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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

A. Deskripsi Data 

1. Sejarah Singkat PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk. Cabang 

Pembantu Tulungagung 

Bank muamalat merupakan bank syariah yang memiliki beberapa 

cabang dan juga cabang pembantu. Salah satunya PT. Bank Muamalat 

Indonesia Cabang Pembantu Tulungagung, yang merupakan cabang dari 

Bank Muamalat Kediri. Berdiri pada tanggal 1 Mei 2010 dan berkantor di 

Ruko Panglima Sudirman, Jalan Hasanudin No. 2, Kenayan, Kecamatan 

Tulungagung, Kabupaten Tulungagung, Provinsi Jawa timur dengan 

nomor telp (0355) 328500 fax (0355) 328070. Bank Muamalat Kediri 

membuat Cabang Pembantu di Kabupaten Tulungagung karena daerah 

Tulungagung dirasa memiliki potensi yang cukup baik yang dapat dilihat 

dari sumberdaya manusia beserta bisnis yang mereka geluti. Seperti 

industry konveksi, industry marmer, pembuatan keset, usaha peternakan 

susu sapi, usaha budi daya ikan tawar, perlengkapan TNI dan masih 

banyak lagi usaha kecil lainnya.1 

                                                           
1 Septiana Dwi Exmawati, Pengaruh Pelayanan Dan Keunggulan Produk Terhadap Kepuasan 

Nasabah di Bank Muamalat Tulungagung, (Tulungagung: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2014), Hal. 60 
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a. Visi dan Misi PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

Bank Muamalat Cabang Pembantu Tulungagung mempunyai visi 

dan misi yang sama dengan Bank Muamalat Pusat. 

1) Visi : Menjadi bank syariah utama di Indonesia, dominan di pasar 

spiritual, dikagumi di pasar rasional. 

2) Misi : menjadi role model Lembaga Keuangan Syariah dunia 

dengan penekanan ada semnagat kewirausahaan, keunggulan 

manajemen dan orientasi investasi yang inovatif untuk 

memaksimumkan nilai bagi stakeholder. 2 

 

b. Produk-produk PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung 

Dalam menawarkan produk-produknya kemasyarakat, PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung menggunakan prinsip syariah. 

Prinsip utama Bank Muamlat sebagai bank syariah adalah pada tatacara 

atau ketentuan pemberian imbalan yang dilakukan dengan sistem bagi 

hasil. Dengan demikian, realisasi imbalan yang diterima nasabah akan 

berbeda-beda setiap bulannya tergantung dari pendapatan hasil investasi 

yang dilakukan bank pada bulan yang bersangkutan. 

Berikut ini adalah macam-macam produk penghimpunan dana yang 

ada di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung:3 

 

 

                                                           
2 Bank Muamalat, Annual Report 2018, Hal. 22 
3Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
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1) Giro Wadi’ah 

Giro wadi’ah merupakan produk murni syariah yang 

menggunakan akad wadi’ah (titipan), tetapi nasabah akan 

mendapatkan bonus dari dana yang dititipkan di Bank Muamalat 

sebanyak dari pihak bank. 

2) Tabungan Muamalat 

Merupakan sarana investasi murni sesuai syariah yaitu 

menggunakan prinsip bagi hasil atau mudharabah. Yang mana 

dalam produk tabungan ini nassbah akan mendapatkan fasilitas yang 

memudahkan nasabah seperti mendapat ATM guna mempermudah 

nasabah untuk melakukan tarik tunai diseluruh ATM Bank 

Muamalat atau ATM bersama di seluruh Indonesia.4 

3) Tabungan TabunganKU 

Produk tabungan ini adalah sebuah produk tabungan biasa dan 

tidak ada fasilitas ATM, pengguna tabungan ini biasanya para 

pelajar atau mahasiswa.5 

4) Tabungan Muamalat Dollar 

Tabungan syariah dalam denominasi valuta asing UD Sollar 

(USD) dan Singapore Dollar (SGD) yang ditujukan untuk melayani 

                                                           
4 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 
5 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
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kebutuhan transaksi dan investasi yang lebih beragam, khususnya 

yang melibatkan mata uang USD dan SGD.6 

5) Tabungan Haji Arafah 

Tabungan ini diperlukan bagi seorang yang ingin menunaikan 

ibadah haji yang terencana sesuai dengan jangka waktu yang 

dikehendaki bisa dengan talangan. Maksudnya jika nasabah ingin 

segera menunaikan ibadah haji tetapi nasabahh tersebut belum 

memiliki dana yang cukup, maka bank bisa memberikan talangan 

dan nasabah dapat mengangsurnya. Adapun pilihan dengan uang 

tunai yaitu nasabah bisa mendaftar pemberangkatan haji dengan 

biaya secara kontan atau tunai melalui Bank Muamalat. yang 

terakhir dengan regular yaitu nasabah yang berencana menuaikan 

ibadah haji dengan biaya tabungan yang diangsur melalui Bank 

Muamalat dan ketika angsurannya sudah cukup untuk biasa 

pemberangkatan, maka nasabah dapat segera diberangkatkan.7 

6) Tabungan Muamalat Wisata 

Tabungan ini merupakan sebuah tabungan rencana yang 

didesain untuk memenuhi keinginan nasabah yang memiliki 

                                                           
6 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-

muamalat-dollar  diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

 
7 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-muamalat-dollar
http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-muamalat-dollar
http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
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rencana untuk berwisata sehingga nasabah dapat merencanakan 

keinginannya tersebut sesuai dengan kemampuannya.8 

7) Tabungan Hijrah Prima 

Tabungan ini untuk memenuhi kebutuhan transaksi bisnis 

sekaligus investasi dengan aman dan menguntungkan . tabungan ini 

dilengkapi dengan fasilitas Shar-E Debit Gold yang dapat 

digunakan diseluruh jaringan visa. Nisbah bagi hasil yang 

kompetitif dan fasilitas bebas biaya.9 

8) Deposito Mudharabah 

Produk deposito mudharabah yaitu sebuah pilihan investasi 

ekonomi syariah. Dengan pilihan jangka waktu yang menarik yaitu 

1, 3, 6 hingga 12 bulan. Bagi hasil yang tawarkan juga sangat 

kompetitif pada setiap bulannya dan dijamin untuk investasi usaha 

maupun kegiatan yang halal.10 

9) Deposito Fulinves 

Deposito fulinves yaitu sebuah produk dari bank Muamalat 

yang berakad mudharabah (bagi hasil). Deposito ini selain 

                                                           
8 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-

muamalat-wisata  diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

 

 
9 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-

hijrah-prima  diakses pada tanggal 10 Juni 2020 
10 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-muamalat-dollar
http://www.bankmuamalat.co.id/tabungan-consumer/tabungan-muamalat-dollar
http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
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menguntungkan tapi mempunyai fasilitas lain seperti mendapat 

asuransi jiwa.11 

10) DPLK (Dana Pensiun Lembaga Keuangan Syariah) Muamalat 

Merupakan roduk yang diberikan bagi nasabah yang ingin 

mempunyai tabungan hari tua setelah pensiun. Produk ini berprinsip 

seperti asuransi dengan angsuran minimal 50 ribu rupiah.12 

c. Keunggulan Produk di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung 

Produk Bank muamalat lebih mampu menjangkkau kalangan 

masyarakat. Transaksi lebih mudah karna Bank Muamalat ada di banyak 

tempat, meskipun tidak semua kabupaten ada kantor Bank Muamalat, 

tetapi Bank Muamalat bekerjasama dengan kantor pos seluruh Indonesia 

sehingga mempermudah nasbaah yang ada di daerah-daerah. Dan tidak 

hanya itu, Bank Muamalat juga bekerjasama dengan banyak bank lain 

untuk memudahkan nasabah yang ingin melakukan tarik tunai di seluruh 

Indonesia dengan menggunakan mesin ATM yang berlabel ATM bersama. 

Berdasarkan prinsip syariah, maksudnya dalam menjalankan 

operasional Bank Muamalat dari segi produk, perhitungan keuangan 

berdasarkan atas prinsip syariah yang mana dalam sistem operasionalnya 

diawasi oleh para ulama dan para cendikiawan muslim agar tetap sesuai 

                                                           
11 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 
12 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id 

diakses pada tanggal 10 Juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-corporate&lc=id
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dengan prinsip syariah dibawah naungan MUI yang disebut dengan Dewan 

Pengawas Syariah (DPS).13  

d. Job Description dan Pengembangan Job Description 

1) Sub Branch Manager 

Sub Branch Manager adalah seorang pimpinan dan pengawas 

kegiatan Bank Muamalat Cabang Pembantu sehari-hari sesuai 

dengan kebijaksanaan umum yang telah disetujui dewan komisariat 

dalam Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS). 

Tugas-tugas tanggung jawab pimpinan cabang: 

a) Bertanggung jawab secara keseluruhan terhadap operasional 

Bank Muamalat Cabang Pembantu Tulungagung. 

b) Sebagai coordinator seluruh crew Bank Muamalat Cabang 

Pembantu Tulungagung. 

c) Sebagai pelaksana kebijakan-kebijakan direksi terkait dengan 

operasional cabang pembantu. 

d) Mempunyai wewenang tertinggi di cabang pembantu. 

e) Pemegang limit pengeluaran biaya dan pembiayaan. 

2) Relationship Manager Funding 

Tugas-tugas pokok Relationship Manager Funding : 

a) Mencari calon nasabah yang potensial sebagai perolehan 

sumber dana. 

                                                           
13 Bank Muamalat Indonesia, http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-consumen 

diakses pada tanggal 10 juni 2020 

http://www.bankmuamalat.co.id/produk-layanan-consumen
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b) Melakukan proses pengiriman uang sesuai dengan permintaan. 

3) Customer Service 

Tugas-tugas Customer Service 

a) Memberikan keterangan atau pelayanan yang dibutuhkan oleh 

nasabah mengenai produk-produk di Bank Muamalat. 

b) Melayani setiap tamu atau nasabah yang bermaksdu bertemu 

dengan staff atau karyawan Bank Muamalat. 

c) Memberi nomor rekening tabungan ataupun deposito kepada 

nasabah baru sesuai dengan nomor urut. 

d) Menerima, memeriksa kelengkapan dan meregister berkas 

permohonan pembiayaan yang diajukan oleh calon nasabah 

pembiayaan dan kemudian menyerahkan kepada bagian 

marketing. 

e) Menerima dan melayani complain nasabah yang mengalami 

masalah. 

4) Teller 

Tugas-tugas Teller adalah : 

a) Mengatur dan memelihara saldo atau posisi uang kas yang ada 

dalam tempat khasanah bank. 

b) Pelaksanaan transaksi keuangan tunai, setoran dan 

pembayaran. 

c) Pelaksanaan mutasi uang tunai antar teller kantor kas dan 

berkewajiban membuat laporan kas harian. 
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5) Bagian Keamanan dan Urusan Rumah tangga Kantor (Non 

Bank Staff) 

Non Bank Staff bertugas dalam mengamankan kekayaan kantor 

serta pemeliharaan dan urusan rumah tangga lainnya. Bagian-bagian 

dana tugas-tugas pokok Non Bank Staff adalah : 

a) Security. Bertugas untuk siap siaga terhadap situasi kantor, 

memantau keluar masuknya nasabah dari kantor, menfull 

(mengeluarkan dan memasukan uang dari khasanah bersama 

teller dan pejabat bank), pengawalan penyetoran uang, serta 

membantu  customer service dalam penjualan shar-e. 

b) Office Boy bertugas memelihara kekayaan kantor dan 

membantu kegiatan kru yang lain. 

c) Driver bertugas dalam kegiatan transportasi dan memelihara 

kendaraan kantor.14 

 

 

 

 

                                                           
14 Prasetyo Rinie Budi Utami, Mitigasi Risiko Pembiayaan pada Perbankan Syariah (Studi Multi 

Situs Bank Muamalat Indonesia Capem Tulungagung dan Bank Rakyat Indonesia Syariah Capem 

Jombang), (Tulungagung: Thesis, 2016). Thesis tidak publikasikan. 
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e. Susunan Pengelola PT. Bank Muamalat Cabang Pembantu 

Tulungagung 

Tabel 4.1 

Struktur Organisasi PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung 

 

 Jabatan Nama Karyawan 

Bussines 

Sub Branch Manager 

(SBM) 
Basuki Widodo 

Marketing Funding (MF) Ayu Wanda 

Wisesha 
Customer Service (CS) Mega 

Operation 

Supervisor Arum 

Teller Novi 

Satpam Niko 

Office Boy (OB)  

Driver Dwi Nur Cahyo 

 

B. Temuan Penelitian 

Temuan dari hasil penelitian ini disajikan oleh peneliti sesuai dengan fokus 

penelitian yang sudah ada. 

1. Strategi komunikasi pemasaran digunakan untuk meningkatkan 

jumlah nasabah penghimpunan dana (Funding) di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

Setiap bank syariah didirikan dengan tujuan tertentu, misalnya untuk 

mempertahankan eksistensi, mencapai pertumbuhan tertentu, merebut 

pangsa pasar, memberikan pelayanan dan meningkatkan jumlah nasabah 

suatu bank syariah. Strategi yang diterapkan oleh PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung menggunakan beberpaa strategi yang 

disesuai dengan kebutuhan, segmentasi pasar dan sasaran yang dituju.  
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Berdasarkan hasil wawancara yang disampaikan oleh Ibu Ayu 

Wanda Wisesha selaku Marketing Funding (MF) PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung, beliau menjelaskan : 

Untuk sasaran yang dituju diutamakan masyarakat muslim, namun 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung juga tetap 

menerima calon nasabah non muslim. Sedangkan untuk pemasaran 

produk, hanya diarahkan pada rentang usia remaja hingga dewasa 

ataupun lansia. Oleh karena itu PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung tidak memiliki produk yang dikhususkan untuk anak 

dibawah umur (sebelum usia 17 tahun).15 

Sesuai dengan apa yang telah dipaparkan oleh Ibu Ayu Wanda 

Wisesha selaku MF di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, 

bahwa produk yang akan dipasaran telah disesuaikan dengan  sasaran yang 

dituju yaitu remaja dengan usia 17 tahun keatas sampai dengan dewasa 

maupun lansia. Dengan begitu PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung akan dengan mudah menentukan strategi apa saja yang akan 

dipakai untuk memasarkan produk penghipunan dana yang dimiliki. 

Dalam wawancarnya beliau menyampaikan bahwa : 

PT.Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, memilih strategi 

komunikasi pemasaran terpadu untuk dapat menarik minat 

masyarakat agar menjadi nasabah di bank ini. Adapun beberapa 

strategi yang dipilih antara lain: Iklan (Advertising), Pemasaran 

Langsung (Direct Selling), Pemasaran Interaktif (Interactive 

Marketing), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan 

Masyarakat (Public Relation), Penjualan Personal (Personal 

Selling).16  

 

                                                           
15 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
16 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Selanjutnya Bapak Mega selaku Customer Service di PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung menambahkan jawaban daripada 

Ibu Ayu, yaitu sebagai berikut : 

Sama seperti yang dikatakan oleh Ibu Ayu bahwa PT. Bank 

Indonesia KCP Tulungagung, setelah melalui beberapa perundingan 

dengan para staff ataupun petinggi PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung tentang pemilihan strategi yang akan di 

implementasikan guna memasarkan produk. Adapun beberapa 

pertimbangan yang dilakukan pihak bank dalam memilih strategi 

pemaran antara lain; melihat pangsa pasar dan melihat strategi apa 

yang kiranya cocok diterapkan untuk wilayah Tulungagung dan 

sekitarnya. Alhasil strategi yang dipilih adalah strategi komunikasi 

pemasaran terpadu yang terdiri dari ; Iklan, Pemasaran Langsung, 

Pemasaran Interaktif, Promosi Penjualan, Hubungan Masyarakat, 

Penjualan Personal.17 

Kemudian ditambahkan lagi dengan jawaban yang sama oleh Ibu 

Arum selaku Supervisor di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, yaitu sebagai berikut : 

Untuk akhirnya memutuskan strategi apa yang dipilih, perundingan 

ini memang harus dipikirkan secara matang dengan 

mempertimbangkan beberapa aspek seperti yang telah disampaikan 

oleh Bapak Mega. Karna jika tidak ditimbang dengan matang, maka 

implementasi strategi ini tidak akan berjalan dengan lancar. Selain 

itu juga harus melihat apa saja kendala yang akan terjadi jika strategi 

tersebut dijalankan, lalu pihak bank juga harus menyiapkan berbagai 

solusi yang harus dijalankan untuk menghadapi kendala tersebut. 

 

Berikut ini akan dijelaskan beberapa implementasi berbagai strategi 

komunikasi pemasaran terpadu terhadap produk-produk penghimpunan 

dana (funding) yang dimiliki oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung. 

                                                           
17 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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a. Iklan (Advertising) 

Iklan merupakan semua bentuk berupa presentasi non-pribadi dan 

promosi ide, barang, atau jasa dengan sponsor tertentu. Iklan dapat 

digunakan untuk membangun citra jangka panjang bagi suatu produk atau 

memicu penjualan yang cepat. Iklan dapat efisien menjangkau pembeli 

yang tersebar secara geografis. Kehadiran iklan itu sendiri mungkin sudah 

mempunyai pengaruh atas penjualan. Konsumen mungkin percaya bahwa 

merek yang diiklankan secara besar-besaran pasti menawarkan “nilai 

baik”18 

Urgensi iklan tersebut disadari oleh PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung dan memilih menggunakan media banner, brosur, dan 

media elektronik sebagai sarana iklan mereka. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha 

selaku Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung mengungkapkan bahwa : 

Dapat dilihat bahwa ketika pertama kali masuk ke bank, disamping 

kanan setelah pintu masuk terdapat beberapa brosur yang 

didalamnya terdapat penjelasan beberapa produk yang dimiliki PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. Dan disetiap meja 

Customer Service dan Teller juga disediakan brosur agar calon 

nasabah atau nasabah dapat mengetahui informasi tentang produk 

dengan secara leluasa.19 

 

                                                           
18 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 98 
19 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Hal ini diperjelas lagi oleh Bapak Mega selaku Customer Service PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, bahwa : 

Selain mengandalkan brosur sebagai alat periklanan, PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung juga memanfaatkan media 

social yang kini sedang marak dan sangat bisa diandalkan untuk 

media periklanan. PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

juga menggunakan Intagram sebagai alat periklanan mereka, dan ada 

satu kebijakan yang harus dipatuhi oleh semua karyawan yaitu setiap 

harinya karyawan harus memasang status di Whatsapp untuk 

mempromosikan produk-produk apa saja yang dipasaran oleh PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. Dan pemasaran 

dengan model seperti ini dirasa cukup efektif untuk menarik minat 

calon nasabah.20 

 

Jawaban yang sama disampaikan oleh Ibu Novi selaku Teller di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, yaitu sebagai berikut : 

Sama seperti yang katakana Bapak Mega selain mengandalkan 

brosur dan banner yang telah ada. Kami juga melakukan pemasaran 

secara vitual, karna pemasaran menggunakan media social 

merupakan hal yang sangat mumpuni jika dilakukan pada era ini. 

Dimana semua orang sedang gencar-gencarnya memakai media 

social untuk segala macam aktivitasnya.21   

 

Tak lupa saya juga melakukan wawancara kepada salah satu nasabah, 

untuk menganalisis apakah iklan yang di sampaikan oleh PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung dapat diterima dengan baik oleh 

mereka. Kali ini saya berkesempatan untuk mewawancara Ibu Solikah 

salah satu ibu rumah tangga yang berdomisili di Tulungagung, beliau 

mengungkapkan bahwa: 

                                                           
20 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
21 Wawancara dengan Ibu Novi, teller  PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  pada 

hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Saya pertama kali mengetahui keberadaan Bank Muamalat karena 

melihat beberapa banner yang dipasang di beberapa sudut kota 

Tulungagung. Namun awal mula saya tertarik dengan Bank 

Muamalat, karena saya melihat promosi yang dibagikan oleh teman 

saya yang bekerja di Bank Muamalat. Mereka mempromosikan 

dengan cara memasang status di salah satu media social mereka yaitu 

Whatsapp. Setelah saya melakukan beberapa kali perbincangan 

dengan teman saya tersebut, akhirnya saya memutuskan untuk 

menjadi nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung.22 

 

Maka dari beberapa hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, memilih menggunakan 

media cetak berupa brosur dan media luar ruangan berupa banner. Juga tak 

lupa memanfaatkan media elektronik sebagai sarana periklanan, karna 

diera sekarang ini media elektronik dirasa cukup mumpuni dapat 

menyampaikan pesan dengan baik dan dapat dijangkau oleh khalayak 

banyak. 

Menurut pemaparan Bapak Mega Selaku Customer Service dan salah 

satu nasabah yaitu Ibu Solikah, bahwa media social diyakini memiliki 

feedback yang baik atas periklanan yang telah dikeluarkan oleh PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. 

b. Pemasaran Langsung (Direct Selling) 

Direct Marketing atau pemasaran langung adalah tindakan 

komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan namun dengan pendekatan 

                                                           
22 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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yang sangat personal kepada target pasarannya untuk mendapatkan respon 

atau transaksi.23 

Teknik pemasaran langsung ini meliputi manajemen basis data, 

telemarketing dan respon langsung melalui surat, internet atau telepon. 

Dengan Direct Marketing perusahaan membuat database yang digunakan 

untuk menampung data pelanggang seperti telepon dan alamat, yang 

biasanya oleh perusahaan akan langsung menghubungi untu menawarkan 

produknya pada konsumen potensial. Selain itu pemasar juga dapat 

mengirimkan brosur, katalog dan surat pada konsumen potensial untuk 

memberian informasi tentaang produknya. 

Dalam implementasinya pada produk penghimpunan dana (funding) 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, digunakan metode 

telemarketing yaitu mengkomunikasikan produk kepada nasabah melalui 

media telepon. Nasabah yang dihubungi merupakan nasabah-nasabah 

potensial menurut pihak bank. Teknik pemasaran ini, biasanya diterapkan 

untuk produk-produk yang nominal simpanannya kurang lebih 100 juta 

sampai dengan 500 juta. Hal ini dipaparkan oleh Ibu Ayu Wanda Wishesa 

selaku Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia melalui 

wawancara : 

Untuk jenis pemasaran Direct Selling, biasanya saya terapkan hanya 

untuk calon nasabah yang kiranya potensial. Nasabah tersebut bisa 

berupa perorangan atau suatu Perseroan dan lain sebagainya, yang 

jumlah simpanannya bisa berkisar antara 100 juta sampai dengan 500 

                                                           
23 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 99 
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juta. Langkah yang saya ambil untuk melakukan pemasaran ini 

dengan cara berkomunikasi langsung dengan calon nasabah, bisa 

melalui telefon atau bertemu langsung dengan yang bersangkutan.24 

  

Disambung lagi oleh Bapak Mega Selaku Customer Service PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung menyampaikan bahwa : 

Salah satu upaya untuk menambah jumlah nasabah dengan teknik 

pemasaran Direct Selling adalah dengan mengunjungi langsung 

suatu lembaga besar. Seperti KBIH (Kelompok Bimbingan Ibadah 

Haji), kami melakukan seminar untuk menawarkan produk kami 

pada lembaga tersebut, dan hal ini dirasa aling efektif untuk dapat 

memperoleh nasabah dengan jumlah yang cukup banyak.25 

 

Diwaktu yang bersamaan, salah satu nasabah Ibu Ayu yang bernama 

Ibu Miratun juga memberikan argumennya mengenai pemasaran ini yaitu 

sebagai berikut : 

Awal mula saya menjadi nasabah disini karna tahu bank ini dari 

teman saya, saya membuka rekening tabungan dengan jumlah uang 

yang belum begitu banyak. Mungkin bank juga mengamati 

perkembangan rekening tabungan saya yang semakin kesini 

Alhamdulillah semakin berkembang/banyak. Pada suatu waktu saya 

d hubungi oleh Ibu Ayu yang menawarkan produk deposito dengan 

nominal angsuran yang cukup besar dan jangka waktu pengambilan 

yang cukup menarik. Hanya butuh waktu dua minggu untuk saya 

mengiyakan tawaran beliau. Maka sampai detik ini saya memiliki 

dua rekening yang masih aktif di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulunggagung.26 

 

Sedikit tambahan dari Ibu Novi selaku Teller di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung, yaitu sebagai berikut : 

Seperti yang telah dikatakan oleh Ibu Ayu, bahwa pemasaran Direct 

Selling hanya diperuntukan untuk masabha-nasbaha potensial yaitu 

                                                           
24 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
25 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
26 Wawancara dengan Ibu Miratun, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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nabasabah yang biasanya ingin menabung dengan nominal 100 juta 

sampai dnegan 500 juta. Biasanya pemasaran ini dilakukan oleh 

Marketing Funding PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung yaitu Ibu Ayu itu sendiri. Hal ini dilakukan dengan cara 

mneghubungi langsung salah satu nasabah atau calon nasabah 

potensial.27 

 

Dari hasil wawancara diatas dapat diketahui bahwa PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, menggunakan Direct Selling 

sebagai salah satu upaya untuk menarik minat calon nasabah agar mau 

bergabung menjadi nasabah di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung. Fokus dari pemasaran ini diperuntukan pada nasabah atau 

calon nasabah yang dirasa cukup potensial, atau kemungkinan mengiyakan 

tawaran dari bank cukup besar. 

c. Pemasaran Interaktif (Interactive Marketing) 

Pemasaran interaktif adalah saluran terbaru untuk berkomunikasi dan 

menjual secara langsung ke pelanggan melalui media saluran elektronik. 

Perusahaan memilih bentuk pemasaran interaktif yang paling efektif biaya 

dalam tujuan komunikasi dan penjualan.28 Pemasaran interaktif juga 

merupakan strategi untuk mempromosikan suatu produk atau jasa yang 

ditujukan untuk menyentuh pemikiran atau perasaan konsumen melalui 

internet sehingga konsumen yang berada di luar daerah Tulungagung bisa 

bertransaksi melalui suatu platform di internet yang telah di siapkan oleh 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. 

                                                           
27 Wawancara dengan Ibu Novi, teller  PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  pada 

hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
28 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 99 
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Adapun hasil wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa selaku 

Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, 

menjelaskan bahwa : 

Interactive Marketing merupakan salah satu teknik marketing yang 

cukup efisien dari segi waktu, tenaga dan biaya. Karena Interactive 

Marketing tidak hanya mempekerjakan pihak bank saja, namun 

pihak bank menggandeng beberapa Stakeholder guna kebutuhan 

pemasaran tersebut. Hal ini dilakukan karena kantor pusat maupun 

cabang PT. Bank Muamalat Indonesia ini belum bisa menjangkau 

beberapa daerah, oleh karenanya apabila nasabah yang berada di luar 

daerah Tulungagung dapat melakukan transaksi menggunakan 

beberapa Platform yang sudah bekerjasama dengan PT. Bank 

Muamalat Indonesia yaitu seperti OVO, dan Go-Pay.29 

 

Pada kesempatan yang sama Bapak Mega selaku Customer Service  

PT. Bank Muamalat Indonesia menyampaikan bahwa: 

Dalam penerapan Interactive Marketing ini, selain menggandeng 

beberapa Stakeholder pihak bank PT. Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung juga memiliki aplikasi yang dikhususkan untuk 

memudahkan nasabah untuk bertransaksi secara online, aplikasi 

tersebut bernama Muamalat DIN.30 

 

Adapun tambahan jawaban yang diutarakan oleh salah satu nasabah 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu ibu Solikah, yaitu 

sebagai berikut : 

Berkat adanya interaktif marketing, menurut saya semuanya menjadi 

lebih mudah. Karena dengan kondisi rumah saya yang letaknya jauh 

dari kantor PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

menjadikan saya lebih efisien waktu dan tenaga dalam melakukan 

transaksi. Hal ini sehubungan dengan PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung yang bekerja sama dengan beberapa perusahaan 

jasa lain seperti OVO yang bisa memudahkan nasabahnya dalam 

                                                           
29 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
30 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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melakukan pembayaran jarak jauh tanpa harus hadir di bank 

langsung.31 

 

Dari hasil wawancara tersebut dapat dilihat, bahwa PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung juga memilih Interactive 

Marketing sebagai salah satu cara untuk menambah jumlah nasabah. 

Metode yang dipilih dengan cara bekerjasama dengan beberapa 

stakeholder ternama yang telah dikenal oleh banyak orang sehingga 

mempermudah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung untuk 

menjangkau nasabah. 

d. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Salah satu cara yang dapat digunakan untuk menelaah promosi 

oenjualan adalah sebagai komunikasi yang disertai suatu insentif. Promosi 

penjualan biasanya terbatas pada periode waktu, harga, atau kelompok 

pelanggan, terkadang ketiganya. Tujuannya adalah untuk mempercepat 

keputusan membeli atau memotivasi pelanggan untuk menggunakan jasa 

tertentu dengan segera, dalam volume yang lebih besar pada setiap 

pembelian, atau lebih sering membeli.32 

Pada intinya promosi penjualan merupakan insentif jangka pendek 

untuk mendorong pembelian atau jangka penjulan produk atau jasa. Pada 

umumnya persusahaan menggunakan alat promosi penjualan seperti 

                                                           
31 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
32 Lovelock dkk, Pemasaran Jasa: Manusia,Teknologi, Strategi Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 2011), 

Hal. 52 
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kupon, kontes, hadiah dan sebagainya untuk menarik tanggapan yang lebih 

kuat dan lebih cepat dari pembeli. 

Pada observasi yang saya lakukan, dalam implementasi produk 

penghimpunan dana (funding) di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, mewajibkan setiap perorangan yang akan melaukan 

penelitian di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung harus 

memiliki akun tabungan di bank tersebut. Apabila belum memiliki 

terdaftar sebagai nasabah di bank ini, maka diperkenankan untuk 

melakukan registrasi pendaftaran dahulu sebelum dapat melakukan 

penelitian. Untuk awal mula pembukaan rekening, nasabah akan dikenai 

biaya sebesar Rp. 50.000,-. Hal ini merupakan salah satu upaya pemasaran 

langsung yang diterapkan oleh PT. Bank Muamalat Tulungagung, dimana 

hasil pemasaran tersebut langsung dapat diketahui. 

Dikesempatan lain Bapak Mega selaku Customer Service PT. Bank 

Muamalat Tulungagung menyampikan: 

Untuk teknik pemasaran langsung, biasanya dilakukan oleh tim 

marketing yang biasanya melakukan door to door pada tiap tiap 

calon nasabahnya.33 

 

Disambung lagi oleh Ibu Ayu Wanda Wishesa selaku Marketing 

Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, mengatakan 

bahwa: 

Memang untuk pemasaran langsung ini hanya dilakukan oleh staff 

marketing saja, dimana mereka bukanlah pegawai tetap di kantor ini. 

Untuk pangsa pasar yang mereka hanya untuk produk tabungan biasa 

                                                           
33 Wawancara dengan Bapak Mega  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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yang nominal penyimpanannya tidak langsung banyak, dimana bisa 

dimulai dari nominal Rp. 50.000,-.34 

 

Pada kesempatan yang sama adapun jawaban wawancara dari salah 

satu nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu 

Bapak Yadi adalah sebagai berikut : 

Saya adalah salah satu nasabah yang cara penjemputannya melalui 

pemasaran langsung. Pada suatu waktu saya didatangi oleh salles 

marketing PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung untuk 

menawarkan beberapa produk yang telah mereka miliki, marketer tersebut 

juga menjelaskan produknya secara detail dan cukup dapat memikat hati 

saya. Selang waktu satu bulan saya memutuskan untuk membuka rekening 

tabungan di PT. Bank Muamalat Tulungagung dan Alhamdulillah berjalan 

samapi sekarang.35 

 

Maka dari hail observasi dan wawancara tersebut dapat disimpulkan 

bahwa teknik pemasaran langsung cukup mumpuni apabila digunakkan 

untuk menambah jumlah nasabah. Namun tentunya dengan skala yang 

tidak cukup besar. 

e. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Hubungan masyarakat merupakan bagian program yang dirancang 

untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan untuk masing-

masing produknya.36 

Menurut Lovelock, Wirtz dan Mussry dalam salah satu bukunya 

Hubungan masyarakat melibatkan banyak upaya untuk menstimulasi 

minat positif dalam organisasi dan produknya dengan mngadakan 

rilis berita, mengadakan konfrensi pers, menyelenggarakan event 

                                                           
34 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
35 Wawancara dengan Bapak Yadi, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 18 Maret 2020 
36 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 

100 
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khusus, dan mensponsori kegiatan yang biasa dilipot media yang 

dilakukan oleh pihak ketiga.37 

 

Pada dasarnya hubungan masyarakkat merupakan suatu usaha untuk 

mewujudkan hubungan yang harmonis antara suatu badan dengan 

publiknya, dengan cara memberikan atau menanamkan kesan yang 

menyenangkan sehingga timbul opini public yang menguntungkan bagi 

kelangsungan hidup suatu rodduk maupun perusahaan. Pemasar cenderung 

kurang menggunakan hubungan masyarakat, namun sebuah program yang 

dipikirkan dengan baik dan dikoordinasikan dengan unsur-unsur bauran 

komunikasi lain dapat menjadi sangat efektif.38 

Dalam implementasinya pada produk penghimpunan dana di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung menggunakan hubungan 

masyarakat sebagai salah satu sarana untuk mengkomunikasikan produk. 

Seperti yang diungkapkan Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku Marketing 

Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung dalam 

wawancaranya bersama peneliti: 

Untuk strategi hubungan masyarakat belum terlalu sering digunakan. 

Karna untuk pengimplementasian strategi pemasaran ini, dibutuhkan 

waktu, tenaga, dan biaya yang cukup besar. Strategi ini biasanya 

kami terapkan untuk mengumpulkan nasabah untuk melakukan 

seminar kembali mengenai produk yang telah mereka pilih, guna 

meninggalkan kesan percaya pada produk yang telah mereka pilih. 

Contohnya kami mensponsori beberapa kegiatan masyarakat atau 

ikut serta dalam acara tersebut.39 

                                                           
37 Lovelock dkk, Pemasaran Jasa: Manusia,Teknologi, Strategi Jilid 1…, Hal. 54 
38 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 

229 

 
39 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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Diwaktu yang bersamaan disambung oleh Ibu Arum selaku 

Supervisor di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, menyatakan 

bahwa: 

Salah satu implementasi daripada strategi adlaah memberikan CSR 

(Corporate Social Responsibility) yang meliputi, bantuan dana dan 

bantuan social seperti bantuan pembangunan masjid atau jalan, serta 

pembagian daging qurban. Hal ini dilakukan untuk menciptakan , 

memelihara, dan meningkatkan citra yang baik dari organisasi 

kepada public yang disesuaikan dengan kondisi-kondisi daripada 

public yang bersangkutan, dan memperbaikinya jika citra itu 

menurun atau rusak.40 

 

Pada lain waktu adapun jawaban wawancara dari masyarakat umum 

yaitu Ibu Wati sebagai berikut : 

Untuk masalah bagaimana hubungan PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung dengan masyarakat, saya belum cuup paham mbak. 

Karna sampai saat ini saya belum pernah merasakan impact dari 

keberadaan bank tersebut. Entah memberikan beberapa donasi atau yang 

lainnya atau memang saya cukup belum tahu. Namun dengan adanya 

pandemi ini, saya pernah mendengan bahwa PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung sedang menggalakan produk baru yang 

tujuannya untuk bakti social terhadap masyarakat yang terdampak covid.41 

 

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara peneliti, bahwa PT. Bank 

Muamalat Indonesia memang menggunakan strategi hubungan masyarakat 

untuk menambah jumlah nasabahnya. Namun strategi ini belum terlalu 

sering digunakan, mengingat dibutuhkan banyak tenaga, waktu dan biaya. 

 

                                                           
40 Wawancara dengan Ibu Arum, supervisor PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
41 Wawancara dengan Ibu Wati, selaku masyarakat umum,  pada hari Kamis tanggal 18 Maret 

2020 
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f. Penjualan Personal (Personal Selling) 

Menurut Duncan dalam buku Morissan 

Personal Selling didefinisikan sebagai sistem interaktif dan dialog 

bebas yang menggunakan satu atau lebih bentuk komunikasi media 

untuk menghasilkan efek respon perilaku yang terukur di  tiap lokasi, 

dibuat untuk menghasilkan dan membangun hubungan langsung 

antara organisasi dengan konsumen secara individual.42 

 

Biasanya penjual yang berada di toko akan dibantu dengan peralatan 

atau material penjualan seperti card price, brosur, katalog, wobbler, 

flagchain, mobile hanger, stiker, banner dan lain sebagainya.43 Dengan 

adanya bantuan dari peralatan tersebut, memudahkan penjual untuk 

mempromosikan produk kepada pembeli. Penjual harus dapat bertindak 

fleksibel yaitu dnegan mendengarkan atau menerima feedback dari 

konsumen. Penjual juga menyampaikan pendapat yang telah disesuaikan 

untuk mencapai tujuan akhir yaitu konsumen tertarik kemudian melakukan 

tindakkan pembelian. 

Dalam praktiknya pada produk penghimpunan dana (funding), 

penjualan personal dilakukan dalam bentuk presentasi kepada instansi-

instansi, open table pada event car free day, cross selling. Hal ini senada 

dengan hasil wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku 

Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, 

yang menyatakan: 

Salah satu bentuk implementasi dari pemasaran personal yaitu 

dengan melakukan beberapa seminar di instansi-instansi seperti di 

                                                           
42 Morissan, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu…, Hal. 15 
43 Ibid, Hal. 17 
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KBIH (Kelompok Bimbingan Ibadah Haji), atau membuka stand di 

car free day yang dilakukan setiap minggu pagi di area alun-alun 

Tulungagung.44 

 

Untuk menguatkan argumen yang telah disampaikan pihak bank, 

maka peneliti melakukan wawancara dengan salah satu nasabah yang 

menjadi nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

dengan produk Tabungan Haji Arafah. Ibu Umi menyatakan sebagai 

berikut : 

Memang dengan adanya seminar yang dilakukan pihak PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung ini, menjadikan saya lebih 

paham mengenai sistematika tabungan haji yang akan saya ambil. 

Penjelasan dalam sesi Tanya jawab juga sangat menarik, sehingga 

saya dan kawan-kawanpun menjadi lebih mantap untuk 

mengamanahkan tabungan haji saya di bank ini.45 

 

Selain itu penjualan personal juga di implementasikan dalam bentuk 

komunikasi pemasaran door to door. Dimana salles marketing PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, menawarkan produknya dengan 

cara mendatangi langsung rumah calon nasabahnya. Hal ini disampaikan 

oleh Bapak Mega selaku Customer Service di PT. Bank Muamalat 

Indonesia CP Tulungagung : 

Dalam upaya menambah jumlah nasabah, perjualan personal juga 

menggunakan teknik door to door, meski teknik ini membutuhkan 

banyak waktu dan tenaga namun hingga sat ini teknik ini masih 

terapkan oleh kami. Meski hasil tidak begitu banyak, namun 

setidaknya bisa mengejar target peningkatan jumlah nasabah ditiap 

tahunnya.46 

                                                           
44 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
45 Wawancara dengan Ibu Umi, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  pada 

hari Senin tanggal 20 Juni 2020 
46 Wawancara dengan Bapak Mega, custumor service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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Maka dari hasil wawancara yang dilakukan peneliti diatas, dapat 

ditarik kesimpulan bahwa PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung menggunakan Personal Selling untuk menambah jumlah 

nasabah penghimpunan dana (funding). Cara yang digunakan cukup 

bervariasi seperti seminar, open table, dan juga door to door. 

2. Kendala PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung dalam 

menjalankan strategi komunikasi pemasaran terpadu 

Kendala merupakan rintangan yang mau tidak mau harus dihadapi 

oleh suatu organisasi atau lembaga. Karena ketika suatu lembaga 

menjalankan operasionalnya, maka harus siap menghadapi berbagai 

kendala. Adapun beberapa kendala yang di hadapi oleh PT. Bank 

Muamalah Indonesia KCP Tulungagung sebagai berikut: 

a. Kendala Internal 

1) Kurangnya SDM (Sumber Daya Manusia) 

Di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung ini hanya 

memiliki satu teller saja, karena posisi kontor ini hanya merupakan 

kantor cabang pembantu. Namun ketika nasabah mulai ramai 

berdatangan untuk bertransaksi, teller selalu dituntut untuk bekerja 

lebih cepat. Hal ini disampaikan Ibu Novi selaku Teller di PT. Bank 

Muamalat Indonesia dalam wawancaranya yaitu sebagai berikut: 

Kadang saya kualahan kalau nasabah yang ingin menabung 

atau mengambil uang datang secara bersamaan, hal itu 

membuat saya dituntut bekerja lebih cepat namun juga harus 

tetap teliti. Saya rasa penambahan teller satu lagi bisa 
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dilakukan oleh pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung untuk lebih mempercepat sistem operasional 

ketika nasabah sedang banyak. Dengan adanya dua teller 

maka tidak akan terjadi antrian panjang hanya karna 

pelayanan yang kurang maksimal. Dan jika semua dilakukan 

dengan terburu-buru maka teller tidak akan mempunyai waktu 

untuk menyelipkan sedikit promosi produk ada nasabah.47 

Di waktu yang bersamaan disambung oleh Ibu Ayu Wanda 

Wishesa selaku Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, yaitu sebagai berikut: 

Untuk Tim Marketing yang turun langsung ke lapangan, juga 

dirasa kurang maksimal karena jumlahnya yang terbatas. Hal 

ini menjadikan penyampaian produk tidak cukup maksimal, 

sedangkan pangsa pasar yang kita hadapi sangat luas, 

persaingan diluarpun juga sangat ketat. Oleh karena itu 

penambahan tim marketing dirasa cukup penting untuk 

menggait beberapa calon nasabah.48 

 

Adapun wawancara dari nasabah PT. Bank Muamalat 

Indonesia yaitu Ibu Miratun mengenai pelayanan bank adalah 

sebagai berikut : 

Saya rasa meski bank ini cukup kecil, namun nasabahnya 

sangat banyak. Jadi akan lebih efisien jika jumlah Teller 

sebaiknya ditambah agar jalannya transaksi akan lebih cepat 

sehingga nasabah tidak saling menunggu lama. Sebaiknya PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung melakukan 

koreksi mengenai efisiesi nasabah dalam melakukan transaksi 

secara on the spot.49 

 

                                                           
47 Wawancara dengan Ibu Novi, teller PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, pada 

hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
48 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
49 Wawancara dengan Ibu Miratun, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Dari tiga narasumber tersebut dapat disimpulkan bahwa PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, hendaknya memiliki 

niatan untuk menambah lagi jumlah SDM yang dirasa mumpuni 

untuk mnejalankan tugas sebagai Teller dan Marketing. Karena jika 

hal ini dilakukan, maka semua sistem operasional bank akan dirasa 

cukup maksimal apalagi untuk menambah jumlah nasabah 

penghimpunan dana (funding). 

2) Minimimnya Inovasi Produk 

Seharusnya semua roduk harus menjalani siklus daur produk 

ataupun setidaknya memunculkan produk baru yang sesuai dnegan 

kebutuhan pasar. Pengembangan produk sebaiknya dilakukan secara 

berkesinambungan oleh setiap lembaga keuangan pada produk-

produknya dengan tujuan untuk menghindari kejenuhan konsumen 

kepada produk mereka. Namun hal ini belum sepenuhnya dilakukan 

oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, hal ini 

disampaikan oleh Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku Marketing 

Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, yaitu: 

Seharusnya kami meluaskan pangsa pasar, tidak hanya 

membatasi dikalangan 17 tahun sampai dengan lansia. Karena 

diera sekarang ini, anak anak pun sudah mulai di investasikan 

oleh orang tua mereka sedangkan di PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung belum mempunyai produk 

khusus yang diperuntukan anak-anak dibawah usia 17 tahun. 

Padahal jika bank ini memiliki produk tersebut, saya yakin 
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produk itu akan laris dipasaran dan bisa menambah jumlah 

nasabah serta dibarengi penambahan profit bank.50 

 

Disambung kembali oleh Bapak Mega selaku Customer 

Service di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung adalah 

sebagai berikut : 

Seperti yang sudah dikatakan ibu Ayu, kemungkinan produk 

untuk kalangan 17 tahun kebawah akan didiskusikan terlebih 

dahulu dengan PT. Bank Muamalat Indonesia Cabang Kediri 

maupun pusat. Karna untuk mengeluarkan produk baru banyak 

sekali hal yang harus dipertimbangkan secara matang agar 

produk tersebut sangat diminati dipasaran.51 

 

Diwaktu yang berbeda saya melakukan wawancara kepada 

salah satu nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia yang mengambil 

salah satu produk di bank tersebut, Ibu Yanti mengutarakan hal yang 

sama seperti yang telah Ibu Ayu katakana. Yaitu sebagai berikut: 

Sebenarnya saya itu ingin membukakan tabungan untuk anak 

saya di PT. Bank Muamala Indonesia KCP Tulungagung, 

namun di bank ini belum menyediakan tabungan yang 

dikhususkan untuk anak dibawah 17 tahun. Padahal jika produk 

tersebut ada, maka hal itu akan memudahkan saya dalam 

bertransaksi yaitu dapat dilaukan sekali jalan. Namun karena 

produk tersebut tidak ada, maka saya mendaftarkan anak saya 

untuk membuka rekening dibank lain.52 

 

Maka dari beberapa wawancara diatas dapat disimpulkan 

bahwa PT. Bank Muamalat Indonesia seharusnya memperluas 

pangsa pasar yaitu untuk calon nasabah di  usia 17 tahun kebawah. 

                                                           
50 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
51 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
52 Wawancara dengan Ibu Yanti, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  pada 

hari Senin tanggal 20 Juni 2020 
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Karna PT. Bank Muamalat Indonesia belum mempunyai produk 

yang dikhususkan untuk calon nasbaha yang belum memiliki KTP 

(Kartu Tanda Penduduk) maka ihak bank harus lebih berinovasi 

untuk membuat produk tabungan yang ditujukan untuk anak dibawah 

17 tahun, misalkan saja tabungan pendidikan. 

b. Kendala Eksternal 

1) Persaingan dari lembaga keuangan lain 

Aktifitas pemasaran dalam suatu bisnis merupakan ujung 

tombak yang dapat menentukan kelangsungan hidup bisnis tersebut, 

dengan cara memilih strategi yang tepat. Namun kendala dalam 

pemasraan juga sering kali terjadi yang diakibatkan oleh beberapa 

alasan, salah satunya seperti kendala alami PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung yaitu terkait banyaknya pesaing dari 

lembaga keuangan lain. Seperti yang dikatakan oleh Ibu Ayu Wanda 

Wisesha selaku Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, beliau mengatakan: 

Dalam sebuah organisasi pasti memiliki kendala masing-

masing. Jika dilihat dari sisi pemasaran, maka yang kami tuju 

adalah pangsa pasar. Dimana pasar tersebut pasti akan dinaungi 

oleh banyak penjual dan pembeli, banyaknya penjual itulah 

yang menjadi kendala kami. Banyak sekali lembaga keuangan 

yang menawarkan produk-produk yang sangat variatif, maka 

dari itu PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

sangat berusaha untuk meluaskan pangsa pasarnya tidak hanya 

di daerah Tulungagung.53 

 

                                                           
53 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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Selanjutnya disambung lagi oleh Bapak Mega selaku Customer 

Service di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, 

menyampaikan bahwa: 

Saya selaku Customer Service juga bekerja cukup keras untuk 

mempromosikan produk yang kami miliki, hal ini saya lakukan 

dengan cara mempromosikan produk produk baru yang kami 

miliki kepada nasabah lama. Dengan harapan sanak keluarga, 

teman atau nasabah itu sendiri ingin mengambil produk yang 

telah saya tawarkan.54 

 

Adapun jawaban lain yang diutarakan oleh ibu Novi selaku 

Teller PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu 

sebagai berikut : 

Tugas saya sebagai Teller tidak hanya perihal melayani 

nasabah untuk melakukan setor tunai dan tarik tunai, disini saya 

juga dituntut untuk selalu melakukan promosi produk-produk 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung agar 

sekiranya nasabah baru ataupun lama berminat akan produk 

tersebut. Hal ini dilakukan karna kami sadar bahwa dluaran 

sana cukup banyak sekali pesaing lembaga keuangan syariah 

yang juga mempunyai keunggulan masih-masih. Jadi berbagai 

upaya harus kami lakuan untu mempertahankan nasabah 

ataupun untuk menambah nasabah.55 

 

Untuk mendapatkan data yang lebih valid, adapaun wawancara 

dengan salah satu nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung yaitu Ibu Solikah adalah sebagai berikut : 

Memang diluaran sana cukup banyak sekali lembaga keuangan 

syariah dengan berbagai keunggulan yang mereka berikan. Hal 

ini juga akan dijadikan bahan pertimbangan calon nasabah 

                                                           
54 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
55 Wawancara dengan Ibu Novi, teller PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  pada 

hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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untuk memilih bank mana yang akan dijadikan tempat transaksi 

tetap keuangan mereka. 56 

 

Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa slah satu 

kendala yang dialami oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung adalah banyaknya pesaing sejenis dipasaran. Hal ini 

membuat para karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung harus lebih inovatif dan kreatif dalam memilih strategi 

komunikasi pemasaran agar calon nasabah atau nasabah memiliki 

kepercayaan penuh untuk memilih PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung sebagai tempat transaksi. 

2) Bencana alam yang merugikan pihak bank 

Bencana alam yang terjadi sangatlah diluar kendali manusia, 

namun suatu organisasi maupun lembaga tentunya harus siap 

menghadapai hal tersebut. Seperti yang terjadi pada tahun 2020 ini, 

per tanggal 16 Maret 2020 semua kegiatan dialihkan dirumah karna 

adanya pandemic Virus Corona. Semua sector pendidikan, 

perekonomian dan lain sebagainya dibuat lumpuh total. 

Seperti yang disampaikan oleh Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku 

Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, dalam wawancaranya adalah sebagai berikut: 

Dengan adanya pandemi seperti ini, segala sesuatunya 

terhambat. Nasabah yang ingin bertransaksi secara langsung 

harus dibatasi terlebih dahulu, dan kegiatan marketing yang 

                                                           
56 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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biasanya dilakukan dilapangan juga semakin terbatas. Hal ini 

mengakibatkan penurunan jumlah nasabah pada 3 bulan 

terakhir ini, dan kami masih mengusahakan bagaimana agar 

semua tetap berjalan dengan seefektif mungkin.57 

 

Lalu disambung oleh Bapak Mega selaku Customer Service di 

PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, mengatakan 

bahwa: 

Sungguh tidak pernah terduga bahwa aka ada wabah seperti ini. 

Hal ini sungguh melumpuhkan segala aktifitas manusia, segala 

kegaiatan benar-benar dikerjakan dirumah. Karena pandemic 

ini, pihak perbankan tentunya merasakan penurunan jumlah 

nasabah karena salles marketing yang biasanya dapat turun 

lapangan untuk mencari nasabah kini sementara dihentikan. 

Semua dipaksa untuk memutar otak agar tetap bertahan dengan 

kokoh, contohnya PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung ini. Kami sedang mencanangkan produk baru 

beserta aplikasi baru guna memudahkan calon nasabah atau 

nasabah untuk bertransaksi.58 

 

Diwaktu yang berbeda adapaun hasil wawancara dari Ibu 

Solikah selaku nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung adalah sebagai berikut : 

Karna rumah saya masih cukup dengan dengan bank, maka 

untuk kemudahan transaksi masih saya dapatkan meskipun ada 

pandemic seperti ini. Namun beberapa teman saya yang ingin 

melakukan transaksi secara  on the spot cukup kesusahan 

karena adanya kebijakan social distancing yang telah 

ditetapkan oleh pemerintah. Oleh karena itu pihak bank harus 

berinisiatif membuat suatu solusi bertransaksi mudah di era 

pandemi seperti ini.59 

 

                                                           
57 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
58 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
59 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Maka dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa 

adanya pandemi ini dapat dikategorikan sebagai kendala eksternal 

yang dialami oleh PT. Bank Muamaalat Indonesia KCP 

Tulungagung. Hal ini sangat berpengaruh dengan terhambatnya 

segala sistem operasional yang biasanya dilakukan secara normal 

oleh pihak bank. 

3. Solusi yang dipilih PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

untuk menyelesaikan beberapa kendala dalam penerapan strategi 

komunikasi pemasraan terpadu. 

Solusi merupakan cara atau jalan yang digunakan untuk 

memecahkan masalah tanpa adanya tekanan. Maksud daripada tidak 

adanya tekanan adalah adanya objektivitas dalam menentukan pemecahan 

masalah dimana orang yang mencari solusi tidak memaksakan pendapat 

pribadinya dan berpedoman pada kaidah atau aturan yang ada. Dari adanya 

beberapa kendala yang di alami oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, tentunya pihak bank juga telah memiliki solusi atas adanya 

kendala tersebut. 

a. Solusi dari Kendala Internal 

1) Membuat Progam Recruitment untuk Menambah Jumlah 

SDM 

Karena PT. Bank Muamalat Indonesia masih kekurangan 

karyawan, maka hal yang dilakukan yaitu menambah ataupun 

mengganti karyawan lama dengan karyawan yang baru. Hal ini 
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sesuai wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku 

Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, yaitu sebagai berikut: 

PT. Bank Muamalat Indonesia selalu melaukan upgrade atau 

penggantian karyawan selama satu tahun sekali, biasanya hal 

ini kami terapkan pada teller. Hal ini dilakukan agar nasabah 

tidak jenuh karna melihat karyawan yang sama ditiap tahunnya. 

Namun apabila kita kekurangan jumlah nasabah misalkan tim 

marketing maka kami akan melakukan recruitment guna 

memaksimalkan sistem operasional yang ada. Tiap adanya 

pergantian karyawan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung selalu melakukan training untuk karyawan baru, 

hal ini dilakukan untuk memaksimalkan kinerja karyawan baik 

itu karyawan baru ataupun karyawan lama.60 

 

Pada waktu yang sama disambung lagi oleh Bapak Mega 

selaku Customer Service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung yaitu sebagai berikut: 

Upgrade karyawan merupakan program kerja kami dari tahun 

ketahun. Dan di bank ini kami selalu melakukan training atau 

seminar yang diperuntukkan untuk karyawan baru ataupun 

karyawan lama. Hal ini dilakukan untuk memaksimalkan 

potensi yang dimiliki oleh tiap tiap karyawan yang telah 

dipekerjakan pada bidangnya. Khususnya lagi untuk tim 

marketing, mereka dilatih untuk menjadi pribadi yang lebih 

komunikatif guna memikat calon nasabah.61 

Diwaktu yang berbeda adapun hasil wawancara dari Ibu 

Solikah selaku nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung : 

Saya sudah cukup lama menjadi nasabah di bank ini, dan 

memang benar bahwa ditiap tahunnya untuk posisi Teller selalu 

                                                           
60 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
61 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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melakukan pergantian karyawan. Hal ini dirasa cukup 

mumpuni untuk mengatasi rasa bosan nasabah dalam 

melakukan transaksi. Namun akan lebih baik jika Teller di bank 

ini ditambah satu lagi mengingat jumlah nasabah di bank ini 

cukup banyak, sehingga kinerja yang dilakukan lebih efisien.62 

 

Dari wawancara diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa untuk 

mengatasi kendala kurangnya SDM di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, maka pihak bank akan melakukan recruitment 

untuk menambah jumlah karyawan. Setelah melakukan recruitment 

pihak bank akan melakukan beberapa training untuk menjelaskan 

beberapa job desk yang akan dilakukan tiap tiap karyawan. 

2) Memperluas target pemasaran untuk menjadi sasaran 

produk baru 

Dalam mengatasi kurangnya inovasi di PT. Bank Muamalat 

Indonesia, hal pertama yang direncanakan oleh pihak bank adalah 

memperluas target pemasaran. Yang mulanya hanya membidik 

masyarakat di rentang usia 17 tahun sampai dengan lansia, kini PT. 

Bank Muamalat sedang menyiapkan konsep tentang produk yang 

akan diluncurkan untuk masyarakat yang belum mempunyai KRP 

(Kartu Tanda Penduduk). 

Hal ini senada dengan hasil wawancara yang telah saya lakukan 

dengan Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku Marketing Funding PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yang menyatakan: 

                                                           
62 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Awal berdirinya PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung kami memiliki produk pembiayaan namun karna 

ada suatu hal, maka bank ini hanya memiliki produk 

penghimpunan dana, dan untuk pangsa pasarnyapun hanya 

kami khususkan untuk masyarakat di usia 17 tahun sampai 

dengan lansia. Namun ketika kami melihat persaingan diluaran 

yang sangat ketat, kiranya kami perlu merubah konsep yang 

telah kami buat dimana kami juga juga harus mempunyai 

produk yang dikhususkan untuk anak anak. Karena kita sebagai 

lembaga keungan juga harus melihat apa yang sedang 

dibutuhkan dipasaran,sehingga masyarakat akan tertarik untuk 

bertransaksi dengan PT. Bank Muamalat Indonesia.63 

 

Lalu di sambung lagi oleh bapak Mega selaku Customer 

Service di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

menyampaikan bahwa: 

Namun untuk solusi ini, belum kami bicarakan secara lanjut 

dengan Sub Branch Manager PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung, karena persiapan peluncuran produk 

merupakan hal yang mempuanyai banyak pertimbangan, 

apalagi jika produk yang akan kami luncurkan merupakan 

produk yang baru bagi kami. Contohnya saja produk yang 

dikhususkan untuk anak-anak, hal ini sangatlah baru bagi kami 

karena ditahun-tahun sebelumnya kami belum pernah 

meluaskan pangsa pasar untuk masyarakat usia 17tahun keatas. 

Disini kami juga masih berfikir jaminan apa yang pas untuk 

masyarakat di bawah usia 17 tahun yang belum memiliki KTP. 

Jaminan yang dimaksud adalah jaminan atas tabungan yang 

telah ia buka.64 

 

Pada waktu yang berbeda adapaun wawancara dengan salah 

satu nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu 

Ibu Solikah adalah sebagai berikut: 

                                                           
63 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
64 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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Jika bank ini menghadirkan produk untuk anak diusia 17 tahun 

kebawah, maka akan memudahkan para nasabah lama yang 

ingin membukakan rekening baru untuk anaknnya yang masih 

dibawah umur. Hal ini akan dirasa efisien karena dalam satu 

keluarga hanya perlu bertransaksi menggunakan satu bank saja, 

namun saying seklai sampai saat ini produk yang kami 

harapkan tersebut belum juga diluncurkan apa malah belum 

didiskusikan oleh pihak bank ini.65 

 

Dari hasil wawancara diatas maka dapat ditarik kesimpulan 

bahwa PT. Bank Muamalat sudah memiliki gambaran solusi 

terhadap kendala kurangnya inovasi produk. Namun hal ini masih 

perlu dipelajari langsung oleh beberapa pihak PT. Ban Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung. Karna inovasi roduk yang satu ini 

berkaitan dnegan perluasan pangsa pasar, yang mulanya pangsa 

pasar hanya untuk masyarakat 17 tahun samapi dengan lansia. Untuk 

produk baru ini, pihak bank akan mencoba menggait masyarakat di 

usia 17 tahun kebawah, dimana produk itu merupakan produk untuk 

anak-anak. Meski produk ini sudah ada digambaran, namun samapi 

saat ini belum terealisasikan. 

b. Solusi dari Kendala Eksternal 

1) Memunculkan produk baru untuk mengimbangi lembaga 

keuangan lainnya 

Dengan adanya kendala persaingan dari lembaga keungan lain, 

menurut Ibu Ayu Wanda Wisesha solusi yang dapatdilakukan PT. 

                                                           
65 Wawancara dengan Ibu Solikah, nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 15 Maret 2020 
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Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu selalu berusaha 

untuk mengimbanginya. Dalam wawancaranya beliau menjelasan 

sebagai berikut: 

Yang namanya persaingan pasti akan selalu ada, namun tinggal 

bagaimana kita menyikapinya. Sebuah organisasi dituntut 

harus kreatif dan inovatif agar tidak ketinggalan zaman, apalagi 

di era 4.0 keberdaan teknologi sangat dikedepankan bahkan 

semua kegiatan manusia sudah dapat dikendalikan dengan 

teknologi. Contohnya saja ketika orang akan melakukan 

transfer uang, mereka sudah tidak perlu lagi pergi ke ATM atau 

Bank untuk melakukan transfer, meeka hanya perlu 

mendaftarkan Mobile Banking agar bisa diakses dimanapun 

mereka butuhkan.66 

 

Untuk mengatasi kendala yang dialami marketing ketika 

melakukan proses pengenalan PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung kepada masyarakat adalah dengan melakukan evaluasi. 

Hal ini sesuai dengan yang di paparkan oleh Ibu Arum selaku 

Supervisor Di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. 

Beliau mejelaskan sebagai berikut: 

 Untuk mengatasi segala kendala yang terjadi, ita selalu 

melakukan evaluasi setiap hari agar kendala yang didapat 

memiliki solusi tersendiri. Selain itu setiap bulannya PT. Bank 

Muamalat Indonesia juga selalu melakukan seminar rutin 

kepada semua karyawan untuk meng upgrade keterampilannya 

dalam bekerja. Dan juga dapat memberi solusi atas kendala 

yang mereka hadapi.67 

 

                                                           
66 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
67 Wawancara dengan Ibu Arum, supervisor PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung,  

pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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Bersamaan dengan terjadi pandemic di tahun 2020 ini, yaitu 

wabah corona, pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung juga ikut andil dalam menolong beberapa orang yang 

perekonomiannya terdapkan akibat pandemi ini, hal ini disampaikan 

oleh Bapak Mega selaku Customer Service, beliau menyampaikan 

bahwa : 

Kami baru saja mengeluarkan salah satu produk, yaitu produk 

donasi covid (bantuan untuk pandemi corona). Produk ini kami 

luncurkan guna menolong keraabat kita yang terdampak akibat 

pandemic ini. Sistematika produk ini, nasabah dapat memilih 

uangnya akan disaluran dalam bentuk makanan atau yang 

lainnya.68 

 

Maka dari hasil wawancara diatas dapat ditarik kesimpulan 

bahwa solusi atas persaingan dengan lembaga lain adalah dengan 

cara mengimbanginya dan tentunya bersaing dengan sportif. Salah 

satu cara yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung adalah dengan cara terus memperbaharui sistem 

operasional atau dengan menambah beberapa produk yang kirasa 

sangat diminati dipasaran. 

2) Memperbaruhi sistem operasional dengan menyesuaikan 

keadaan yang sedang terjadi 

Bencana alam merupakan hal kejadiannya tidak dapat ditolak 

namun hanya dapat diatasi dengan beberapa cara. Sesuai dengan 

                                                           
68 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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kendala yang telah dipaparkan diatas bahwa di tahun 2020 ini terjadi 

wabah corona, dimana hal ini mengharuskan semua melakukan 

social distancing. Semua aktifitas yang berhubungan dengan kontak 

langung dengan seseorang sangat dibatasi. 

Hal ini tentunya sangat mengahmbat sistem operasional 

perbankan yang telah ada, dimana nasabah yang ingin melakukan 

transaksi secara langsung di bank harus dibatasi dan kegiatan 

marketing masih dihentikan sementara sampai waktu yang belum 

ditentukan. Untuk mensiasati hal ini, Ibu Ayu Wanda Wisesha selaku 

Marketing Funding di PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung menjelaskan beberapa sistem operasional yang 

diperbaharui, beliau menjelaskan sebagai berikut: 

Karna adanya pandemi ini, mengharuskan kita social 

distancing dan mengerjakan semuanya dari rumah saja. Oleh 

karena itu PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung 

meluncurkan sebuah aplikasi baru yang bernama Ayo Hijrah, 

aplikasi ini dapat diakses calon nasabah maupun nasabah lama. 

Aplikasi ini adalah sebuah bentuk layanan virtual yang kami 

hadirkan untuk memudahkan calon nasabah atau nasabah yang 

ingin bertransasi dari rumah saja. Contohnya, mereka bisa 

membuka rekening deposito secara mandiri menggunakan 

aplikasi tersebut. Jadi calon nasabah tidak perlu repot-repot 

untuk pergi ke bank dan registrasi secara offline.69 

 

Disambung lagi oleh Bapak Mega selaku Customer Service PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, menjelaskan bahwa: 

Aplikasi Ayo Hijrah merupakan salah satu strategi yang kami 

gunakan guna mengatasi kendala yang terjadi saat ini, karna 

                                                           
69 Wawancara dengan Ibu Ayu Wanda Wishesa, marketing funding PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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pemasaran secara langsung tida memungkinkan maka segala 

bentuk pemasaran kami alihkkan secara digital. Namun bila 

ada customer yang tetap ingin melakukan transasi secara 

langsung, kami akan tetap melayani namun tetap dengan 

protocol kesehatan yang telah ditetapkan oleh pemerintah. 70 

 

Dari beberapa wawancara diatas, maka dapat disimpulkan 

bahwa PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung telah 

mensiasati kendala tersebut dengan memperbaruhi sistem 

operasional yang ada di bank. Semua aktivitas pemasaran dilaukan 

dengan cara online dan segala operasional di bank harus sesuai 

dengan protocol kesehatan yang telah ditetapan oleh pemerintah. 

 

                                                           
70 Wawancara dengan Bapak Mega, customer service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung,  pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 


