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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh bukti empiris tentang strategi pemasaran
sebagai upaya mengatasi kendala dalam meningkatkan penjualan produk perbankan pada PT.
Bank Mayapada Internasional, Tbk. cabang Malang Basuki Rachmad. Metode penelitian yang
dilakukan menggunakan metode penelitian kualitatif. Dalam pelaksanaan penerapan strategi
pemasaran untuk meningkatkan penjualan produk perbankan kendala yang dihadapi adalah
suku bunga kredit yang masih tinggi bila dibandingkan dengan bank lain, lokasi kantor cabang
yang kurang strategis dan tidak adanya lahan parkir, para Sumber Daya Manusia (frontliner)
yang masih berasumsi bahwa mereka tidak memiliki banyak waktu untuk menawarkan suatu
produk disela pekerjaannya serta belum menemukan strategi pemasaran yang tepat dan sesuai
dengan yang terjadi di lapangan.
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PENDAHULUAN

Di era modern saat ini bisnis perbankan sudah menjamur di Indonesia. Munculnya bank-
bank baru membuat dunia perbankan saling bersaing untuk menjadi bank pilihan masyarakat.
Sebab, hampir semua transaksi bisnis pasti menggunakan jasa perbankan. Berbagai fasilitas
yang ditawarkan pun beragam untuk memudahkan nasabah dalam bertransaksi bisnis. Produk
yang ditawarkan disetiap bank hakikatnya adalah sama, seperti transaksi pengiriman uang,
produk simpanan dan kredit, hanya saja ada beberapa hal yang dapat membedakan dari bank-
bank itu sendiri yaitu sebuah pelayanan, aset yang besar, rapor bank yang sehat serta
pengetahuan masyarakat tentang bank tersebut. Pelayanan merupakan salah satu pondasi bank
untuk berdiri. Karena secanggih apapun fasilitas yang ditawarkan apabila pelayanannya buruk
maka nasabah pun tidak segan-segan untuk meninggalkan bank tersebut.

Pada tanggal 27 Oktober 1988 pemerintah mengeluarkan kebijakan baru tentang perbankan
yaitu kebijakan yang membebaskan bank-bank di Indonesia untuk menentukan sendiri tingkat
bunga di bank masing-masing. Selain itu untuk pendirian bank bisa dengan hanya modal 10
miliar kemudian aset mencapai minimal 100 juta rupiah serta memenuhi persyaratan sebagai

bank dengan rapor yang sehat.
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Pemasaran merupakan kebutuhan pokok bagi berbagai kalangan, demikian pula bagi dunia
perbankan. Di Indonesia, semaraknya kegiatan perbankan baru dilakukan di era tahun 1980-
an. Sebelumnya dunia perbankan di Indonesia masih bersifat pasif, yakni hanya menunggu
nasabah yang datang ke bank. Akan tetapi dengan munculnya bank-bank baru di Indonesia,
yang membuat persaingan bisnis khususnya dunia perbankan membuat masing-masing bank
berlomba-lomba untuk menjadi bank pilihan masyarakat. Sehingga saat ini bank justru bersifat
aktif, yakni mencari nasabah.

Bank Mayapada merupakan salah satu bank swasta di Indonesia. Didirikan oleh Dato’ Sri
Prof. Dr. Tahir pada tahun 1989 di Jakarta. Beberapa alasan mengapa Bank Mayapada harus
dipasarkan adalah karena PT. Bank Mayapada Internasional, Tbk cabang Malang Basuki
Rachmad yang berada di jalan basuki rachmad No. 111 Malang, baru saja berdiri di tahun 2009.
Kemudian memiliki kantor cabang pembantu Kyai Tamin yang berada di jalan kyai tamin
Malang pada tahun 2012.

Beberapa masyarakat mengaku bahwa mereka tidak mengetahui apa itu “Mayapada”. Hal
ini terbukti pada saat terjadinya percakapan antara karyawan bank dengan masyarakat, mereka
mengatakan “Apa itu Mayapada?” Yang berarti masyarakat belum mengetahui bahwa itu
adalah salah satu bank swasta yang menguntungkan dan patut diperhitungkan. Padahal Bank
Mayapada itu sendiri sudah berdiri di Malang sekitar kurang lebih 7 tahun. Sehingga dapat
diambil kesimpulan bahwa PT. Bank Mayapada Internasional, Tbk. masih belum dikenal oleh
masyarakat khususnya di daerah Malang.

Guna mengatasi berbagai kendala yang dihadapi oleh PT. Bank Mayapada Internasional,
Tbk. Cabang Malang Basuki Rachmad perlu adanya strategi pemasaran. Elemen bauran
pemasaran atau marketing mix menurut Alma (2003) terdiri atas 7P yaitu Product, Price,
Promotion, Place, People, Process dan Physical Evidence yang harus diterapkan dalam
meningkatkan penjualan produk perbankan.

Untuk yang pertama yakni Product, produk perbankan sendiri terbagai menjadi dua yaitu
produk berbentuk simpanan seperti tabungan, giro dan deposito serta berupa penyaluran dana
seperti kredit modal kerja, kredit konsumsi maupun kredit investasi. Akan tetapi PT. Bank
Mayapada Internasional, Tbk. tidak cukup unggul pada bauran kedua yaitu penetapan Price,
atau harga suku bunga pada produk penyaluran dana yaitu suku bunga kredit di PT.Bank
Mayapada Internasional, Tbk. sebesar kurang lebih 16%-17% dengan suku bunga kredit di
bank-bank lain yaitu kurang lebih sebesar 11%-12%. Sehingga bauran ketiga yaitu Promotion,
atau penawaran produk simpanan yang lebih unggul dan menguntungkan karena banyaknya

benefit dan kemudahan seperti yang ditawarkan oleh PT. Bank Mayapada Internasional, Tbk.



diharapkan dapat lebih dipasarkan. Akan tetapi unsur promosi yang dilakukan baik melalui
media elektronik seperti iklan masih belum ada sehingga partisipasi karyawan bank itu sendiri
diharapkan mampu berkreatifitas untuk melakukan promosi walau hanya bermodalkan brosur
dan pengetahuan. Yang kempat adalah saluran distribusi atau Place seperti kantor cabang PT.
Bank Mayapada Internasional, Tbk. yang hanya terdiri dari dua kantor cabang serta lokasi yang
kurang strategis, tidak ada lahan parkir dan terlalu dekat dengan traffic light menimbulkan
kendala tersendiri bagi nasabah untuk datang ke kantor cabang. Yang kelima yaitu People juga
sangat berpengaruh dalam jalannya suatu perusahaan jasa khususnya di bidang perbankan.
Partisipasi dari seluruh karyawan diharapkan mampu mengatasi kendala yang timbul.
Kemudian bauran yang keenam adalah Process yang cepat, tepat, mudah, fleksibel tetapi aman
adalah salah satu strategi yang harus dikuasai oleh seluruh karyawan yang ada khususnya divisi
operasional. Sedangkan yang terakhir adalah bauran Physical Evidance yang merupakan
sarana fisik untuk membantu ketertarikan dan kenyamanan nasabah seperti ruangan Banking
Hall yang bersih, tertata rapi, suasana yang tidak bising, harum, dekorasi yang bagus serta
tersedianya minuman untuk nasabah itu sendiri saat menunggu.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka dapat dirumuskan tujuan
penelitian sebagai berikut : 1) Untuk mengetahui berbagai kendala yang dihadapi dalam
mendapatkan nasabah. 2) Untuk mengetahui beberapa produk unggulan khususnya untuk
produk simpanan dari PT. Bank Mayapada Internasional, Thk. Cabang Malang Basuki
Rachmad. 3) Untuk memahami strategi pemasaran sebagai upaya mengatasi kendala dalam
meningkatkan penjualan produk perbankan di PT. Bank Mayapada Internasional, Tbk. Cabang
Malang Basuki Rachmad.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif, di mana pendekatan kualitatif
memiliki pendekatan yang sesuai untuk diterapkan pada kondisi object yang alami, memiliki
analisa data yang bersifat induktif, sehingga dapat memberikan pemahaman yang lebih
mendalam, bukan sekedar generalisasi dan pendalaman secara harfiah untuk memahami
fenomena pentingnya strategi pemasaran sebagai upaya mengatasi kendala dalam
meningkatkan penjualan produk perbankan. Penulis melakukan penelitian deskriptif dengan
menggunakan pendekatan yuridis normatif sehingga penelitian kualitatif ini dapat membantu
mengungkapkan keunikan individu, kelompok, organisasi dan masyarakat pelaku ekonomi
secara rinci. Penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan suatu deskriptif dalam sudut
pandang yang utuh, komprehensif dan holistic dalam memahami strategi pemasaran sebagai
upaya mengatasi kendala dalam meningkatkan penjualan produk perbankan sebagai dasar

yuridis normatif penelitian.



Kesimpulan

Bank Mayapada merupakan salah satu bank swasta di Indonesia. Berdiri sejak tahun
1989 di Jakarta. Seiring dengan berjalannya waktu, Bank Mayapada telah membuktikan
eksistensinya di dunia perbankan karena Bank Mayapada merupakan bank yang
menguntungkan dan patut untuk diperhitungkan. Sehingga dengan semakin banyaknya
nasabah yang didapat, maka jaringan bisnis pun juga meningkat hingga ke luar kota. Untuk di
Malang sendiri sudah berdiri 2 kantor cabang. Yang pertama adalah bank Mayapada Cabang
Malang Basuki Rachmad, sedangkan yang kedua merupakan Cabang Pembantu Malang Kyai
Tamin.

Dengan adanya beberapa produk unggulan tersebut diharapkan mampu untuk
dipasarkan olen SDM atau para pegawainya khususnya divisi Account Officer, Customer
Service bahkan hingga Teller sekalipun karena merupakan jembatan antara pihak bank dengan
nasabah. Dari beberapa tugas atau job desk yang harus dilakukan oleh Account Officer seperti
menghubungi nasabah baik via telepon maupun bertemu langsung kemudian menggali segala
informasi dan data terkait yang dibutuhkan oleh nasabah sehingga Account Officer dapat
memberikan solusi sesuai dengan produk yang ada. Disitulah peran penting seorang Account
Officer untuk dapat meyakinkan baik nasabah maupun calon nasabah untuk tetap memilih
Bank Mayapada sebagai bank pilihan. Kemudian para Account Officer dapat menggiring baik
nasabah maupun calon nasabah yang membutuhkan dana (kredit) ke pihak Appraisal dan
Analisis Kredit untuk ditinjau lebih lanjut dan menggiring nasabah maupun calon nasabah yang
membutuhkan untuk menyimpan dananya (funding) ke pihak Customer Service.

Selain seorang Account Officer, seorangTeller pun tentunya dapat membantu
penjualan suatu produk dengan memanfaatkan waktu luang yang ada disamping job desk yang
harus dilakukan oleh seorang Teller tersebut dilaksanakan. Seperti Teller yangberada di
counter, pada awal hari Tellerakan menerima uang dari kasanah yang diserahkan oleh Head
Teller sebagai modal di laci Teller. Fungsi modal adalah persediaan uang untuk melayani
sebuah penarikan uang tunai yang dilakukan oleh nasabah maupun Walk In Customer.
Kemudian melayani dan menerima transaksi nasabah, menghitung uang dihadapan nasabah,
menginput transaksi dan mencetak validasi atau hasil inputan di slip aplikasi dari nasabah,
setelah itu di cek kembali dan menyerahkan hasil copy slip kepada nasabah. Pada saat Teller
hendak menyerahkan copy slip, disinilah saat yang tepat untuk memperkenalkan suatu produk

yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh nasabah. Cukup hanya dengan 1-2 menit saja



Teller dapat memperkenalkan produk yang dimiliki. Apabila nasabah memiliki ketertarikan,
maka Teller dapat mengarahkan nasabah ke divisi Customer Service untuk dijelaskan lebih
lanjut. Setelah selesai menerima nasabah, apabila belum ada nasabah maupun Walk In
Customer yang datang, barulah Teller dapat menyortir uang untuk dipisahkan menjadi Uang
Layak Edar (ULE) yang dipergunakan untuk stok kasanah dan mengisi uang di mesin ATM
serta untuk disetorkanke bank lain yang sedang membutuhkan dan Uang Tidak Layak Edar
(UTLE) untuk disetorkan kembali ke Bank Indonesia.Sedangkan untuk Teller yang sedang
melakukan pick up service pun dapat melakukan hal yang sama ketika bertemu dengan
nasabah. Ketika sore hari, tugas seorang Teller selanjutnya adalah merekap Jurnal, kemudian
menyetorkan sisa uang ke Head Teller untuk dimasukkan kembali ke dalam kasanah dan
melakukan proses tutup Teller atau mencetak laporan akhir hari. Kemudian yang terakhir
adalah divisi Customer Service yang tentunya harus bisa memanfaatkan berbagai kesempatan
di tengah kesibukan pekerjaan sehari-harinya seperti pada pagi hari mencetak laporan awal
hari, menganalisa dan mereview aktivitas rekening nasabah, mencetak nota perpanjangan
deposito, merapikan file serta mencetak laporan sore hari.

Promosi atau pemasaran yang tepat adalah pemasaran yang sesuai pada tempat dan
kebutuhannya. Kepada siapa, kapan produk tersebut dipasarkan serta akan lebih tepat lagi
apabila produk tersebut merupakan suatu solusi bagi berbagai kendala yang dialami nasabah
agar menjadi lebih mudah dan menguntungkan. Tentunya sangat dibutuhkan berbagai Strategi
Pemasaran seperti pemanfaatan waktu luang dalam memasarkan suatu produk, kreatifitas
SDM, Maintenance Nasabah serta pelayanan yang prima.

Pemanfaatan waktu luang yang dimaksud adalah sebuah promosi atau pemasaran
yang dilakukan oleh setiap SDM atau karyawan Bank Mayapada di saat bertransaksi dengan
WIC (Walk In Customer) maupun nasabahexist. Contohnya seperti seorang Customer Service
yang sedang menerima telepon dari WIC atau yang sedang datang ke kantor sekedar hanya
untuk menanyakan produk-produk yang dimiliki oleh Bank Mayapada. Selain daripada tugas
seorang Customer Service untuk menjelaskan fitur dan keuntungan dari berbagai produk yang
dimiliki Bank Mayapada, tentunya seorang Customer Serviceharus dapat menggali informasi
serta kebutuhan dari WIC tersebut. Sehingga dapat memberikan solusi maupun Cross Selling

yang tepat agar WIC tersebut dapat tertarik dan menjadi nasabah Bank Mayapada.
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