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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

A. Strategi komunikasi pemasaran terpadu yang selama ini digunakan oleh PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung untuk meningkatkan jumlah 

nasabah penghimpunan dana. 

Dari penelitian yang dilakukan, komunikasi pemasaran terpadu di PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung merupakan suatu usaha untuk 

menyampaikan pesan kepada public terutama konsumen sasaran mengenai 

keberadaan produk di pasar.1 Model komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 

PT Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung merupakan sebuah 

perencanaan yang matang dengan memberi nilai tambah dari suatu strategi 

pemasaran tersebut. Berbagai disipin komunikasi juga diterapkan untuk 

menjalankan strategi pemasaran yang baik, antara lain; iklan, pemasaran 

langsung, pemasaran interaktif, promosi penjualan, dan penjualan personal. 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Asosiasi Biro Iklan 

Amerika (American Association of Advertising Agencies) yang mengatakan 

bahwa komunikasi pemasaran terpadu merupakan suatu konsep perencanaan 

komunikasi pemasaran yang mengakui nilai tambah dari satu rencana 

komprehensif yang mengevaluasi peran strategis dati berbagai disiplin 

komunikasi misalnya iklan umum, respon langsung, promosi penjualan, dan 

                                                           
1 Philip Kolter dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran…, Hal. 41 
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hubungan masyarakat. Juga menggabungan beberapa disiplin tersebut guna 

memberikan kejelasan, konsistensi, serta dampak komunikasi yang maksimal.2 

Diperkuat lagi dengan teori yang kemukakan oleh Tom Ducan dan Sandra 

Moriarty yang mengatakan bahwa pendekatan pemasaran generasi baru yang 

digunakan perusahaan untuk lebih memfokuskan upaya mereka dalam 

memperoleh, mempertahankan dan mengembangkan hubungan perusahaan 

dengan pada pelanggan serta pihak-pihak terkait lainnya.3 

Dari hasil penelitian di PT Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, 

strategi komunikasi pemasaran terpadu merupakan salah satu cara yang 

dilakukan oleh pihak bank untuk menambah jumlah nasabah produk 

penghimpunan dana (funding). Dalam menerapkan strategi komunikasi ada 

beberapa cara yang dipilih pihak bank yaitu, iklan, pemasaran langsung, 

pemasaran interaktif, promosi penjualan, dan penjualan personal. 

Penelitian ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Asosiasi Biro 

Iklan Amerika (American Association of Advertising Agencies) yang mengatkan 

bahwa untuk menjalankan strategi komunikasi pemasran terpadu harus 

menerapkan beberapa disiplin komunikasi yang antara lain; Iklan (Advertising) 

menurut pakar praktisi periklanan Indonesia merumuskan definisi periklanan 

yaitu seluruh proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, 

penyampaian, dan umpan balik dari pesan komunikasi pemasaran.4 Urgensi iklan 

                                                           
2 Morissan, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu…, Hal. 8 
3 Ibid, Hal. 10 
4 Rachmat Kriyanto, Manajemen Periklanan, (Malang: Universitas Brawijawa Press, 2013), Hal. 

5 
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tersebut disadari oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung. Pihak 

bank memilih sistem periklanan dengan menggunakan media cetak dan 

elektronik, hal ini dijelaskan oleh Ibu Ayu selaku Marketing Funding PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yang menjelaskan bahwa dalam strategi 

periklanan ini memilih media cetak seperi brosur dan banner. Keberhasilan 

strategi ini ditandai dengan banyaknya nasabah yang mengetahui berbagai 

macam produk PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung hanya melalui 

media social. 

Pemasaran Langsung (Direct Selling) PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung menggunakan metode telemarketing yaitu mengkomuniasikan 

produk kepada nasabah melalui media telepon. Menurut hasil wawancara dari 

Marketing Funding, Customer service, dan salah satu nasabah PT. Bank 

Muamalat Indonesia, implementasi daripada strategi ini yaitu dengan membidik 

salah satu nasabah potensial. Hasil dari penelitian ini selaras dengan salah satu 

jurnal penelitian milik Popon Srisusilawati yang berjudul Kajian Komunikasi 

Pemasaran Terpadu dalam Mendorong Keputusan Pembelian Jasa Perbankan. 

Pada penelitian tersebut, juga mnegutarakan bahwa Drect Selling juga salah satu 

strategi yang cukup efektif untuk menambah jumlah nasabah bank.5 

Selanjutya, Pemasaran Interaktif (Interactive Marketing) adalah saluran 

terbaru untuk berkomunikasi dan menjual secara langsung ke pelanggan melalui 

media saluran elektronik. Perusahaan memilih bentuk pemasaran interaktif yang 

                                                           
5 Popon Srisusilawati, “Kajian Komunikasi Pemasaran Terpadu dalam Mendorong Keputusan 

Pembelian Jasa Perbankan”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan Syariah Vol. 1 No.1, 2017 
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paling efektif biaya dalam tujuan komunikasi dan penjualan.6 Selaras dengan 

teori yang dikemukakan oleh Kolter dan Keller bahwa Interactive Marketing 

merupakan suatu kegiatan yang bersifat online dan program untuk mempengaruhi 

konsumen secara langsung maupun tidak langsung untuk membangun citra atau 

menjual produk.7 Untuk strategi Interactive Marketing ini, pihak PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung menggandeng beberapa Stakeholder 

untuk diajak kerjasama guna menyukseskan strategi ini.  

Promosi Penjualan (Sales Promotion) di PT. Bank Muamalat Indonesia 

KCP Tulungagung promosi yang cukup menggiurkan apabila nasabah mau 

mengambil salah satu produk yang ditawarkan oleh pihak bank. Untuk penerapan 

strategi ini, biasanya pihak bank menawarkan roduk tabungan biasa yang kriteria 

pembukaan rekening bisa dimulai dengan nominal paling kecil yaitu Rp. 50.000,-

. Biasanya dengan penawaran seperti ini selalu banyak masyarakat yang tergiur 

dengan tawaran tersebut, lalu adapaun angsuran tabungan Haji dan Umrah yang 

juga bisa diangsur hanya dengan Rp. 50.000,. Begitu juga penelitian yang 

dilakukan oleh Adityo Fajar, dalam skripsinya yang berjudul Implentasi 

Integrated Marketing Communication (IMC) pada PT. Tokopedia dalam 

Mempertahankan Pelanggan bahwa dalam menerapkan strategi sales promotion 

PT. Tokopedia juga membuat beberapa penawaran menggiurkan seperti 

                                                           
6 Philip Kolter dan Paul N. Boom, Teknik dan Strategi Memasarkan Jasa Profesional…, Hal. 99 
7 Philip Kolter dan Kevin Lane Keller, Marketing Mnagement, (Jakarta: Pearson Prentice, 2009), 

Hal. 165 
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potongan harga dan flash sale, dan strategi ini merupakan strategi yang bekerja 

cukup baik dalam memperjual belikan produk.8 

Hubungan Masyarakat (Public Relation) menurut oleh Lovelock, Wirtz 

dan Mussry yaitu hubungan masyarakat melibatkan banyak upaya untuk 

menstimulasi minat positif dalam organisasi dan produknya dengan mngadakan 

rilis berita, mengadakan konfrensi pers, menyelenggarakan event khusus, dan 

mensponsori kegiatan yang biasa dilipot media yang dilakukan oleh pihak 

ketiga.9 Dalam penerapan strategi ini PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung menggunakan beberapa sistem yaitu dengan cara mengadakan 

beberapa seminar untuk mengedukasi masyarakat umum maupun nasabah lama 

tentang produk yang mereka miliki ataupun dengan melakukan CSR (Corporate 

Social Responsibility) yang meliputi, bantuan dana dan bantuan social seperti 

bantuan pembangunan masjid atau jalan, serta pembagian daging qurban. Hal ini 

dirasa cukup mumpuni dalam menimbulkan kesan baik pada masyarakat yang 

pada akhirnya akan tertarik pada PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung sehingga strategi ini berhasil untuk menambah jumlah nasabah 

penghimpunan dana. 

Yang terakhir yaitu, penjulan personal (Personal Selling) memungkinkan 

terjadinya umpan balik secara langsung dan lebih cepat karena dampat daripada 

presentasi penjualan yang dilakukan. Selain itu penjual personal juga ditujukan 

                                                           
8 Adityo Fajar, “Implementasi Integrated Marketing Comminication (IMC) pada PT 

Tokopediadalam Mempertahankan Pelanggan, Vol. 8 No. 3, 2017  
9 Lovelock dkk, Pemasaran Jasa: Manusia,Teknologi, Strategi Jilid 1…, Hal. 54 
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kepada calon pembeli yang dinilai paling potensial untuk menjadi pelanggan di 

masa depan.10 Hal ini sesuai dengan penjualan langsung yang dilakukan oleh PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung yaitu dengan langsung menuju 

pada sasaran yang telah direncanakan, karena hal ini akan memberi dampak 

langsung atas presentasi pemasaran yang dilakukan oleh pemasaran. Biasanya 

sistem ini dilakukan ada nasabah yang kira-kira mau menjadi salah satu nasabah 

PT. Bank Muamalat Indonesia hanya dnegan satu kali penawaran, pemasar 

biasanya menuju pada salah satu biro umrah atau haji yang kiranya berpotensi 

untuk diajak bekerja sama atau menghubungi salah satu orang atau PT yang mau 

ditawari salah satu produk dari bank.11 

B. Kendala PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung dalam 

menjalanan strategi komunikasi pemasaran terpadu 

Dalam pelaksanaan strategi pasti ada beberapa kendala atau hambatan 

yang menjadi penghalang dari jalannya kegiatan yang dilakukan. Berikut ini 

merupakan kendala yang dihadapi oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung yang berhubungan dengan strategi komunikasi pemasaran terpadu. 

Kendala-kendala tersebut berasal dari kendala internal dan kendala 

eksternal. Kendala internal yang di hadapi PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung adalah kurangnya SDM (Sumber Daya Manusia), hal ini di 

uangkap langsung oleh satu-satunya teller di bank ini. Beliau mengatakan bahwa 

                                                           
10 Morissan, Periklanan Komunikasi Pemasaran  Terpadu…, Hal. 34 
11 Wawancara dengan Bapak Mega, custumor service PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, pada hari Senin tanggal 18 Juni 2020 
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perlunya tambahan teller utnuk PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung, meski kantor ini hanya merupakan kantor cabang pembantu namun 

memiliki cukup banyak nasabah jadi jika bertepatan dengan ramainya nasabah 

yang bertransaksi dengan pelayanan satu teller tidak akan bisa maksimal.  

Kendala internal yang kedua adalah minimnya inovasi produk pada PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, pada dasarnya semua produk 

harus melakukan daur ulang pada tiap periodenya agar dapat mengikuti apa yang 

dibutuhkan di pasaran. Namun jika hal ini tidak dilakukan, maka PT.  Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung akan kalah saing dengan beberapa 

lembaga keuangan yang mempu memperbarui produknya untuk mengikuti 

kebutuhan pasar. 

Adapun beberapa kendala eksternal yang di miliki PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung  dalam menjalankan strategi komunikasi pemasaran 

terpadu yaitu ketatnya persaingan dari lembaga keuangan lain, hal ini terkait 

dengan banyaknya lembaga keuangan konvensional maupun syariah di 

Indonesia. Dengan semakin banyaknya lembaga keuangan, maka setiap lembaga 

dituntut untuk lebih kreatif dan inovatif dalam memasarkan produknya agar dapat 

menarik minat pelanggan. Hal yang dilakukan oleh PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung adalah dengan memperluas pangsa pasar, yaitu 

dengan cara mempromosikan produknya sampai keluar dari daerah Tulungagung 

dengan harapan bisa bertambahnya jumlah nasabah penghimpunan dana dengan 

pesat. 
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Kendala yang kedua yaitu bencana alam yang merugikan pihak bank. Bisa 

di ambil contoh pada thun 2020 ini seluruh dunia sedang ditimpa pandemic yang 

tidak kunjung usai, wabah Covid-19 sangatlah menghambat jalannya sistem 

perekonomian di Indoensia ini. Dengan adanya wabah ini PT. Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung juga mendapat imbasnya yaitu sulitnya melakukan 

promosi pemasaran dan mempersulit nasabah untuk melakukan transaksi secara 

langsung. 

C. Solusi yang dipilih PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung untuk 

menyelesaiakn beberapa kendala dalam penerapan strategi komunikasi 

pemasaran terpadu 

Dari semua kendala yang dimiliki oleh PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung tentunya pihak bank juga sudah menyiapkan berbagai solusi untuk 

mengatasi kendala tersebut. Solusi dari kendala internal yang pertama yaitu 

membuat program recruitment untuk menambah jumlah SDM, untuk hal ini 

pihak PT.Bank Muamalat Indonesia melakukan upgrade karyawan dengan 

jangka waktu enam bulan sekali. Untuk penambahan jumlah karyawan masih 

difokuskan untuk tenaga marketing yang turun dilapangan untuk menawarkan 

produk secara langsung pada nasabah.  

Solusi dari kendala yang kedua adalah dengan memeperluas target 

pemasaran untuk menjadi sasaran produk baru, hal ini dilakukan untuk 

melaakukan persaingan sehat dengan lembaga keuangan lain agar PT. Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung tetap dapat menjaga konsistensi 

kenaikan jumlah nasabah ditiap tahunnya. 
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Adapun solusi daripada kendala ekternal yang dihadapi oleh PT. Bank 

Muamalat Insdonesia KCP Tulungagung. Yang pertama yaitu dengan 

memunculkan produk baru untuk mengimbangi lembaga keuangan lainnya, karna 

jika hal ini tidak dilakukan maka PT. Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung tidak dapat memenuhi permintaan di pasaran. Karena semakin 

kesini lembaga keuangan lain akan semakin aktif membaca peluang dipasaran. 

Untuk produk yang sedang direncanakan adalah diluncurkannya tabungan untuk 

anak dibawah usia 17 tahun. 

Solusi yang kedua yauti memperbaruhi sistem operasional dengan 

menyesuaikan keadaan yang sedang terjadi. Untuk momentum saat ini dengan 

adanya wabah Covid-19, semua operasional telah diubah dan tentunya harus 

menati protocol kesehatan. Semua dilakukan secara virtual, maka dari itu PT. 

Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung meluncurkan aplikasi baru 

bernama Ayo Hijrah yang didalamnya sudah tersedia lengkap segala kebutuhan 

calon nasbaah maupun nasabah yang ingin bertansaksi via online. 

 

 

 


