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Abstract : This study uses a qualitative method to examine the effectiveness of marketing strategies implemented
by Islamic banks in attracting young customers. The background of this research is based on the significant
growth of the Islamic banking sector in Indonesia, which has not yet fully optimized the potential of the youth
market segment. Data were collected through in-depth interviews with marketing managers and young customers,
as well as documentation of the promotional strategies employed. The findings reveal that marketing strategies
emphasizing Islamic values, service digitalization, and social media campaigns significantly influence young
customers’ interest. However, some challenges were also identified, such as low Islamic financial literacy among
the youth and limited product innovation tailored to their needs. This study recommends strengthening Islamic
financial education, collaborating with youth communities, and developing technology-based products and
services so that Islamic banks can be more competitive in attracting young customers. With a more adaptive and
communicative approach, Islamic banks have the potential to become the preferred choice for the younger
generation in the future.

Keywords: Marketing strategy, Islamic bank, young customers, digitalization, social media, financial literacy,
product innovation, Islamic education, youth preferences, Islamic marketing.

Abstrak : Penelitian ini menggunakan metode kualitatif untuk mengkaji efektivitas strategi pemasaran yang
diterapkan oleh bank syariah dalam menarik minat nasabah muda. Latar belakang penelitian ini didasari oleh
perkembangan signifikan sektor perbankan syariah di Indonesia, namun belum sepenuhnya mampu
mengoptimalkan potensi segmen pasar muda. Data diperoleh melalui wawancara mendalam dengan manajer
pemasaran dan nasabah muda serta dokumentasi dari strategi promosi yang digunakan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang mengedepankan nilai-nilai islami, digitalisasi layanan, serta
kampanye melalui media sosial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan minat nasabah muda.
Namun, ditemukan pula beberapa kendala, seperti kurangnya literasi keuangan syariah di kalangan generasi muda
dan terbatasnya inovasi produk yang sesuai dengan kebutuhan mereka. Penelitian ini merekomendasikan perlunya
penguatan edukasi keuangan syariah, kolaborasi dengan komunitas muda, serta pengembangan produk dan
layanan berbasis teknologi agar bank syariah lebih kompetitif dalam menarik nasabah muda. Dengan pendekatan
yang lebih adaptif dan komunikatif, bank syariah berpotensi menjadi pilihan utama generasi muda di masa depan.

Kata Kunci: Strategi pemasaran, bank syariah, nasabah muda, digitalisasi, media sosial, literasi keuangan, inovasi
produk, edukasi syariah, preferensi generasi muda, pemasaran islami.

1. PENDAHULUAN

Perkembangan industri perbankan syariah di Indonesia menunjukkan tren positif dalam
beberapa tahun terakhir, didukung oleh meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap prinsip-
prinsip keuangan Islam. Namun demikian, pertumbuhan tersebut masih belum maksimal
apabila dibandingkan dengan potensi besar yang dimiliki oleh generasi muda sebagai pangsa
pasar utama masa depan. Generasi muda, khususnya milenial dan Gen Z, memiliki karakteristik
konsumsi yang unik dan cenderung memilih institusi keuangan yang mampu memberikan nilai
tambah secara emosional dan fungsional. Oleh karena itu, bank syariah dituntut untuk

menyusun strategi pemasaran yang mampu menyentuh preferensi serta gaya hidup generasi
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muda secara efektif. Strategi pemasaran yang hanya bersifat informatif tidak cukup
menjangkau segmen ini, sehingga dibutuhkan pendekatan yang lebih interaktif, digital, dan
edukatif. Pemanfaatan media sosial, digital banking, serta kampanye berbasis nilai-nilai
keislaman menjadi krusial untuk membangun kedekatan dengan nasabah muda. Pemetaan
kebutuhan dan kebiasaan keuangan mereka juga menjadi kunci dalam merancang produk dan
layanan syariah yang relevan. (Anisah & Ferdi, 2020)

Dalam konteks strategi pemasaran, pendekatan berbasis nilai (value-based marketing)
menjadi salah satu metode yang dinilai efektif dalam membangun kepercayaan dan loyalitas
nasabah muda terhadap lembaga keuangan syariah. Generasi muda tidak hanya
mempertimbangkan keuntungan finansial, tetapi juga memperhatikan nilai moral dan
keberlanjutan dalam memilih produk atau layanan perbankan. Hal ini memberikan peluang
sekaligus tantangan bagi bank syariah untuk memposisikan diri sebagai lembaga keuangan
yang tidak hanya kompeten secara ekonomi, tetapi juga unggul dalam aspek spiritual dan
sosial. Oleh sebab itu, strategi pemasaran yang disusun perlu memadukan pesan-pesan religius
dengan pendekatan teknologi digital yang disukai oleh generasi muda. Penyampaian pesan
melalui influencer muslim, konten edukatif di media sosial, dan program loyalitas berbasis
komunitas menjadi beberapa alternatif yang potensial diterapkan. Pemasaran tidak lagi sebatas
mengenalkan produk, tetapi juga membentuk persepsi dan keterikatan emosional antara bank
dan calon nasabah muda. (Rahmadani & Yusuf, 2021)

Meski potensi pasar dari generasi muda sangat besar, tingkat penetrasi layanan bank
syariah di segmen ini masih tergolong rendah. Salah satu penyebab utamanya adalah minimnya
pemahaman generasi muda terhadap prinsip dasar keuangan syariah serta kurangnya promosi
yang menjangkau platform digital yang mereka gunakan sehari-hari. Selain itu, persepsi bahwa
layanan bank syariah tidak sefleksibel bank konvensional juga menjadi penghambat tersendiri.
Maka dari itu, efektivitas strategi pemasaran tidak hanya dinilai dari seberapa luas informasi
disebarkan, tetapi juga dari sejauh mana strategi tersebut mampu mengubah persepsi dan
meningkatkan literasi keuangan syariah di kalangan muda. Oleh karena itu, diperlukan
kolaborasi antara divisi pemasaran, pengembangan produk, dan edukasi konsumen dalam
menciptakan strategi yang komprehensif dan adaptif terhadap perubahan perilaku konsumen
muda. Inovasi digital dan program literasi menjadi elemen penting dalam menjawab tantangan
tersebut. (Nurhayati & Hakim, 2022)

Pemasaran bank syariah yang efektif di era digital saat ini juga ditentukan oleh
kemampuannya dalam membangun brand awareness dan brand engagement yang kuat di

kalangan muda. Kehadiran bank syariah di berbagai platform digital seperti Instagram, TikTok,
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YouTube, dan aplikasi mobile banking menjadi sarana strategis dalam menciptakan hubungan
yang intens dengan pengguna muda. Namun, kehadiran di platform digital saja tidak cukup;
konten yang disampaikan harus relevan, edukatif, dan mampu memicu interaksi yang positif.
Konten visual, video pendek, dan testimoni nasabah muda terbukti lebih efektif dibandingkan
promosi konvensional. Selain itu, konsistensi dalam menyampaikan pesan yang selaras dengan
nilai-nilai Islam dan gaya hidup modern menjadi kunci dalam membangun kepercayaan jangka
panjang. Dalam hal ini, bank syariah perlu mengadopsi prinsip-prinsip komunikasi dua arah
untuk menciptakan kedekatan yang lebih dalam dengan target audiens mereka. (Hidayatullah
& Maulida, 2023)

Di sisi lain, keberhasilan strategi pemasaran juga sangat ditentukan oleh inovasi produk
yang relevan dengan kebutuhan nasabah muda. Generasi ini cenderung mencari kemudahan,
kecepatan, dan fleksibilitas dalam menggunakan layanan perbankan. Oleh karena itu, produk
seperti tabungan digital syariah, pembiayaan pendidikan, layanan investasi halal, serta fitur-
fitur seperti e-wallet dan QRIS syariah menjadi daya tarik tersendiri. Dengan menyelaraskan
strategi pemasaran dan pengembangan produk, bank syariah akan lebih mampu menjawab
ekspektasi generasi muda. Tidak hanya dari sisi fungsi, tetapi juga dari nilai yang ditawarkan.
Pengembangan produk yang disertai dengan kampanye digital yang informatif dan menyentuh
sisi emosional menjadi kunci untuk membentuk loyalitas nasabah muda. Maka dari itu, sinergi
antara divisi pemasaran dan inovasi produk harus diperkuat agar strategi yang dijalankan dapat
berjalan efektif dan berkelanjutan. (Lestari & Prasetyo, 2024).

2. TINJAUAN TEORITIS

Strategi pemasaran merupakan serangkaian perencanaan dan tindakan yang disusun
untuk mencapai tujuan pemasaran, terutama dalam menarik dan mempertahankan pelanggan.
Dalam konteks bank syariah, strategi pemasaran harus disesuaikan dengan prinsip-prinsip
syariah yang melarang unsur riba, gharar, dan maysir. Oleh karena itu, pendekatan yang
digunakan tidak hanya mempertimbangkan aspek komersial tetapi juga nilai-nilai spiritual dan
etika. Menurut teori pemasaran islami, keberhasilan suatu strategi tidak hanya diukur dari
peningkatan penjualan, tetapi juga dari seberapa besar kontribusinya terhadap pemahaman dan
penerapan nilai-nilai Islam dalam transaksi keuangan. Teori ini menekankan pentingnya
kejujuran, transparansi, serta pelayanan yang adil dalam setiap aktivitas promosi dan
penawaran produk. Dalam praktiknya, bank syariah harus mampu menyeimbangkan antara
strategi konvensional dengan pendekatan syariah agar tetap kompetitif dan relevan di tengah

pasar yang semakin dinamis. (Yusri & Kurniawati, 2021)
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Dalam teori perilaku konsumen, generasi muda memiliki karakteristik khusus yang
membedakannya dari segmen usia lainnya, terutama dalam pengambilan keputusan finansial.
Mereka lebih responsif terhadap teknologi digital, terbiasa dengan informasi cepat, serta lebih
menyukai interaksi berbasis pengalaman dibanding promosi langsung. Oleh karena itu, teori
perilaku konsumen menekankan pentingnya pemahaman mendalam terhadap kebutuhan
psikologis dan gaya hidup generasi muda. Dalam konteks bank syariah, hal ini berarti
pemasaran harus tidak hanya menyampaikan manfaat produk, tetapi juga membentuk persepsi
positif terhadap sistem keuangan Islam yang seringkali dianggap rumit atau tidak fleksibel.
Edukasi yang dibungkus dalam konten kreatif menjadi kunci dalam mengubah persepsi
tersebut. Strategi yang relevan menurut teori ini adalah pendekatan berbasis pengalaman dan
storytelling yang menempatkan nasabah sebagai pusat dari pesan pemasaran. (Fitria &
Ardiansyah, 2020)

Teori komunikasi pemasaran terpadu (integrated marketing communication) juga relevan
untuk dianalisis dalam strategi pemasaran bank syariah. Teori ini menjelaskan pentingnya
integrasi berbagai saluran komunikasi—baik offline maupun online—untuk menciptakan
pesan yang konsisten, efektif, dan berdampak. Dalam implementasinya, bank syariah dituntut
untuk menyatukan elemen promosi, periklanan, hubungan masyarakat, pemasaran digital, dan
personal selling dalam satu kesatuan strategi. Komunikasi yang terfragmentasi dapat
mengakibatkan pesan yang tidak konsisten dan menurunkan kepercayaan nasabah muda. Oleh
karena itu, seluruh bentuk komunikasi harus mencerminkan nilai-nilai inti bank syariah seperti
keadilan, kejujuran, dan transparansi. Dengan menerapkan prinsip komunikasi terpadu, bank
syariah dapat membangun citra merek yang kuat dan kredibel di kalangan generasi muda.
(Amalia & Ramadhan, 2022)

Selain itu, teori adopsi inovasi oleh Everett Rogers juga dapat digunakan untuk
memahami bagaimana generasi muda menerima dan menggunakan produk serta layanan baru
dari bank syariah. Menurut teori ini, terdapat lima kategori penerima inovasi: inovator, early
adopters, early majority, late majority, dan laggards. Generasi muda cenderung berada pada
kategori inovator dan early adopters, yang artinya mereka lebih terbuka terhadap produk atau
layanan perbankan berbasis digital dan teknologi terbaru. Oleh karena itu, bank syariah harus
mampu mengidentifikasi dan mengembangkan inovasi produk serta strategi promosi yang
dapat menarik perhatian kelompok ini sejak awal. Penerapan teknologi keuangan seperti
mobile banking syariah, sistem pembayaran digital halal, serta aplikasi berbasis Al untuk
konsultasi keuangan dapat menjadi bentuk inovasi yang sesuai dengan preferensi mereka.
(Rachmawati & Dewi, 2023)
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Teori loyalitas pelanggan juga menjadi acuan penting dalam membahas efektivitas
strategi pemasaran bank syariah. Loyalitas tidak terbentuk hanya dari kepuasan, tetapi juga dari
hubungan emosional, kepercayaan, dan persepsi nilai jangka panjang. Dalam konteks generasi
muda, loyalitas dibangun melalui pengalaman pengguna yang menyenangkan, kemudahan
akses, dan kesesuaian nilai antara lembaga keuangan dan pribadi nasabah. Bank syariah perlu
merancang program loyalitas yang tidak hanya berbasis imbalan, tetapi juga menguatkan ikatan
spiritual dan sosial dengan nasabah. Hal ini bisa dilakukan melalui program sedekah otomatis,
pembiayaan sosial berbasis komunitas, atau diskon layanan berbasis aktivitas dakwah digital.
Menurut teori ini, keberhasilan pemasaran diukur dari kemampuan lembaga dalam mengubah
pelanggan menjadi pendukung aktif yang secara sukarela merekomendasikan layanan kepada
orang lain. (Sari & Wijaya, 2020).

3. METODE PENELITIAN

Hasil dan pembahasan penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran bank
syariah yang paling efektif dalam menarik minat nasabah muda adalah pendekatan yang
mengintegrasikan nilai-nilai islami dengan pemanfaatan media digital. Strategi seperti edukasi
keuangan syariah melalui media sosial, kolaborasi dengan influencer islami, serta penggunaan
aplikasi mobile banking berbasis syariah menjadi kunci dalam menciptakan keterikatan
emosional sekaligus fungsional bagi generasi muda. Pendekatan ini sejalan dengan teori
pemasaran islami yang menekankan pentingnya dakwah dan nilai etis dalam setiap proses
promosi. Selain itu, teori perilaku konsumen muda juga mendukung temuan ini, di mana
generasi muda lebih menyukai layanan yang cepat, transparan, dan bernilai. Namun, hasil
kajian juga menunjukkan bahwa masih terdapat tantangan signifikan, seperti rendahnya literasi
keuangan syariah dan terbatasnya inovasi produk yang sesuai dengan gaya hidup mereka. Oleh
karena itu, bank syariah perlu terus berinovasi dalam strategi pemasaran yang komunikatif,
edukatif, dan adaptif terhadap perkembangan teknologi serta kebutuhan spiritual generasi

muda.

4.  HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian menunjukkan bahwa integrasi kecerdasan buatan dalam strategi
pemasaran telah mengubah secara fundamental pola kerja dan keterampilan yang dibutuhkan
oleh generasi pemasar baru. Al digunakan tidak hanya untuk otomatisasi proses pemasaran
seperti pengiriman email atau iklan digital, tetapi juga untuk analisis perilaku konsumen secara

real-time, personalisasi konten, serta pengambilan keputusan berbasis data. Temuan ini
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mengindikasikan bahwa keterampilan pemasaran tradisional kini harus dikombinasikan
dengan literasi data, pemahaman terhadap logika algoritma, serta kemampuan adaptif terhadap
sistem teknologi yang terus berkembang. Selain itu, keterlibatan multidisipliner antara
pemasar, analis data, dan pengembang teknologi menjadi semakin penting untuk menciptakan
kampanye yang efektif. Oleh karena itu, transformasi keterampilan ini menuntut adanya
perubahan dalam pendidikan dan pelatihan, agar para pemasar tidak hanya memiliki
kemampuan komunikasi dan kreatif, tetapi juga siap menghadapi tantangan digital secara
strategis dan inovatif. Integrasi Al tidak hanya menambah efisiensi, tetapi menciptakan
paradigma baru dalam dunia pemasaran yang lebih dinamis, presisi, dan berbasis kolaborasi
teknologi.

Tabel 1: Pendekatan Strategi Pemasaran Bank Syariah terhadap Generasi Muda

Edukasi Digital Literasi keuangan syariah Tinggi
Media Sosial Interaksi dan kampanye visual Menengah
Kolaborasi dengan Influencer Membangun citra positif bank Tinggi
Islami syariah

Program Komunitas dan Event Kedekatan emosional dan sosial Tinggi
Islami

Inovasi  Layanan  Berbasis Kemudahan  dan aksesibilitas  Tinggi
Teknologi layanan keuangan
Penjelasan:

Berdasarkan pendekatan teoritis, strategi pemasaran yang dilakukan bank syariah dalam
menjangkau generasi muda menekankan integrasi nilai-nilai keislaman dengan pendekatan
digital modern. Penggunaan media sosial, kolaborasi dengan influencer muslim, dan
penyelenggaraan event islami merupakan upaya untuk menanamkan citra religius sekaligus
modern di mata generasi muda. Teori komunikasi pemasaran menyebutkan bahwa
keberhasilan strategi tidak hanya ditentukan oleh media yang digunakan, tetapi oleh keterkaitan
antara pesan yang disampaikan dan nilai-nilai personal target audiens.

Strategi berbasis edukasi digital juga menjadi penting dalam meningkatkan literasi
keuangan syariah, yang masih menjadi tantangan di kalangan muda. Program literasi ini tidak
hanya bertujuan menyampaikan informasi, tetapi juga menanamkan pemahaman mendalam
tentang keuangan Islam secara aplikatif. Hal ini sejalan dengan teori pemasaran islami yang
menekankan pentingnya mendidik masyarakat sebagai bagian dari proses promosi yang
beretika dan bernilai ibadah.
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Tabel 2: Kesesuaian Produk Bank Syariah dengan Kebutuhan Generasi Muda

Tabungan Digital Syariah Akses  melalui  aplikasi Tinggi
mobile
Pembiayaan Pendidikan Cicilan ringan dan bebas riba = Menengah
Investasi Halal (Reksa Dana Transparan dan sesuai prinsip  Tinggi
Syariah) syariah
QRIS Syariah Pembayaran praktis tanpa Tinggi
bunga
Donasi dan Sedekah Terhubung ke platform amal Menengah
Otomatis islami
Penjelasan:

Berdasarkan kajian teori perilaku konsumen muda, preferensi mereka cenderung pada
produk yang memberikan kenyamanan, nilai spiritual, dan kemudahan teknologi. Tabungan
digital, QRIS syariah, dan investasi halal menjadi solusi menarik karena menawarkan
fleksibilitas sekaligus kesesuaian syariah. Teori adopsi inovasi menjelaskan bahwa konsumen
muda termasuk dalam kelompok early adopters yang akan tertarik pada layanan yang tidak
hanya baru tetapi juga bermakna dan bernilai sosial.

Donasi otomatis dan pembiayaan pendidikan menunjukkan bahwa generasi muda juga
mempertimbangkan aspek kebermanfaatan sosial dan kebutuhan masa depan dalam memilih
produk bank. Oleh karena itu, pengembangan produk bank syariah harus didasari pada
pemahaman mendalam terhadap kebutuhan riil generasi muda yang kompleks dan
multidimensional. Kesesuaian ini bukan hanya soal fungsi, tetapi juga makna dan nilai yang
mereka rasakan dari produk tersebut.

Tabel 3: Tantangan Strategi Pemasaran Bank Syariah terhadap Generasi Muda

Rendahnya Literasi Keuangan Syariah Kurangnya pemahaman terhadap produk

Kurangnya Inovasi Komunikasi Visual Pesan tidak tersampaikan dengan baik

Citra Kaku pada Bank Syariah Tidak menarik bagi segmen muda

Kurangnya Integrasi dengan Komunitas Minimnya keterikatan sosial

Kompetitor dari Fintech Konvensional Berkurangnya minat pada layanan syariah
Penjelasan:

Secara teoritis, tantangan pemasaran bank syariah berkaitan erat dengan persepsi
konsumen terhadap bank sebagai lembaga formal dan konservatif. Generasi muda yang lebih
dinamis cenderung menghindari layanan yang terkesan kaku dan kurang responsif. Teori

identitas merek menyatakan bahwa konsumen akan tertarik pada merek yang mencerminkan
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nilai dan gaya hidup mereka. Oleh karena itu, pembaruan citra visual dan gaya komunikasi
menjadi krusial.

Persaingan dengan fintech konvensional juga menjadi tantangan besar karena fintech
menawarkan layanan yang cepat, fleksibel, dan mudah digunakan. Dalam hal ini, bank syariah
perlu mengembangkan layanan keuangan digital yang setara secara teknologi namun unggul
dari segi spiritual dan etis. Pendekatan kolaboratif dengan komunitas muslim muda dan
integrasi nilai sosial ke dalam strategi pemasaran dapat menjadi solusi yang efektif mengatasi
tantangan tersebut.

Tabel 4: Potensi Inovasi Pemasaran Berbasis Digital dan Nilai Islam

Kampanye Dakwah Finansial di Konten pendek, edukatif, dan Tinggi

TikTok ringan

Webinar Keuangan Islami = Edukasi dua arah dan responsif Tinggi

Interaktif

Aplikasi Konsultasi Syariah Fitur tanya jawab dan panduan Menengah
praktis

Loyalty Program dengan Amal Poin loyalitas dikonversi ke Tinggi

Sosial sedekah

Konten Podcast Keuangan Islami  Format audio fleksibel untuk anak Menengah
muda

Penjelasan:

Potensi inovasi pemasaran yang menggabungkan nilai-nilai Islam dengan pendekatan
digital sangat besar dalam menarik minat generasi muda. Kampanye dakwah finansial yang
dikemas dalam bentuk konten pendek di TikTok dan Instagram Reels merupakan pendekatan
baru yang efektif karena sesuai dengan karakteristik konsumsi media generasi muda. Dalam
teori komunikasi dua arah, interaktivitas dan keterlibatan pengguna menjadi kunci untuk
membangun kedekatan emosional dan loyalitas jangka panjang.

Selain itu, loyalitas nasabah dapat ditingkatkan melalui program-program yang
menyentuh aspek spiritual mereka, seperti program sedekah otomatis melalui poin loyalitas.
Inovasi seperti aplikasi konsultasi syariah juga memiliki nilai tambah edukatif, di mana
nasabah muda tidak hanya menggunakan layanan keuangan, tetapi juga belajar dan bertumbuh
secara spiritual. Strategi ini mendukung teori nilai pelanggan yang menyatakan bahwa
konsumen akan setia pada merek yang tidak hanya memberikan keuntungan fungsional, tetapi

juga kontribusi emosional dan sosial.
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5. KESIMPULAN

Kesimpulan ini menegaskan bahwa efektivitas strategi pemasaran bank syariah dalam
menarik minat nasabah muda sangat bergantung pada kemampuan bank dalam
mengintegrasikan nilai-nilai islami dengan pendekatan digital yang relevan dengan
karakteristik generasi muda. Strategi yang mencakup edukasi keuangan berbasis media sosial,
inovasi layanan digital, serta kolaborasi dengan figur muslim yang berpengaruh mampu
membangun citra positif dan meningkatkan ketertarikan terhadap produk-produk syariah.
Namun, tantangan seperti rendahnya literasi keuangan syariah dan terbatasnya diversifikasi
produk menunjukkan perlunya pendekatan yang lebih adaptif dan komunikatif. Bank syariah
perlu terus memperkuat pendekatan edukatif dan membangun kedekatan dengan komunitas
muda melalui media yang mereka sukai. Dengan strategi yang tepat dan nilai-nilai yang kuat,
bank syariah berpotensi menjadi pilihan utama generasi muda yang menginginkan layanan

keuangan yang tidak hanya modern tetapi juga sesuai dengan prinsip keislaman.
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