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ARTICLE INFO ABSTRACT

Keywords: The purpose of this study is to find out how the marketing
f;;:tergi; § marketing: communication strategy of Bank Tabungan Negara Cibinong Branch
Con?munications; g Office in increasing_ the nl_Jmper of e¢’BATARAPOS customers. Th_e
Number of customers; study method used is qualitative. Data collection techniques in this

study are interviews, documentation and observation. The results of
this study show that Bank Tabungan Negara Cibinong Branch Office
has not implemented a marketing communication strategy optimally
due to several obstacles including there are no employees who hold
the position of Branch Service & Alliance Sales (BSAS), Inadequate
Information Technology System and the conditions of the covid 19
pandemic. This is evidenced by the decline in the number of
e’BATARAPOS customers in 2020. Bank Tabungan Negara Cibinong
Branch Office must immediately fill the vacancy in the BSAS position,
improve the information technology system and maximize social media
or other digital platforms so that information and promotions of
e’BATARAPOS savings are remain conveyed to the public.

PENDAHULUAN

Bank Tabungan Negara atau biasa disebut dengan Bank BTN merupakan salah satu Bank
BUMN yang identik didalam masyarakat dengan fasilitas Kredit Pemilikan Rumah (KPR) nya. Namun
sebenarnya Bank BTN mempunyai banyak fasilitas atau produk yang dapat membantu masyarakat
dalam hal penyimpanan dana maupun transaksi keuangan, salah satunya adalah Tabungan
E“Batarapos.

Tabungan E“Batarapos merupakan hasil kerjasama antara Bank Tabungan Negara(Persero) Tbk.
dengan PT. Pos Indonesia (Persero). Tabungan E“Batarapos diciptakan untuk memenuhi kebutuhan
masyarakat yang berada di lokasi yang tidak terjangkau oleh Bank. Dimana kita ketahui bahwa
Jaringan Kantor Pos tersebar diseluruh Indonesia mulai dari kota sampai ke pelosok desa.

Tabungan BTN e'BATARAPOS menawarkan kemudahan untuk masyarakat dengan
memberikan layanan melalui loket Kantor Pos. Penyetoran dapat dilakukandi Kantor Pos atau
Outlet Bank BTN yang ada di seluruh Indonesia. Pada tahun 2020 disetiap bulan terdapat
penurunan jumlah nasabah tabungan E“Batarapos di Bank Tabungan Negara Cabang Cibinong,
walaupun jumlah penurunantidak signifikan namun membuktikan bahwa Bank Tabungan Negara
Cabang Cibinong belum maksimal dalam melakukan komunikasi pemasaran produk Tabungan
E“Batarapos. Mengingat pentingnya komunikasi pemasaran dalam peningkatan jumlah nasabah
tabungan E“Batarapos di Bank Tabungan Negara Cabang Cibinong dan untuk menghadapi
persaingan dengan kompetitor. Maka penulis mengambil judul “Strategi Komunikasi Pemasaran
Terpadu Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah Tabungan E“Batarapos pada Bank Tabungan Negara
Cabang Cibinong”.
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TINJAUAN PUSTAKA

Pemasaran

Menurut Kotler (1997) “Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.

Menurut William J. Stanton, (1984:7) “Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang-barang yang memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun
konsumen potensial”.

Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi atau mengelompokkan konsumen kedalam
kotak-kotak yang lebih homogen (Morissan, 2010). Dalam target pasar perusahaan melakukan
segmentasi pasar, kemudian memilih satu atau lebih segmen yang dianggap paling potensial dan
menguntungkan, serta mengembangkan produk dan program pemasaran yang dirancang khusus untuk
segmen-segmen tersebut. Positioning biasanya dilakukan dengan menunjukkan keunggulan produk
yang Anda tawarkan dibandingkan produk kompetitor (pesaing).

Bauran Pemasaran

MenurutlKotler dan Amstrong (2012:75), bauran pemasaran merupakan suatucara di dalam
pemasaran yang digunakan oleh perusahan atau produsen secara terus menerus untuk memenuhi misi
suatu perusahaan di pasar sasarannya.

Menurut Buchari Alma (2012:205), ”Bauran pemasaran merupakan strategi mencampuri
kegiatan—kegiatan pemasaran, agarldicari kombinasi maksimal sehingga mendatangkan hasil yang
memuaskan.”

Konsep bauran pemasaran menurut Kotler dan Keller (2009) terdiri dari 4P, yaitu produk
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion).

Komunikasi Pemasaran

Menurut Djasmin Saladin yang dikutip dalam jurnal Lenny Meyrin Evelyn Lengkey DKk, bahwa
“Komunikasi pemasaran adalah aktivitas yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan
membujuk atau meningkatkan pesan sasaran atasperusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli dan loyal kepada produk yang ditawarkan perusahan yang bersangkutan.

Komunikasi pemasaran  memiliki  tiga  tujuan utama, vyaitu: 1) Informing
(memberikan informasi), 2) Persuading (membujuk), dan 3) Reminding (mengingatkan). Ciri-ciri
komunikasi pemasaran menurut Soemanegara, sebagai berikut:

1. Komunikasi pemasaran bersifat kompleks artinya tidak sesederhana seperti kitaberbincang-
bincang dengan rekan sekantor, atauldengan keluarga di rumah.

2. Komunikasi pemasaran memiliki tujuan yang hendak dicapai yaitu peningkatanpendapatan
(laba).

3. Dapat menumbuhkan sebuah keinginan seseorang untuk memiliki atau mendapatkanproduk.

Komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated Marketing Communication (IMC) menurut
Kotler dan Keller (2009) adalah sebuah konsep dimana suatu perusahaan mengintegrasikan dan
mengkoordinasikan berbagai saluran komunikasi untuk mengirim pesan yang jelas, konsisten, dan
meyakinkan berkenaan dengan perusahaan dan produknya.

Konsep dasar pengembangan dari berbagai konsep IMC (Integrated Marketing Communication)
yaitu direct marketing; sales promotion; public relation mencakup hubungan pers, publikasi produk,
komunikasi perusahaan, lobi, dan pemberi nasihat; personal selling; advertising; publicity; event
sponsorship dan interactive marketing.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif. Hasil penelitian hanya
mendeskripsikan atau mengonstruksikan wawancara-wawancara mendalam terhadap subjek
penelitian sehingga dapat memberikan gambaran yang jelas mengenai strategi komunikasi pemasaran
terpadu suatu produk.

HASIL PENELITIAN

Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Tabungan ¢ BATARAPOS Pada Bank BTNKantor
Cabang Cibinong

Hasil wawancara dengan Ibu Margaretha Junitaully sebagai Branch Funding Sales Unit Head :
“Untuk meningkatkan jumlah nasabah ¢“BATARAPOS adapun strategi yang kami pilih adalah
strategi komunikasi pemasaran seperti penjualan langsung (Direct Selling), iklan (Advertising),
promosi penjualan (Sales Promotion), penjualan personal (personal selling), Interactive Marketing
dan Public Relation. Tapi dari semua strategi yangkami pilih belum semua bisa kami jalankan karena
masih terdapat kendala, sehingga pemasaran yang dilakukan belum optimal.”

Ibu Eka Ayu Indahwati selaku Branch Funding Sales juga menerangkan bahwa : “Strategi
marketing yang saat ini dilakukan adalah penjualan langsung ke calon nasabah, melalui media iklan
seperti brosur, spanduk dan lain-lain, dan promosi penjualan seperti program MDHL vyaitu program
Menabung Dapat Hadiah Langsung.”

Hasil wawancara dengan Branch Funding Sales Ibu Eka Ayu Indahwati: “petugas customer
service Bank BTN yang ada di kantor pos mendatangi langsung para pelanggan kantor pos yang datang
ke kantor pos untuk menawarkan pembukaan rekening tabungan e“BATARAPOS, kami juga
melakukan telemarketing kepada calon nasabah potensial.”

Disampaikan oleh BCFU Head Ibu Margaretha Junitaully: “Dalam hal periklanan Bank BTN
membuat media cetak seperti brosur, spanduk, banner yang terpasang di setiap kantor pos binaan.
Selain itu kami juga melakukan pemasangan iklan di media sosial dan website Bank BTN.”

Hasil wawancara dengan Branch Funding Sales Ibu Eka Ayu Indahwati : “Program promosi
yang sedan berjalan saat ini adalah program MDHL, Menabung Dapat Hadiah Langsung. Setiap
nasabah yang membuka rekening tabungan e“BATARAPOS akan mendapatkan hadiah langsung
berupa paket sembako yaitu minyak goreng dan gula pasir.”

Hasil wawancara dengan BFSU Head Ibu Margaretha: ‘“Pemasaran interaktif sebenarnya
merupakan cara yang cukup efektif dan efisien dalam memasarkan tabungan e“BATARAPOS karena
target market kita itu memang masyarkat yang lokasi rumahnya

jauh dari jaringan perbankan sehingga untuk informasi mengenai produk Bank BTN bisa didapat
melalui website dan media sosial. Informasi mengenai tabungan e“BATARAPOS sudah tersedia di
dalam website resmi Bank BTN dan untuk promo-promonya bisa dilihatdi instagram Bank BTN
ataupun kantor pos sehingga masyrakat bisa dengan mudah menemukan informasi mengenai tabungan
¢“BATARAPOS.”

Hasil wawancara dengan Branch Funding Unit Head Ibu Margaretha Junitaully:“untuk
strategi menggunakan hubungan masyrakat sebenarnya belum terlalu sering digunakan apalagi di
situasi pandemi saat ini. Strategi ini biasanya kami gunakan dengan cara melakukan sosialisasi kepada
instansi-instansi, kelompok masyarakat untuk memberikan informasi mengenai tabungan
e“BATARAPOS. Kami juga melakukan sosialiasi kepada para pegawai kantor pos melalui acara
gathering kantor pos binaan, selain untuk menyampaikan informasi update mengenai e“BATARAPOS
kami juga mau menjalin ikatan emosional dengan para pejabat dan pegawai kantor pos binaan agar
mereka tidak segan-segan membantu memasarkan tabungan e“BATARAPOS. Namun karena
keterbatasan personil dan kondisi pandemi saat ini kami belum bisa menjalankan strategi ini.”
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Kendala Strategi Pemasaran Produk Tabungan e BATARAPOS

Hasil wawancara dengan Ibu Margareth Junitaully selaku BCFU Head : “kendala yang ada
saat ini itu belum adanya Bank Service & Alliance Sales (BSAS) yang memang khusus menangani
tabungan e“BATARAPOS, sejauh ini masih dirangkap oleh Consumer Funding Sales jadi kurang
efektif dalam hal melakukan kunjungan dan pendekatan ke kantor pos binaan, melakukan sosialisasi
kepada kantor pos perihal program promo atau informasi apapun yang terkait dengan tabungan
e“BATARAPOS. Lalu pandemi Covid 19 yang memang membuat masyarakat itu enggan datang ke
bank atau ke kantor pos, dan kami pun tidak bisa melakukan sosialisasi atau kegiatan promosi secara
massive dikarenakan adanya aturan pemerintah yang melarang adanya kerumunan.”

Ibu Eka Ayu Indahwati selaku Consumer Funding Sales : “Pembukaan rekening
e“BATARAPOS di kantor pos saat ini terkendala aplikasi pembukaan rek yg terkesan tidak online
dengan dukcapil. Jadi banyak ktp yang tidak bisa di create rekeningnya di sistem webbranch kantor
pos. Bank BTN Cibinong juga tidak menginfokan target tabungan e“BATARAPOS kepada kantor
pos binaan jadi mereka kurang care untuk memasarkan e“BATARAPOS.”

Solusi Yang Dilakukan Oleh Bank BTN KC Cibinong

Ibu Eka Ayu Indahwati selaku Consumer Funding Sales : “untuk solusinya mungkin baiknya
diadakan zoom meeting khusus terkait dengan kendala apa yang dihadapi kantor

pos saat pembukaan rekening e“BATARAPOS, melakukan sosialisasi untuk para petugas kantor
pos terkait teknis pembukaan rekening karena sepertinya tidak semua petugas kantor pos mengetahui
sistem baru pembukaan rekening e“BATARAPOS. Untuk Tabungan yang tidak bisa dicreate di loket
kantor pos itu diarahkan untuk membuka rekening di Customer Service Bank BTN. Dan mungkin
harusnya ada nomor telepon semacam help desk diinternal kantor pos jadi jika ada kendala saat
pembukaan rekening petugas bisa menghubungi help desk untuk meminta bantuan. Dimasa pandemi
covid 19 ini memang kegiatan pemasaran kami agak terhambat karena untuk tabungan
e“BATARAPOS kami tidak bisa melakukan direct sales”

PEMBAHASAN
1. Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu dengan Direct Selling.

Sesuai dengan segmentasi pasar tabungan e“BATARAPOS, Bank Tabungan Negara Kantor
Cabang Cibinong melakukan strategi komunikasi pemasaran dengan penjualan langsung (Direct
Selling) melalui dua cara yaitu mendatangi langsung nasabah atau calon nasabah yang datang ke
kantor pos dan menghubungi nasabah potensial melalu media telepon (telemarketing) untuk
menginformasikan perihal program promosi yang sedang berjalan sehingga menarik nasabah untuk
menambah jumlah saldo ataupun membuka rekening kembali.

2. Strategi Komunikasi Pemasaran melalui iklan (Advertising)

Tabungan e“BATARAPOS merupakan produk dana pihak ketiga dengan kategori low cost
karena tabungan ini mempunyai suku bunga dan biaya administrasi yang lebih rendah dibanding
dengan produk tabungan lainnya. Hal ini disesuaikan dengan segmentasi pasar yang ditentukan
yaitu masyarakat menengah ke bawah. Untuk meningkatkan jumlah nasabah e“BATARAPOS Bank
BTN Kantor Cabang Cibinong melakukan strategi komunikasi pemasaran melalui iklan
(advertising). Media iklan yang pilih disesuaikan dengan target pasar, dan karena tabungan
e“BATARAPOS ini merupakan produk DPK Low Cost maka materi iklan yang dibuat sangat
memperhitungkan biaya yang akan dikeluarkan. Pembuatan brosur, spanduk danbanner merupakan
strategi komunikasi pemasaran yang diambil oleh Bank BTN KC Cibinong, selain biaya yang cukup
terjangkau brosur ini juga mudah diterima oleh masyrakat. Selain brosur Bank BTN Kantor Cabang
Cibinong juga memasukkan informasi tabungan e“BATARAPOS melalui media sosial seperti
instagram dan Whatsapp, informasi mengenai tabungan e“BATARAPOS juga dapat dijumpai di
halaman website Bank Tabungan Negara.

3. Strategi Komunikasi Pemasaran Melalui Promosi Penjualan (Sales Promotion)
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Strategi komunikasi pemasaran dalam bentuk promosi penjualan (sales promotion)
merupakan salah satu strategi yang paling efektif dalam menarik minat masyarakatdalam memilih
suatu produk. Bank BTN KC Cibinong menerapkan program yangtelah ditentukan oleh kantor
pusat yaitu Menabung Dapat Hadiah Langsung (MDHL)dimana jika seseorang membuka tabungan
atau menambah saldo tabungannya akanmendapatkan hadiah langsung yaitu paket sembako berupa
minyak goreng 2 liter dan gula pasir. Program promosi ini dianggap cukup efektif dalam
meningkatkan jumlahnasabah tabungan e“BATARAPOS.

4. Strategi Komunikasi Pemasaran Interactive Marketing

Bank Tabungan Negara Kantor Cabang Cibinong melakukan pemasaran interaktif (Interactive
Marketing) dengan memanfaatkan media elektronik atau media sosial yang umum digunakan oleh
masyrakat. Bank BTN Kantor Cabang Cibinong mengirimkan sms blast, posting informasi program di
instagram dan website Bank Tabungan Negara oleh karena itu masyrakat dapat dengan mudah
mendapatkaninformasi mengenai tabungan e“BATARAPOS.

5. Strategi Komunikasi Pemasaran melalui Public Relation

Hubungan masyarakat (Public Relation) merupakan salah satu strategi komunikasi pemasaran
terpadu yang dipilih oleh Bank BTN Kantor Cabang Cibinong. Namun strategi ini belum bisa
diimplementasikan dengan baik karena Branch Funding & Service Unit (BCFU) sampai dengan saat ini
belum mempunyai pegawai Bank Service & Alliance Sales (BSAS) dan situasi pandemi Covid 19 juga
menjadi salah satu kendala karena Bank BTN KC Cibinong tidak bisa melakukan sosialisasi kepada
masyarakat atau mengadakan event tertentu dikantor pos.

KESIMPULAN

1. Strategi komunikasi pemasaran terpadu yang dipilih oleh Bank Tabungan Negara Kantor Cabang
Cibinong telah disesuaikan dengan karakteristik dan segmentasi pasar dari produk tabungan
e“BATARAPOS.

2. Kendala yang dihadapi oleh Bank BTN Kantor Cabang Cibinong adalah sebagai berikut:

a. Tidak adanya pegawai Bank Service & Alliance Sales (BSAS) pada Bank TabunganNegara
KC Cibinong yang khusus menangani produk tabungan e“BATARAPOS,
b. Sistem teknologi informasi yang belum cukup mumpuni.

c. Produk simpanan bank pesaing.
d. Pandemi Covid 19

3. Solusi yang dimiliki oleh Bank BTN Kantor Cabang Cibinong untuk menghadapi kendala-
kendala yang terjadi adalah :

a. Sebelum adanya pemenuhan posisi Bank Service & Alliance Sales pekerjaan terkait
e“BATARAPOS dirangkap oleh Branch Funding Sales

b. Mengadakan zoom meeting terkait dengan proses pembukaan rekening dan kendala yang
dihadapi, jika ada rekening yang tidak bisa dibuka di loket kantor pos agar diarahkan untuk
datang ke Customer Service Bank BTN.

c. Memanfaatkan platform digital untuk memasarkan tabungan e“BATARAPOS.
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