PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru memiliki beberapa 

alasan dalam menetapkan sekolah-

sekolah islam yang ada di Kota 

Pekanbaru sebagai target sasaran utama 

dari kegiatan promosi Tab. SimPel iB 

yang dilakukan. Pertama, sekolah-

sekolah islam tersebut kebanyakan 

belum terjangkau atau belum menjalin 

kerjasama dengan bank-bank lain, 

sehingga memiliki peluang yang besar 

untuk menarik nasabah dari sekolah-

sekolah tersebut. Kedua, kesamaan 

prinsip yang diterapkan yaitu prinsip 

islami menjadi nilai tambah tersendiri, 

dimana sekolah berbasis islam lebih 

memiliki kecenderungan untuk 

bekerjasama dengan bank syariah.  

Sekolah-sekolah yang telah 

dikunjungi oleh PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru dalam 

mempromosikan Tab. SimPel iB sejauh 

ini adalah sekolah-sekolah islam yang 

lokasinya agak jauh dari pusat 

perkotaan. Meskipun demikian hal 

tersebut sebenarnya bukan sesuatu yang 

memang ditetapkan seperti itu, 

melainkan dipengaruhi oleh beberapa 

faktor.  Pertama, kebanyakan sekolah-

sekolah islam yang ada di Kota 

Pekanbaru memang terletak di daerah 

yang agak jauh dari pusat kota, dan 

kedua, sekolah-sekolah islam yang ada 

di pusat kota telah menjalin kerjasama 

dengan bank-bank lainnya sehingga 

memiliki peluang yang lebih kecil untuk 

diterima. 

4. 3.  Strategi Pesan PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru Dalam 

Mempromosikan Tabungan 

Simpanan Pelajar (SimPel iB) 

Strategi pesan dalam promosi Tab. 

SimPel iB yang dilakukan oleh PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru berkaitan dengan 

perancangan pesan, materi pesan, 
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penyesuaian pesan dengan target sasaran 

serta penggunaan slogan untuk 

memperkuat pesan yang disampaikan. 

Pesan yang disampaikan dalam 

promosi Tab. SimPel iB PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru adalah 

pesan yang telah dirancang oleh kantor 

pusat bank Riau Kepri yaitu dibagian 

pengembangan bisnis. Kantor cabang 

dalam hal ini tinggal menjalankan segala 

sesuatunya berdasarkan aturan teknis 

standar operasional (SOP) yang telah 

ditetapkan oleh kantor pusat bank Riau 

Kepri, termasuk juga untuk isi pesan. 

Kantor cabang dalam promosi yang 

dilakukan akan bertanggung jawab atas 

pelaksanaan teknis operasional yang 

diserahkan kepada pegawai pelaksana 

yaitu pimpinan seksi pelayanan. 

Pesan yang disampaikan dalam 

promosi Tab. SimPel iB terdiri atas 

beberapa materi mengenai detail-detail 

Tab. SimPel iB yang meliputi 

pengenalan Tab. SimPel iB, fitur, 

kelebihan, manfaat, serta syarat-syarat 

dan tata cara pendaftaran untuk dapat 

menjadi seorang nasabah Tab. SimPel 

iB. Secara keseluruhan pesan yang 

disampaikan ditujukan untuk 

memberikan pemahaman serta 

menimbulkan ketertarikan bagi siswa 

untuk dapat menjadi nasabah Tab. 

SimPel iB. 

Perancangan pesan untuk promosi 

Tab. SimPel iB PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru disusun 

dengan  menggunakan bahasa Indonesia 

yang baik dan benar serta menggunakan 

bahasa yang ringan dan mudah 

dimengerti sehingga dapat dipahami dan 

mengena ke target sasaran yaitu pelajar. 

Selain itu pesan yang disampaikan juga 

turut memperhatikan aspek khalayak 

yang dituju, yaitu memperhatikan 

kondisi dan latar belakang pelajar 

sebagai target sasaran.   

Bentuk penyesuai pesan yaitu 

adanya pembatasan penggunaan istilah 

perbankan yang tidak begitu familiar 

sehingga tidak menimbulkan 

kebingungan bagi siswa. Selanjutnya 

ada penyesuaian terhadap pesan yang 

dirancang untuk siswa di jenjang 

pendidikan yang berbeda. Bentuk 

penyesuaian lainnya adalah mengenai 

psikologis pelajar, yaitu diberikannya 

hadiah/souvenir yang bertandakan logo 

Bank Riau Kepri Syariah kepada pelajar. 

Ha tersebut secara psikologis akan 

memberikan semangat bagi para pelajar 

dalam mendengarkan dan 

memperhatikan pesan yang disampaikan 

oleh pembicara sekaligus sebagai salah 

satu daya tarik dari promosi yang 

dilakukan.  

PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru dalam promosi yang 

dilakukan juga turut menggunakan 

VORJDQ� ³AYO KE BANK SYARIAH´��

Maksud dari slogan tersebut adalah 

mengajak para siswa untuk menabung di 

Bank Syariah, serta menjadi sebuah 

semangat dan pemikiran yang coba 

ditanamkan kepada siswa bahwa ada 

banyak hal baik dan manfaat yang dapat 

mereka peroleh dengan menjadi nasabah 

Tab. SimPel iB PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru. 

4. 4.  Media yang Digunakan PT. 

Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru Dalam 

Mempromosikan Tabungan 

Simpanan Pelajar (SimPel iB) 

Aktivitas Perumusan mengenai 

penggunaan media dalam dalam 

promosi Tab. SimPel iB yang dilakukan 

oleh PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Syariah Pekanbaru berkaitan dengan 

bagaimana memilih media yang tepat 

dalam kegiatan promosi yang dilakukan.   

Promosi Tab. SimPel iB oleh PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru dilajukan dengan dua cara 

yaitu melakukan promosi melalui 

komunikasi tatap muka langsung pada 

kunjungan ke sekolah-sekolah dan juga 

promosi dengan menggunakan media. 

Penggunaan media dalam hal ini adalah 
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adanya bentuk promosi berupa iklan di 

media massa dan juga iklan yang 

dipasang di media luar ruang (outdoor 

advertising). 

Iklan di media massa adalah 

bentuk promosi dengan menggunakan 

media massa baik cetak maupun 

elektronik. Bentuk promosi Tab. SimPel 

iB di media massa cetak adalah adanya 

pemasangan iklan di koran Riau Pos dan 

koran Tribun, serta penyebaran brosur. 

Bentuk promosi di media massa 

elektronik adalah adanya pemasangan 

iklan di televisi (Riau Televisi), radio 

(radio 96.70 FM), dan juga di situs resmi 

PT. Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru.  

Selanjutnya adalah adanya 

pemasangan iklan di media luar ruang 

(outdoor advertising). Menurut Outdoor 

Advertising Associaction of America 

(OAAA) iklan di media luar ruang 

dikelompokkan menjadi 4 yaitu 

billboard, street furniture, transit, dan 

alternative media (Suyanto, 2006:2). 

Bentuk promosi mengenai Tab. SimPel 

di luar ruang adalah adanya adanya 

pemasangan iklan dengan menggunakan 

media billboard, street furniture, dan 

transit.  

Dalam promosi Tab. SimPel iB, 

pemasangan iklan pada billboard yang 

dimaksud adalah billboard yang 

menggunakan teknologi digital yaitu 

LED Display (videotron) yang dipasang 

di depan Menara Bank Riau Kepri.  

Pemasangan iklan pada street furniture 

adalah pemasangan iklan di halte bus 

Transmetro Pekanbaru. Sedangkan 

pemasangan iklan pada transit adalah 

pemasangan iklan di bus Transmetro 

Pekanbaru.  

Selain ketiga jenis iklan luar ruang 

tersebut, adapun bentuk iklan luar ruang 

lainnya dalam promosi Tab. SimPel iB 

adalah adanya pemasangan baliho 

mengenai Tab. SimPel iB PT. Bank 

Riau Kepri Cabang Syariah Pekanbaru. 

Dari keseluruhan promosi dengan 

menggunkan media tersebut, semuanya 

sampai saat ini masih bejalan. 

Alasan digunakannya berbagai 

media tersebut adalah agar promosi 

mengenai Tab. SimPel iB dapat 

menjangkau target yang lebih luas yaitu 

seluruh lapisan masyarakat Kota 

Pekanbaru. Promosi yang lebih luas 

diharapkan dapat membuat keberadaan 

Tab. SimPel iB lebih diketahui lagi dan 

menimbulkan ketertarikan dari banyak 

pihak, khususnya sekolah dan pelajar 

yang belum dikunjungi oleh PT Bank 

Riau Kepri Cabang Syariah Pekanbaru. 

Selain itu hal tersebut juga sebagai 

penanda eksistensi  PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Syariah Pekanbaru dalam 

memberikan jenis layanan perbankan 

yang bermanfaat bagi masyarakat. 

Promosi Tab. SimPel iB baik 

secara langsung maupun menggunakan 

media pada dasarnya memuat isi pesan 

yang sama yaitu memberitahukan 

mengenai Tab. SimPel iB untuk 

menimbulkan ketertarikan pada siswa 

untuk menjadi nasabah sebagai target 

sasaran. Adapun yang membedakan 

diantara keduanya adalah cara 

penyampaian dan kedalaman/detail 

mengenai isi pesan. Dalam promosi 

tatap muka secara langsung pesan yang 

disampaikan lebih rinci, mendalam dan 

banyak. Sedangkan untuk promosi di 

media, isi pesan dibahasakan dengan 

kalimat yang lebih singkat, padat, dan 

jelas dikarenakan adanya pembatasan 

ruang dan juga waktu, sehingga detail-

detail megenai Tab. SimPel iB tidak 

dapat disamapikan seluruhnya. 

Promosi Tab. SimPel iB 

menggunakan media tatap muka 

langsung dan promosi yang dilakukan 

dengan menggunakan iklan di media 

massa dan media luar ruang (outdoor 

advertising) pada dasarnya saling 

mendukung keberadaannya. Namun 

adapun yang menjadi media utama PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Syariah 

Pekanbaru dalam mempromosikan Tab. 

SimPel iB adalah media tatap muka 
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langsung melalui kunjungan ke sekolah-

sekolah.  

Alasannya dijadikannya 

komunikasi tatap muka langsung 

melalui kunjungan ke sekolah-sekolah 

sebagai media promosi utama Tab. 

SimPel iB adalah sifatnya yang lebih 

komunikatif dan interaktif, dimana 

pembicara dapat berinteraksi langsung 

dengan siswa. Selain itu materi pesan 

yang disampaikan juga lebih rinci dan 

detail sehingga kegiatan promosi yang 

dilakukan menjadi lebih efektif. 

V. KESIMPULAN 

 Berdasarkan hasil dan 

pembahasan dari peneltian yang 

dilakukan maka dapat disimpulkan hal-

hal sebagai berikut : 

1. Komunikator atau pembicara yang 

ditunjuk oleh PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru 

dalam mempromosikan tabungan 

simpanan pelajar (SimPel iB) 

melalui komunikasi tatap muka 

langsung pada kunjungan ke 

sekolah-sekolah adalah pegawai 

dari unit pelayanan nasabah, yaitu 

pegawai Customer Service, Teller, 

dan Funding Officer.   

2. Khalayak atau target yang menjadi 

sasaran utama dalam kegiatan 

promosi tabungan simpanan 

pelajar (SimPel iB) yang 

dilakukan oleh PT. Bank Riau 

Kepri Cabang Syariah Pekanbaru 

adalah pelajar dari sekolah-

sekolah islam yang ada di Kota 

Pekanbaru. 

3. Pesan yang disampaikan dalam 

promosi Tab. SimPel iB meliputi 

detail-detail mengenai tabungan 

simpanan pelajar (SimPel iB), 

yaitu pengenalan, fitur, kelebihan, 

manfaat, serta syarat dan tata cara 

pendaftaran. Pesan disusun 

menggunakan bahasa Indonesia 

yang baik dan benar. Selanjutnya 

terdapat pembatasan dalam 

penggunaan istilah perbankan 

yang tidak begitu familiar, adanya 

penyesuain bahasa pesan untuk 

siswa di tiap jenjang pendidikan 

yang berbeda. Serta dibarengi 

dengan pemberian 

hadiah/souvenir untuk 

memperkuat pesan yang 

disampaikan. 

4. Penggunaan media dalam promosi 

Tab. SimPel iB adalah adanya 

bentuk promosi berupa iklan di 

media massa dan juga iklan yang 

dipasang di media luar ruang 

(outdoor advertising). Iklan di 

media massa cetak berupa 

pemasangan iklan di koran tribun, 

koran Riau Pos dan brosur. Iklan 

di  media massa elektronik berupa 

pemaasangan iklan di Riau 

Televisi, Radio Green FM, dan 

website. Iklan di media luar ruang 

(outdoor advertising) berupa 

pemasangan iklan di videotron, 

halte dan bus Transmetro 

Pekanbaru, serta baliho. 
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