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ABSTRAK
Kehadiran teknologi yang semakin berkembang mempengaruhi industri perbankan yang mulai menerapkan sistem pembayaran non tunai dengan menggunakan scan QR code atau sistem QRIS melalui gadget. QRIS ini tentunya sangat mempermudah dan mempercepat transaksi. Namun, kemudahan tersebut masih belum bisa dirasakan oleh masyarakat atau pelaku usaha yang masih kurang literasi sehingga hal tersebut menjadi kendala dalam peningkatan jumlah merchant QRIS BSI.
Penelitian ini bertujuan untuk: 1) Menganalisis strategi promosi QRIS yang diterapkan oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS, 2) Mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi strategi tersebut, 3) Dampak terhadap pertumbuhan jumlah merchant QRIS. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan menggunakan pendekatan field research. Data dan sumber data didapat dari pihak BSI KCP Pare. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik pengolahan data dilakukan dengan editing, organizing, dan penentuan hasil. Teknik analisis data dilakukan dengan pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Teknik pengecekan keabsahan data dilakukan dengan menggunakan triangulasi sumber. 
[bookmark: _Hlk195480901]Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) Strategi promosi yang dilakukan oleh BSI KCP Pare yaitu personal selling (penjualan secara pribadi), public relation (hubungan masyarakat), dan direct marketing (pemasaran langsung). 2) Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi promosi antara lain sifat pasar, faktor produk, dan faktor tahap siklus hidup produk QRIS yang baik. 3) Dampak ditetapkannya strategi promosi tersebut adalah berupa peningkatan jumlah merchant QRIS sebesar 80-100% setiap tahunnya dan mendapatkan testimoni positif dari merchant QRIS. 
Kata Kunci : Strategi promosi, QRIS, Bank Syariah Indonesia.
ABSTRACT
The presence of increasingly developing technology has influenced the banking industry which has begun to implement a non-cash payment system using a QR code scan or QRIS system via gadgets. QRIS certainly makes transactions much easier and faster. However, this convenience has not been felt by the public or business actors who are still lacking in literacy, so this has become an obstacle in increasing the number of BSI QRIS merchants. 
This study aims to: 1) Analyze the QRIS promotion strategy implemented by BSI KCP Pare in increasing the number of QRIS merchants, 2) Identify the factors that influence this strategy, 3) Impact on the growth of the number of QRIS merchants. This study is a qualitative study using a field research approach. Data and data sources were obtained from BSI KCP Pare. Data collection techniques were carried out through observation, interviews, and documentation. Data processing techniques were carried out by editing, organizing, and determining results. Data analysis techniques were carried out by collecting data, reducing data, presenting data, and drawing conclusions. The data validity checking technique was carried out using source triangulation.  
The results of the study indicate that: 1) The promotional strategies carried out by BSI KCP Pare are personal selling, public relations, and direct marketing. 2) Factors that influence the promotional strategy include market characteristics, product factors, and good QRIS product life cycle stage factors. 3) The impact of establishing the promotional strategy is an increase in the number of QRIS merchants by 80-100% each year and getting positive testimonials from QRIS merchants. 
Keywords: Promotion strategy, QRIS, Bank Syariah Indonesia.
A. PENDAHULUAN

Di era digitalisasi saat ini, tentunya perkembangan teknologi akan terus mengalami peningkatan secara pesat, terutama dalam meringankan dan memudahkan pekerjaan seseorang maupun suatu perusahaan. Pada bidang teknologi selalu membutuhkan inovasi tanpa batas untuk memberikan kontribusi untuk meringankan pekerjaan untuk efisiensi perusahaan. Sebuah teknologi yang berkembang tentunya juga menyebar di industri keuangan atau perbankan, terutama sebagai alat pembayaran transaksi agar lebih mudah. Alat pembayaran atau transaksi tersebut akan memberikan berbagai macam manfaat teruatama kemudahan dalam bertransaksi karena menghemat waktu, biaya, dan tenaga. (Tarantang, 2019).
Pada industri perbankan syariah, adapun jenis-jenis alat transaksi non tunai atau digital banking, salah satunya adalah QRIS (Quick Response Code Indonesian Standard) yang merupakan alat pembayaran digital dengan standarisasi pembayaran dengan cara scan kode QR. Saat ini pembayaran non-tunai atau digital sudah banyak digunakan sebagian besar masyarakat. Mereka memilih menggunakan aplikasi pembayaran digital baik dari bank maupun non-bank seperti m-banking dan dompet digital. Aplikasi-aplikasi tersebut memungkinkan penggunanya untuk dapat menyimpan uang dengan nominal tertentu pada aplikasi yang aksesnya dapat melalui gadget atau HP. Bank Indonesia (BI) telah menciptakan standar berbasis QR pada 17 Agustus tahun 2019, yang mana dapat digunakan untuk pembayaran aplikasi mobile banking, e-wallet, atau e-money yang diberi nama QRIS. Adanya peluncuran standar QR ini oleh Bank Indonesia adalah hasil dari penerapan Sistem Pembayaran Indonesia (SPI) yang di informasikan di bulan Mei tahun 2019. (Bank Indonesia, 2020).
Seiring berkembangnya zaman, perilaku mayoritas masyarakat pun ikut berubah dengan ditandai dengan malasnya menggunakan uang tunai dalam hal pembayaran. Mayoritas beranggapan bahwa melakukan pembayaran dengan cara tunai cenderung menyusahkan dan ribet. Hal ini banyak terjadi di kalangan anak-anak muda yang lebih tertarik untuk melakukan pembayaran dengan cashless. Hal ini didukung dengan perkembangan pesat uang elektronik pada masa pandemi Covid-19 dimana untuk meminimalisir kontak fisik, uang elektronik marak digunakan sebagai sistem pembayaran. Ditambah lagi pembayaran menggunakan sistem mata uang digital dinilai lebih praktis serta efisien karena banyaknya diskon dan promo yang diberikan oleh platform-platform tertentu jika melakukan pembayaran menggunakan uang elektronik. Dilihat dari segi proses, pembayaran menggunakan uang elektronik ini juga lebih sederhana karena semua transaksi bisa dilakukan melalui satu aplikasi. Salah satu contoh pembayaran dengan uang elektronik yaitu pembayaran menggunakan QR code.
Pada penelitian ini dikarenakan banyaknya masyarakat dan nasabah pelaku usaha masih kurang literasi terhadap produk QRIS, maka pembayaran menggunakan sistem digital ini belum banyak dimengerti oleh sekelompok orang yang belum memahami sistem pembayaran digital. Meskipun QRIS memenuhi target, namun realitanya masih banyak masyarakat yang kurang literasi menyebabkan ketidak mauan dalam menggunakan QRIS. Padahal secara teori, kehadiran QRIS ini seharusnya memudahkan pembayaran terutama bagi pelaku usaha karena lebih praktis, mudah, tanpa perlu menyiapkan uang tunai untuk kembalian. Oleh karena itu, dengan adanya kendala tersebut, peneliti tertarik untuk menganalisis strategi promosi yang diterapkan oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS.
B. KAJIAN TEORI
1. [bookmark: _Toc198073566]Definisi Strategi Promosi

Menurut Moekijat, strategi promosi merupakan aktivitas suatu perusahaan untuk meningkatkan penjualan dengan menggunakan cara komunikasi yang meyakinkan bagi para konsumen.(Moekijat, 2000). Sedangkan Lamb, Hair dan McDaniel, strategi promosi merupakan rencana untuk pemanfaatan yang efektif dari berbagai elemen promosi seperti periklanan, public relation¸ penjualan pribadi, dan sales promotion.(Charles Lamb, McDaniel et al., 2001).
Berdasarkan dua teori dari para ahli di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi promosi adalah sebuah kegiatan yang terencana yang bertujuan untuk memberi informasi, membujuk, serta mempengaruhi konsumen agar memutuskan untuk menggunakan produk sehingga tujuan yang ditetapkan dapat tercapai.(Wahyuni, 2019).
2. [bookmark: _Toc198073567]Promotion Mix
Anisatun Nurul mendefinisikan promotional mix sebagai gabungan strategi yang paling optimal sari berbagai variabel seperti periklanan, personal selling, dan alat promosi yang lain, yang mana kesemua variabel ini dirancang untuk mencapai tujuan dari program promosi atau penjualan.(Uluwiyah, 2022). Yang termasuk kedalam promotional mix antara lain:
a) Advertising (Periklanan)
Advertising atau periklanan adalah komunikasi berbentuk non pribadi yang dilaksanakan oleh perusahaan atau individu melalui media-media dengan mengeluarkan sejumlah biaya. Periklanan dimanfaatkan untuk menyampaikan informasi segala bentuk yang ingin disampaikan oleh pihak bank, hal tersebut biasanya berupa produk, kegunaan produk, harga, ataupun cara penggunaan, serta keunggulan dengan produk yang lain dari pesaing.(Melati, 2020).
b) Personal Selling (Penjualan Secara Pribadi)
Personal selling merupakan bentuk promosi secara tatap muka atau langsung (door to door) yang terjadi antara penjual dan calon konsumen dengan tujuan untuk mengenalkan dan memahamkan produk kepada calon pelanggan agar terbentuk keputusan untuk membeli. Personal selling dijalankan secara pribadi antara pihak bank dengan nasabah agar nasabah memiliki ketertarikan untuk menggunakan sebuah produk yang ditawarkan.(Melati, 2020).
c) Public Relation (Hubungan Masyarakat)
Public relation merupakan tindakan komunikasi yang dilakukan oleh suatu perusahaan dalam rangka mempengaruhi opini, persepsi, sikap, dan keyakinan kelompok besar terhadap perusahaan tersebut. Public relation ini membagikan informasi serta komunikasi dengan tujuan untuk membangun hubungan yang baik.(Uluwiyah, 2022).
d) Direct Marketing (Pemasaran Langsung)
Direct marketing atau strategi pemasaran langsung adalah salah satu bentuk pemasaran yang paling efektif karena menggunakan sistem pemasaran yang interaktif yang memanfaatkan beragam media komunikasi guna meningkatkan ketertarikan pelanggan terhadap produk dengan spesifik, instan, serta terukur. (Fandy, 2008). Di dalam strategi direct marketing terdapat 6 chanel atau saluran yang dapat digunakan antara lain direct order, direct mail, direct response, telemarketing, direct selling, serta digital marketing. Selain chanel atau saluran, dalam strategi direct marketing atau pemasaran langsung terdapat 3 indikator yaitu informasi, target pasar, dan kreatifitas. 
e) Sales Promotion (Promosi Penjualan)
Promosi penjualan atau sales promotion adalah kegitan promosi yang dilakukan guna meningkatkan penjualan dengan cara memberikan hadiah berupa potongan harga dalam jangka waktu tertentu dan untuk barang-barang tertentu. (Kasmir, 2004).
3. [bookmark: _Toc198073568]Faktor Yang Mempengaruhi Strategi Promosi

Faktor yang mempengaruhi strategi promosi menurut Basu dan Irawan ada empat, diantaranya yang pertama ada faktor anggaran, sifat pasar, faktor produk, dan faktor tahap siklus hidup produk.(Swastha dan Irawan, 2008). Adapun penjelasannya sebagai berikut: 
a) Faktor Anggaran
Dalam bisnis, pihak yang memiliki jumlah dana yang besar tentunya mempunyai kesempatan besar dalam mengkombinasikan serta memanfaatkan elemen-elemen promosi. Di lain sisi, lemahnya keuangan dalam suatu bisnis akan memberikan efek yang kurang efektifnya kegiatan promosi. (Marlina, 2022).
b) Sifat Pasar
Sifat pasar memiliki beberapa macam hal yang dapat mempengaruhi, yaitu luas pasar secara geografis, konsentrasi pasar, dan jenis pembeli. Berikut penjelasannya: 
1) Sifat pasar dilihat dari luas pasar secara geografis
Luas pasar secara geografis disini dapat dilihat dari perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal dan perusahaan yang memiliki pasar internasional. Untuk perusahaan yang memiliki pasar lokal saja, dapat dilakukan hanya menggunakan personal selling, namun untuk perusahaan yang memiliki pasar internasional dapat ditambah untuk melakukan promosi dengan memanfaatkan periklanan. (Marlina, 2022).  
2) Sifat pasar dilihat dari konsentrasi pasar
Konsentrasi pasar ini dilakukan sebuah perusahaan untuk melihat jumlah calon pengguna dan pembeli, jumlah pengguna dan pembeli yang potensial. Apabila sebuah perusahaan mentapkan target pasarnya hanya kelompok atau orang-orang tertentu, maka alat promosi yang digunakan jelas beda dengan perusahaan yang target pasarnya seluruh masyarakat atau banyak kelompok. (Marlina, 2022).
3) Sifat pasar dilihat dari jenis pembelinya
Jenis pembeli disini juga mempengaruhi strategi promosi yang dilakukan pada sebuah perusahaan. Hal ini dapat dilihat melalui sasaran yang dituju oleh perusahaan, apakah pembeli tersebut merupakan pembeli industri, atau kemungkinan sebagai konsumen rumah tangga, atau dapat juga sebagai perantara pedagang. (Marlina, 2022).
c) Faktor Produk
Suatu perusahaan dalam melakukan kegiatan promosi pastinya dipengaruhi oleh jenis dari produknya, yaitu antara barang konsumsi atau industri. Karakteristik produk sangat mempengaruhi bagaimana perusahaan menjalankan strategi promosi. Untuk melakukan promosi terhadap barang konsumsi ada berbagai macam cara, yaitu menentukan apakah barang tersebut shoping, konvenien, atau spesial. Biasanya perusahaan dalam mempromosikan barang konvenien adalah dengan menggunakan periklanan, karena distribusinya luas dan tidak membutuhkan demonstrasi. Selanjutnya promosi terhadap barang industri, cara melakukan promosi instalasi pastinya berbeda dengan operating supplies. Umumnya perusahaan melakukan strategi promosi untuk barang industri seperti barang dengan harga yang tinggi serta barang instalasi dengan menggunakan personal selling. (Marlina, 2022).
d) Faktor Tahap Siklus Hidup Produk
Tahap siklus hidup produk atau product life style memiliki tahapan-tahapan diantaranya adalah tahap perkenalan, tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan, tahap kejenuhan, dan tahap penurunan. Pada tahap awal yaitu perkenalan, penjual harus bisa terlebih dahulu mendorong untuk meningkatkan primary demand atau permintaan untuk satu macam produk, bukan selective demand atau permintaan produk dengan merk tertentu. Maksudnya adalah perusahaan harus mempromosikan suatu produk secara umum terlebih dahulu kepada pembeli, sebelum mempromosikan dengan fokus pada satu merk tertentu. (Marlina, 2022).
C. METODE PENELITIAN
[bookmark: _Hlk191385399]Pada penelitian ini merupakan penelitian kualitatif menggunakan pendekatan field research. Penelitian kualitatif didefinisikan sebagai penelitian dengan usaha mengetahui permasalahan mengenai apa yang terjadi oleh subjek penelitian seperti strategi, faktor, dan dampak yang dikaji dalam bentuk deskripsi. Peneliti memilih menggunakan metode kualitatif dikarenakan metode ini lebih memiliki sifat realitas sosial yang terbangun. Penelitian kualitatif ini menggunakan data hasil observasi di BSI KCP Pare, wawancara dengan pihak bank seperti customer service, pemimpin tim mikro, anggota tim funding, tim MBR, dan dokumentasi berupa foto nasabah dan pihak bank. Metode ini membahas rumusan masalah yaitu bagaimana strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS, faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS, serta dampak strategi promosi yang dilakukan oleh BSI KCP Pare terhadap peningkatan jumlah merchant QRIS.  
Sedangkan field research atau penelitian lapangan adalah penelitian yang informasi atau datanya diperoleh langsung dari sasaran penelitian yang disebut sebagai informan dengan cara instrumen pengumpulan data seperti, observasi, angket, wawancara, dan sebagainya. (Rahmadi, 2011).
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D. HASIL DAN PEMBAHASAN
1. [bookmark: _Toc198073581]Strategi Promosi Oleh BSI KCP Pare Dalam Meningkatkan Jumlah Merchant QRIS 
Strategi promosi merupakan kegiatan yang direncanakan untuk meningkatkan penjualan sebuah produk dengan menggunakan cara komunikasi yang baik dengan tujuan memberi informasi, membujuk, dan mempengaruhi agar mau menggunakan produk yang dipromosikan untuk meningkatkan jumlah. Adapun strategi promosi menurut Anisatun Nurul yaitu menggunakan periklanan, personal selling¸ hubungan masyarakat, pemasaran langsung, dan promosi penjualan. (Uluwiyah, 2022). Adapun bauran promosi tersebut yang diterapkan oleh BSI KCP Pare yaitu:
a) Advertising (Periklanan)
Pada penelitian mengenai strategi promosi melalui periklanan oleh BSI KCP Pare ini telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare tidak menetapkan strategi promosi dengan periklanan dalam promosi QRIS untuk meningkatkan jumlah merchant QRIS. Hal ini dikarenakan strategi menggunakan periklanan seperti brosur, iklan, papan nama, bersifat nasional. Sehingga cabang seperti BSI KCP Pare hanya membagikan informasi QRIS yang didapatkan melalui Whatsapp dan Instagram. Mereka hanya membantu dalam menyalurkan informasi yang didapatkan dari pusat melalui media sosial pribadi mereka. Hal tersebut karena tim marketing BSI KCP Pare menyasar pelaku usaha yang lebih mudah jika dilakukan dengan personal selling. 
Dari hasil penelitian strategi promosi dengan periklanan oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS ini tidak dilaksanakan karena BSI KCP Pare iklan yang dibuat oleh cabang seperti BSI KCP Pare ini tidak ada karena berasal dari pusat dan sifatnya nasional. Hal ini juga tidak sesuai dengan teori dikemukakan oleh Anisatun Nurul bahwa seharusnya strategi periklanan ini dapat meningkatkan penggunaan sebuah produk QRIS dengan memberi informasi secara menarik melalui iklan, dan dapat meningkatkan jumlah merchant dengan cara penyebaran brosur, siaran radio, papan nama, majalah, dan koran. 
b) Personal Selling (Penjualan Secara Pribadi)
Pada penelitian mengenai strategi promosi personal selling oleh BSI KCP Pare ini telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare telah menetapkan strategi personal selling sebagai strategi utama dalam promosi QRIS untuk meningkatkan jumlah merchant. Hal ini dilakukan oleh pihak bank dengan melakukan penawaran langsung secara tatap muka diluar maupun dalam perusahaan. Personal selling yang dilakukan diluar perusahaan dilaksanakan dengan cara pihak datang langsung ke toko-toko, pasar, ataupun seluruh usaha yang dimiliki oleh nasabah. Hal tersebut dengan tujuan menjelaskan dan memberikan pemahaman mengenai produk QRIS itu apa, cara mendaftarnya bagaimana, syaratnya apa saja, keunggulan dan manfaatnya, yang kemudian ditawarkan apakah nasabah tersebut berminat menggunakan atau tidak. 
Sedangkan personal selling yang di lakukan di dalam perusahaan dilaksanakan dengan menawarkan QRIS kepada nasabah pada saat pembukaan rekening pertama kali dengan dibantu oleh customer service apabila nasabah tersebut memiliki usaha. Tidak hanya customer service, seluruh pihak seperti security juga ikut menawarkan secara tatap muka kepada nasabah pada saat menyambut kedatangan didepan pintu dan memahami kebutuhan nasabah. Dilakukannya strategi personal selling ini bertujuan untuk memudahkan dalam mengidentifikasi nasabah dan menganalisa lapangan oleh pihak BSI KCP Pare sendiri karena prosesnya lebih cepat dalam mendapat respon nasabah dibandingkan strategi promosi yang lain. 
Dari hasil penelitian strategi promosi personal selling atau door to door oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS sudah diterapkan dengan baik dan sudah sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Anisatun Nurul, yang mana promosi menggunakan personal selling dilakukan dengan tatap muka baik didalam maupun luar perusahaan oleh pihak bank dengan nasabah dengan maksud mengenalkan, dan memberikan pemahaman produk QRIS agar tertarik untuk memutuskan penggunaan QRIS pada usaha nasabah.
c) Public Relation (Hubungan Masyarakat)
Pada penelitian mengenai strategi promosi public relation atau hubungan masyarakat oleh BSI KCP Pare ini telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare telah menetapkan strategi hubungan masyarakat sebagai salah satu strategi dalam promosi QRIS untuk meningkatkan jumlah merchant. Hal ini dilakukan oleh pihak bank dengan mengadakan event pada hari-hari tertentu seperti hari ulang tahun BSI, seminar, expo, dan aktivitas yang lain yang melibatkan banyak masyarakat atau nasabah terutama yang memiliki usaha. Hal tersebut dilakukan dengan tujuan meningkatkan literasi masyarakat terhadap produk digital salah satunya QRIS. Pada waktu tersebut dimanfaatkan untuk mengenalkan produk dari sisi manfaat dan kegunaanya, serta bagi nasabah atau masyarakat ada yang berminat dan memiliki usaha, dapat langsung ditindak lanjut oleh pihak bank untuk melakukan pendaftaran. 
Dari hasil penelitian strategi promosi hubungan masyarakat oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS sudah diterapkan dan sudah sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Anisatun Nurul, yang mana promosi menggunakan hubungan masyarakat oleh BSI KCP Pare dilakukan dengan mengadakan event seperti expo, seminar sosialisasi pada hari-hari peringatan seperti hari ulang tahun BSI dengan tujuan memanfaatkan kegiatan yang berhubungan dengan masyarakat untuk meningkatkan literasi atau pemahaman mengenai produk QRIS, sehingga masyarakat atau nasabah BSI itu sendiri khusunya pelaku usaha dapat tertarik dan mau menggunakan QRIS sebagai alat pembayaran pada usaha mereka. 
d) Direct Marketing (Pemasaran Langsung)
Pada penelitian mengenai strategi promosi pemasaran langsung oleh BSI KCP Pare ini telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare telah menetapkan strategi pemasaran langsung sebagai salah satu strategi dalam promosi QRIS untuk meningkatkan jumlah merchant. Hal ini dilakukan oleh pihak BSI KCP Pare dengan memanfaatkan media komunikasi yaitu sosial media atau saluran online. Seluruh pihak bank mulai dari branch manager, customer service, security, teller, marketing, cleaning service, dan pihak lain dengan aktif membagikan informasi mengenai iklan produk QRIS yang didapatkan dari pusat dengan mengupload story Whatsapp dan Instagram pribadi mereka. Hal tersebut bertujuan jika ada nasabah yang berminat menggunakan atau hanya sebatas tertarik, dapat langsung ditindak lanjuti oleh pihak bank, kemudian akan dibantu untuk proses selanjutnya hingga pembukaan QRIS oleh nasabah pelaku usaha berjalan dengan baik hingga selesai.
Dari hasil penelitian strategi promosi pemasaran langsung  oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS sudah diterapkan dan sudah sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Anisatun Nurul, yaitu promosi BSI KCP Pare dilakukan dengan memanfaatkan media komunikasi yaitu media sosial. Hal tersebut menyebabkan seluruh pihak bank memiliki peran dalam kegiatan promosi QRIS dengan memanfaatkan aplikasi Whatsapp dan Instagaram pribadi mereka dengan tujuan untuk menyebarluaskan informasi produk QRIS. selain itu dapat memudahkan pihak bank dalam menindak lanjuti nasabah yang berminat menggunakan QRIS.
e) Sales Promotion (Promosi Penjualan)
Pada penelitian mengenai strategi promosi pemasaran langsung oleh BSI KCP Pare ini telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare tidak menetapkan strategi promosi dengan pemasaran langsung dalam promosi QRIS untuk meningkatkan jumlah merchant. Hal ini dikarenakan strategi promosi penjualan tidak menjadi fokus utama mereka karena lebih mengutamakan penggunaan strategi promosi dengan personal selling yaitu dengan tatap muka secara personal dengan nasabah. Selain itu, promosi pada BSI KCP Pare dijalankan dengan menggunakan media sosial serta event-event. Strategi promosi tersebut dilakukan karena lebih mempertimbangkan kebutuhan perusahaan.
Dari hasil penelitian strategi promosi dengan promosi penjualan oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS ini tidak dilaksanakan karena BSI KCP Pare tidak memfokuskan pada strategi tersebut dengan penyebab karena tidak sesuai dengan kebutuhan perusahaan. Sehingga BSI KCP Pare lebih mengutamakan penggunaan strategi promosi personal selling, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Hal ini juga tidak sesuai dengan teori dikemukakan oleh Anisatun Nurul bahwa seharusnya strategi promosi dengan promosi penjualan ini dapat meningkatkan penggunaan sebuah produk dengan pemberian hadiah, insentif, voucher, dan sebagainya.
2. [bookmark: _Toc198073582]Faktor Yang Mempengaruhi Strategi Promosi Oleh BSI KCP Pare Dalam Meningkatkan Jumlah Merchant QRIS 
Menurut teori yang dikemukakan oleh Basu dan Irawan terdapat empat faktor yang bisa mempengaruhi stratgi promosi, diantaranya adalah faktor anggaran, sifat pasar, faktor produk, dan faktor tahap siklus hidup produk. (Swastha dan Irawan, 2008). Berikut analisis keempat faktor tersebut yang diterapkan oleh BSI KCP Pare:
a) Faktor Anggaran
Pada penelitian mengenai faktor dana atau anggaran pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare tidak memiliki anggaran khusus untuk promosi produk QRIS itu sendiri. Dana promosi yang dimiliki oleh setiap cabang digunakan untuk event, seminar, expo dimana kegiatan tersebut digunakan untuk promosi seluruh produk yang ada BSI KCP Pare termasuk diluar QRIS. Bahkan, BSI KCP Pare sendiri menjalankan promosi QRIS tanpa memerlukan biaya karena strategi utama yang digunakan adalah personal selling yang mana pihak bank menawarkan QRIS secara langsung tatap muka baik didalam maupun luar perusahaan. 
Dari hasil penelitian faktor anggaran sebagai faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS ini tidak dilaksanakan, karena BSI KCP Pare tidak memiliki anggaran khusus untuk promosi QRIS, karena promosi QRIS masih bergabung dengan produk yang lain. BSI KCP Pare sendiri lebih mengandalkan promosi dengan personal selling yang sangat minim biaya. Sehingga faktor anggaran tidak mempengaruhi berjalannya strategi promosi yang diterapkan, karena keberhasilan promosi tidak selalu bergantung pada besarnya dana yang diperoleh. Hal ini juga tidak sesuai dengan teori dikemukakan oleh Basu dan Swastha, bahwa seharusnya faktor dana yang besar akan memiliki kesempatan besar dalam keefektifan kegiatan promosi dan begitupun sebaliknya.



b) Sifat Pasar
Pada sifat pasar terdapat beberapa hal yang dapat mempengaruhi, yaitu luas pasar secara geografis, konsentrasi pasar, dan jenis pembeli. (Swastha dan Irawan, 2008). Berikut adalah analisa ketiga hal tersebut:
a. Sifat pasar dilihat dari luas pasar secara geografis
Pada penelitian mengenai sifat pasar berdasarkan luas pasar secara geografis pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare memfokuskan pengembangan produk QRIS pada pasar lokal dengan mengutamakan untuk pelaku usaha seperti UMKM yang dilakukan dengan personal selling. BSI KCP Pare menyatakan bahwa UMKM merupakan tulang punggung perekonomian di Indonesia, sehingga BSI KCP Pare lebih mengutamakan QRIS dalam negeri dengan mendukung para pelaku usaha UMKM daripada menyasar pasar internasional. Dengan adanya QRIS ini transaksi oleh pelaku usaha dapat memberikan kemudahan, praktis, cepat, dan untuk masyarakat lokal.
Dari hasil penelitian sifat pasar berdasarkan luas pasar secara geografis sebagai faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS ini, sudah dilaksanakan dengan memperluas dan mengembangkan pasar lokal yang mengutamakan UMKM dengan menggunakan personal selling. Hal ini juga sudah sesuai dengan teori Basu dan Swastha dengan menyesuaikan strategi promosi yang digunakan dengan luas pasar secara geografis.
b. Sifat pasar dilihat dari konsentrasi pasar
Pada penelitian mengenai sifat pasar berdasarkan konsentrasi pasar pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare dalam menentukan pengguna potensial QRIS dan jumlahnya yaitu dengan mentargetkan masyarakat atau nasabah yang memiliki usaha. Dalam menjalankan strategi promosi tersebut, BSI KCP Pare menggunakan strategi personal selling dengan turun ke lapangan menemui nasabah dan calon nasabah yang memiliki usaha. BSI KCP Pare memiliki target minimal dua untuk pembukaan QRIS setiap harinya, namun tim marketing memiliki target sendiri dengan lebih tinggi sekitar 8 hingga 10 nasabah per hari selama 25 hari kerja. Sehingga, tager pada satu bulan bisa mencapai sekitar 50 hingga 250 pembukaan QRIS oleh BSI KCP Pare.
Sedengkan metode promosi yang digunakan oleh BSI KCP Pare dalam promosi QRIS terhadap nasabah dan calon nasabah pengguna QRIS dengan menggunakan personal selling dengan terjun langsung ke pasar, dan toko-toko. Promosi dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS ini juga dilakukan melalui media sosial seperti Whatsapp dan Instagram pribadi seluruh pihak bank. Selain itu, dengan adanya sosialisasi, seminar, event yang dapat menangani permasalahan kurangnya literasi masyarakat dan masyarakat yang potensial namun masih suka menggunakan uang tunai untuk transaksi. Hal ini juga sudah sesuai dengan teori Basu dan Swastha yang menyatakan bahwa konsentrasi pasar dilakukan dengan melihat jumlah calon penggunanya dengan menyesuaikan strategi promosi yang paling cocok untuk digunakan.
c. Sifat pasar dilihat dari jenis pembelinya
Pada penelitian mengenai sifat pasar berdasarkan jenis pembelinya pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya BSI KCP Pare jenis pembeli ini maksudnya adalah merchant itu sendiri. Namun sebenarnya merchant bertindak sebagai pelaku usaha yang menjadi sasaran BSI KCP Pare untuk promosi QRIS ini. Hal tersebut karena target pasar yang dituju adalah seluruh nasabah dan calon nasabah selama mereka memiliki usaha, baik UMKM mauapun bukan, jadi mereka bukan pembeli. Dengan menetapkan sasaran ini, maka sangat menentukan strategi promosi oleh BSI KCP Pare yang menawarkan produk QRIS kepada pelaku usaha dengan tujuan memudahkan transaksi pada usaha mereka, dan lebih memanfaatkan pembayaran berbasis digital karena lebih praktis. Hal ini juga sudah sesuai dengan teori Basu dan Swastha yang menyatakan bahwa sifat pasar berdasarkan jenis pembeli dapat dilihat dari sasaran yang dituju oleh perusahaan.
c) Faktor Produk
Pada penelitian mengenai faktor produk pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya QRIS adalah produk layanan digital yang digunakan sebagai alat pembayaran berbasis digital non tunai menggunakan QR code. QRIS memiliki karakteristik yang memudahkan transaksi, karena dapat mengurangi peredaran uang palsu, transaksi menjadi lebih aman dan praktis, cashless, dan bagi pelaku usaha tidak perlu menyiapkan kembalian. Promosi QRIS pada BSI KCP Pare ini yang paling utama dengan menggunakan personal selling atau door to door terhadap nasabah atau pelaku usaha. Syarat utama untuk mendaftar menjadi merchant QRIS BSI adalah harus memiliki usaha dan memiliki rekening di BSI, jika belum maka dapat dibuatkan terlebih dahulu. Kemudian memiliki KTP atau usia diatas 18 tahun, dan memiliki perangkat elektronik yang mendukung.
Apabila nasabah atau pelaku usaha sudah memenuhi persyaratan diatas, maka dapat dilanjutkan dengan pengisian formulir pendaftaran merchant QRIS dengan bantuan pihak bank. Jika sudah dipastikan sesuai, maka dapat menunggu untuk pembuatan barcode yang kurang lebih tiga hari kerja. Setelah barcode diterbitkan oleh BSI, maka nasabah pelaku usaha sudah dapat menggunakan sebagai alat pembayaran pada usahanya. Dan bagi nasabah yang sudah memiliki rekening BSI dan ingin melakukan pendaftaran online, dapat dilakukan dengan melengkapi persyaratan yang tertera pada web online, dan setelah pesyaratan terpenuhi dan dinyatakan berhasil, maka kode QRIS akan dikirimkan melalui email. Sehingga hal ini juga sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Basu dan Swastha bahwa faktor produk dapat dilihat melalui karateristik produk itu sendiri dan strategi promosi yang dipilih untuk digunakan dalam sebuah perusahaan.
d) Faktor Tahap Siklus Hidup Produk
Pada penelitian mengenai faktor tahap siklus hidup produk pada faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya proses pengenalan, pertumbuhan, pendewasaan, kejenuhan, dan penurunan. Dimulai dari tahap perkenalan, BSI dengan aktif mengenalkan produk QRIS ini kepada pelaku usaha dalam bentuk seminar atau sosialisasi. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan literasi masyarakat mengenai produk pembayarann digital atau meningkatkan pemahaman. 
Tidak hanya berhenti disitu, pada proses pertumbuhan dan pendewasaan, pengembangan QRIS juga dilakukan dengan menggunakan pendekatan personal selling dengan turun langsung ke nasabah atau pelaku usaha untuk menjelaskan seputar produk QRIS tersebut. Strategi personal selling ini dipilih karena dapat membangun komunikasi dua arah karena pelaku usaha yang masih mendapat kendala sehingga dapat ditangani langsung oleh pihak bank secara langsung. Kemudian, pada tahap kejenuhan, yang dilakukan pihak BSI KCP Pare adalah penetapan target yang terus meningkat atau mempertahankan dari tahun ke tahun yang harus dicapai oleh pihak BSI. Apabila target semakin besar, maka akan semakin banyak pula nasabah atau pelaku usaha yang mau menjadi merchant QRIS BSI. BSI KCP Pare juga tidak mengalami penurunan bahkan terus meningkat, karena didorong dengan adanya target yang semakin besar. Hal ini juga sudah sesuai dengan teori Basu dan Swastha bahwa BSI sudah menetapkan faktor tahap silkus hidup dari perkenalan, pertumbuhan, pendewasaan, dan kejenuhan dengan baik.
3. [bookmark: _Toc198073583]Dampak Strategi Promosi Oleh BSI KCP Pare Dalam Meningkatkan Jumlah Merchant QRIS 
Pada penelitian mengenai dampak strategi promosi oleh BSI KCP Pare ini, telah ditemukan bahwasannya setelah penerapan strategi promosi, terdapat peningkatan jumlah merchant setiap tahunnya. Adapun jumlah nasabah dan jumlah merchant QRIS dari tahun 2021 hingga 2024 yaitu sebagai berikut:
Dari data tersebut, dapat diketahui bahwa jumlah merchant dan nasabah selalu meningkat setiap tahunnya dari tahun 2021 hingga 2024. Dimulai dari penetapan target sebanyak dua merchant per harinya, maka jika dalam satu bulan jumlah mencapai 50 merchant QRIS. Pihak marketing sendiri juga memiliki target individu yang cukup tinggi, yaitu sekitar 8 hingga 10 nasabah per harinya, sehingga jika dalam waktu satu bulan dapat mencapai 250 penerbitan QRIS. Begitupun dengan jumlah nasabah yang terus meningkat sebesar 80 hingga 100% setiap tahunnya. 
Hal tersebut didukung oleh target BSI KCP Pare yang selalu meningkat, diikuti dengan target invidu yang cukup tinggi. Namun tidak hanya itu, dampak yang dihasilkan juga berupa testimoni positif dari nasabah yang disebarkan melalui media sosial Instagram BSI pusat. Testimoni tersebut berupa komentar nasabah yang merasa terbantu dengan adanya QRIS seperti tidak perlu membawa uang tunai terlalu banyak, mengurangi berhadapan dengan uang palsu, lebih praktis, mudah, dan cepat yang mana dapat mempengaruhi masyarakat lain yang awalnya ragu menjadi tertarik untuk menggunakan. Dan yang paling utama adalah memudahkan pelaku usaha dalam bertransaksi berbasis digital untuk usaha mereka. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa strategi yang dilaksanakan oleh BSI KCP Pare telah memberikan dampak positif berupa kemudahan, keamanan, testimoni positif, serta kenaikan jumlah merchant QRIS.
KESIMPULAN
1. Strategi promosi QRIS yang diterapkan oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS menurut teori Anisatun Nurul meliputi periklanan, personal selling, hubungan masyarakat, pemasaran langsung, dan promosi penjualan. Namun setelah dilakukan penelitian, ditemukan bahwa BSI KCP Pare hanya menetapkan strategi personal selling, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Untuk personal selling dilakukan dengan mengunjungi langsung pelaku usaha di pasar, dan toko-toko. Untuk hubungan masyarakat dilakukan dengan mengadakan event, seminar, dan sosialisasi. Sedangkan pemasaran langsung dialkukan dengan meneruskan iklan melalui media sosial Whatsapp dan Instagram. Sedangkan periklanan dan promosi penjualan tidak digunakan karena tidak sesuai dengan kebutuhan perusahaan.
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS, menurut teori Basu dan Swastha meliputi faktor anggaran, sifat pasar, faktor produk, dan faktor tahap siklus hidup produk. Namun setelah dilakukannya penelitian, ketiga aspek kecuali faktor anggaran menjadi faktor yang mempengaruhi strategi promosi di BSI KCP Pare. Sehingga hal tersebut tidak sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Basu dan Swastha.
3. Dampak dari strategi promosi oleh BSI KCP Pare dalam meningkatkan jumlah merchant QRIS adalah peningkatan jumlah merchant QRIS sebesar 80% hingga 100% tiap tahun. Peningkatan tersebut didukung dengan testimoni positif dari merchant QRIS yang terbantu setelah menggunakan QRIS untuk usaha mereka.
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