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ABSTRAK

TINJAUAN PELAKSANAAN PERSONAL SELLING MELALUI METODE
JEMPUT BOLA DALAM UPAYA MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH
TABUNGAN PADA PT BPR TARA DHARMA ARTHA CABANG BANDAR

LAMPUNG

Oleh
GLADIS PUTRI MAHARANI

PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung menghadapi tantangan dalam
menyeimbangkan komposisi Dana Pihak Ketiga (DPK), di mana jumlah nasabah
tabungan harian masih tertinggal jauh dibandingkan produk deposito. Sebagai upaya
mengatasi hambatan aksesibilitas nasabah mikro, perusahaan menerapkan strategi
Personal Selling melalui metode jemput bola (pick-up service). Penulisan Tugas
Akhir ini bertujuan untuk mendeskripsikan prosedur pelaksanaan metode jemput bola
serta mengidentifikasi faktor penghambat dan solusi strategis yang dilakukan
perusahaan dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan. Metode pengumpulan
data yang digunakan dalam penulisan ini meliputi observasi partisipatif, wawancara
dengan petugas Funding Officer, dokumentasi, dan studi pustaka. Praktik Kerja
Lapangan dilaksanakan selama 40 hari kerja di PT BPR Tara Dharma Artha Cabang
Bandar Lampung. Hasil peninjauan menunjukkan bahwa pelaksanaan metode jemput
bola dilakukan secara sistematis melalui tahapan prospecting, sales presentation,
hingga closing dan administrasi transaksi langsung di lokasi nasabah. Strategi ini
memberikan nilai tambah berupa kenyamanan dan efisiensi waktu bagi pedagang
pasar. Namun, efektivitasnya masih dipengaruhi oleh faktor fluktuatif seperti kondisi
cuaca, ritme kesibukan pasar, serta keterbatasan jangkauan wilayah operasional dan
sarana promosi. Untuk mengoptimalkan hasil, perusahaan melakukan upaya strategis
melalui optimalisasi penjadwalan kunjungan, penguatan edukasi personal mengenai
legalitas bank (OJK dan LPS), serta penerapan pendekatan hubungan emosional
(relationship approach) kepada nasabah.

Kata Kunci: Personal Selling, Jemput Bola, Tabungan, BPR, Nasabah Mikro.



ABSTRACT

A REVIEW OF PERSONAL SELLING IMPLEMENTATION THROUGH THE

""Pick-Up Service™ METHOD IN AN EFFORT TO INCREASE THE NUMBER

OF SAVINGS CUSTOMERS AT PT BPR TARA DHARMA ARTHA, BANDAR
LAMPUNG BRANCH

By
GLADIS PUTRI MAHARANI

PT BPR Tara Dharma Artha, Bandar Lampung Branch, faces challenges in
balancing the composition of Third Party Funds (TPF), where the number of daily
savings customers still lags far behind those of time deposit products. To address the
accessibility barriers for micro-customers, the company implemented a Personal
Selling strategy through the "pick-up service" method. This final project aims to
describe the implementation procedures for the "pick-up service" method and identify
the inhibiting factors and strategic solutions implemented by the company to increase
the number of savings customers. Data collection methods used in this paper include
participant observation, interviews with Funding Officers, documentation, and
literature review. The Field Work Internship was conducted for 40 working days at
PT BPR Tara Dharma Artha, Bandar Lampung Branch. The review results indicate
that the outreach method is systematically implemented, spanning prospecting, sales
presentations, and closing and administering transactions directly at customer
locations. This strategy provides added value in the form of convenience and time
efficiency for market traders. However, its effectiveness is still influenced by
fluctuating factors such as weather conditions, the pace of market activity, and
limited operational coverage and promotional resources. To optimize results, the
company is implementing strategic efforts through optimizing visit scheduling,
strengthening personal education regarding bank legality (OJK and LPS), and
implementing an emotional approach (relationship approach) with customers.

Keywords: Personal Selling, Outreach, Savings, BPR, Micro Customers.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di era globalisasi yang ditandai dengan persaingan industri keuangan yang semakin
ketat, sektor perbankan di seluruh dunia dituntut untuk memiliki kemampuan
beradaptasi yang sangat tinggi terhadap perubahan perilaku pasar yang sangat
dinamis. Keunggulan kompetitif sebuah lembaga perbankan saat ini tidak lagi hanya
ditentukan oleh besarnya modal inti atau aset fisik yang dimiliki, melainkan oleh
fleksibilitas dan ketepatan pelaksanaan strategi pemasaran yang mampu menjawab
kebutuhan nasabah secara spesifik dan personal. Dalam konteks perbankan mikro,
pemasaran bukan sekadar soal menawarkan transaksi produk simpanan atau
pinjaman, melainkan sebuah proses panjang untuk membangun kepercayaan serta
menciptakan nilai jangka panjang bagi nasabah. Bank tidak bisa lagi hanya bersikap
pasif dan menunggu di dalam kantor mereka harus mampu mendefinisikan ulang cara
mereka berinteraksi dengan dunia luar agar tetap relevan di tengah dinamika pasar

global yang terus berubah dengan sangat cepat dan tidak menentu.

Sejalan dengan dinamika global tersebut, industri perbankan di Indonesia Kini berada
dalam fase transformasi yang sangat krusial dan penuh tantangan. Sebagai tulang
punggung stabilitas ekonomi nasional yang berfungsi sebagai lembaga intermediasi,
bank di Indonesia menghadapi tekanan ganda yang datang dari berbagai arah. Di satu
sisi, bank harus berinovasi dalam penguasaan teknologi digital, namun di sisi lain
harus menghadapi masifnya kehadiran layanan Financial Technology (Fintech) dan
E-Wallet yang menawarkan kemudahan transaksi digital hanya dalam satu

genggaman ponsel pintar. Tekanan persaingan ini mengharuskan perbankan nasional



untuk memperkuat segmen pasarnya kembali, terutama pada lapisan masyarakat
bawah yang selama ini masih memiliki keterbatasan akses terhadap layanan
perbankan formal, guna memastikan inklusi keuangan dapat menyentuh seluruh

lapisan masyarakat tanpa terkecuali.

Tantangan persaingan dan kebutuhan akan akses perbankan yang dekat dengan
masyarakat ini sangat terasa di pusat-pusat pertumbuhan ekonomi daerah, salah
satunya adalah di Kota Bandar Lampung. Sebagai pusat ekonomi utama di Provinsi
Lampung, kota ini memiliki denyut perdagangan yang sangat aktif dan menjadi
tumpuan hidup bagi ribuan pelaku usaha mikro. Hal ini terlihat nyata di pusat-pusat
perbelanjaan rakyat seperti Pasar Tugu, Pasar Cimeng, hingga Pasar Bambu Kuning
yang menjadi titik nadi aktivitas ekonomi harian. Di wilayah yang sangat dinamis
seperti Bandar Lampung ini, persaingan antar lembaga keuangan untuk menghimpun
dana masyarakat pun tidak terelakkan. Selama ini, masyarakat cenderung lebih akrab
dengan bank umum konvensional berskala besar yang memiliki jaringan kantor yang
luas. Namun, realitanya bank-bank umum besar seringkali memiliki keterbatasan
dalam menjangkau pelosok pasar tradisional secara mendalam dikarenakan prosedur
birokrasi yang cenderung kaku, formal, dan seringkali dirasa mengintimidasi bagi
para nasabah kecil atau pedagang kaki lima.

Di tengah celah itulah, kehadiran Bank Perekonomian Rakyat (BPR) menjadi
jawaban dan solusi paling tepat bagi kebutuhan ekonomi rakyat di tingkat lokal. BPR
dirancang secara khusus untuk menjadi mitra terdekat bagi pelaku UMKM dan
pedagang pasar yang membutuhkan layanan yang lebih cepat, sederhana, dan
memiliki sentuhan personal yang lebih tinggi dibandingkan dengan apa yang
ditawarkan oleh institusi perbankan konvensional berskala nasional. Pentingnya
peran strategis BPR dalam menyentuh akar rumput ekonomi inilah yang kemudian
mendapatkan perhatian dan penguatan besar dari pemerintah melalui pengesahan
Undang-Undang Nomor 4 Tahun 2023 tentang Pengembangan dan Penguatan Sektor
Keuangan (UU PPSK). Salah satu poin paling fundamental dalam regulasi terbaru ini

adalah perubahan nomenklatur Bank Perkreditan Rakyat menjadi Bank



Perekonomian Rakyat (BPR). Perubahan nama ini bukan sekadar pergantian istilah,
melainkan sebuah amanat besar dari negara agar BPR benar-benar menjadi mesin
utama penggerak roda "perekonomian” rakyat yang lebih luas dan inklusif, tidak

hanya terbatas pada penyediaan fasilitas kredit semata.

Kondisi dan mandat baru tersebut terlihat jelas pada fenomena yang dialami oleh PT
BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung. Sebagai lembaga keuangan yang
sedang memperkuat eksistensinya di wilayah Lampung sejak awal tahun 2024,
perusahaan menghadapi tantangan manajerial yang cukup besar dalam upaya
menyeimbangkan komposisi Dana Pihak Ketiga (DPK). ditemukan sebuah fakta
bahwa struktur simpanan di bank ini masih sangat didominasi oleh instrumen
Deposito dibandingkan dengan perolehan nasabah Tabungan harian. Kesenjangan
jumlah perolehan nasabah baru antara produk tersebut selama periode awal tahun
2026 dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 1.1 Perolehan Nasabah Baru Januari — Februari 2026

No. Bulan Nasabah Tabungan Nasabah Deposito
1. Januari 2026 5 31
2. Februari 2026 2 8

Sumber: PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung (2026)

Berdasarkan Tabel 1.1 menunjukkan fluktuasi perolehan nasabah tabungan baru
selama periode observasi di PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung.
Kondisi ini memberikan gambaran mengenai dinamika operasional yang terjadi di
lapangan. Penting untuk dicatat bahwa perusahaan tidak menetapkan target kuantitatif
untuk nasabah baru secara kaku, mengingat fokus utama operasional diarahkan pada
upaya menjaga kontinuitas setoran serta loyalitas nasabah lama (retensi). Meskipun
demikian, perolehan nasabah baru yang terlihat tetap menjadi indikator penting dalam

mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan.

Dalam rangka mengoptimalkan potensi perolehan nasabah tabungan harian, strategi

Personal Selling melalui metode jemput bola menjadi instrumen yang krusial.



Metode ini dipandang sebagai pendekatan proaktif yang mampu menjembatani
hambatan akses nasabah mikro terhadap layanan perbankan. Melalui interaksi tatap
muka secara langsung, petugas pemasar diharapkan dapat memberikan edukasi
produk yang lebih mendalam serta membangun kepercayaan nasabah di pasar
tradisional. Efektivitas dari strategi ini menjadi fokus utama dalam laporan ini,
mengingat pentingnya langkah-langkah pemasaran yang terstruktur untuk
meningkatkan jumlah nasabah serta memperkuat eksistensi BPR di wilayah Bandar

Lampung.

Strategi Personal Selling tersebut kemudian dipertajam dan direalisasikan melalui
metode Jemput Bola atau pick-up service, yang merupakan bentuk pelayanan proaktif
paling ekstrem untuk mengatasi hambatan nasabah mikro. Dalam metode ini, petugas
pemasar tidak lagi menunggu nasabah datang ke kantor, melainkan secara aktif
bergerak menyusuri setiap lorong dan koridor pasar untuk mendatangi langsung
tempat usaha nasabah. Petugas memfasilitasi setiap kebutuhan transaksi di tempat,
mulai dari pengisian formulir pembukaan rekening yang simpel hingga pengambilan
setoran tunai harian langsung di meja dagangan nasabah. Hal ini bertujuan agar
pedagang tetap bisa menjalankan aktivitas usahanya tanpa harus kehilangan waktu
atau pembeli akibat harus pergi ke bank. Efektivitas dari metode jemput bola yang
dilakukan secara konsisten dan berkelanjutan inilah yang diyakini menjadi kunci
pembuka untuk mendongkrak jumlah nasabah tabungan secara signifikan dan
menciptakan loyalitas nasabah yang kuat pada PT BPR Tara Dharma Artha Cabang
Bandar Lampung.

Berdasarkan narasi latar belakang yang komprehensif mengenai pentingnya strategi
pemasaran proaktif dalam mengatasi hambatan akses nasabah mikro, Berdasarkan
latar belakang tersebut, maka dilakukan peninjauan mendalam yang dituangkan
dalam Laporan Tugas Akhir dengan judul: "TINJAUAN PELAKSANAAN
PERSONAL SELLING MELALUI METODE JEMPUT BOLA DALAM
UPAYA MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH TABUNGAN PADA PT
BPR TARA DHARMA ARTHA CABANG BANDAR LAMPUNG".



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka rumusan masalah

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.2.1 Bagaimana prosedur dan tahapan pelaksanaan Personal Selling melalui
metode jemput bola yang diterapkan oleh PT BPR Tara Dharma Artha
Cabang Bandar Lampung dalam menarik minat nasabah tabungan?

1.2.2 Apa saja kendala yang dihadapi serta upaya yang dilakukan oleh petugas
pemasar dalam mengatasi hambatan pelaksanaan metode jemput bola guna

mencapai target perolehan nasabah?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penulisan Tugas Akhir ini adalah:

1.3.1 Untuk mengetahui dan mendeskripsikan secara mendalam prosedur
pelaksanaan Personal Selling melalui metode jemput bola pada PT BPR Tara
Dharma Artha Cabang Bandar Lampung.

1.3.2 Untuk mengidentifikasi faktor pendukung, faktor penghambat, serta solusi
strategis yang dilakukan perusahaan dalam pelaksanaan metode jemput bola
guna meningkatkan jumlah nasabah tabungan secara berkelanjutan.



1.4 Manfaat Penelitian

Penulisan Laporan Akhir ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:
1.4.1 Manfaat Bagi Penulis

Sebagai sarana untuk memperluas wawasan akademik dan mengaplikasikan teori-
teori manajemen pemasaran, khususnya mengenai Personal Selling dan pemasaran

jasa perbankan, ke dalam praktik nyata di dunia kerja profesional.

1.4.2 Manfaat Bagi Perusahaan

Sebagai bahan masukan, evaluasi, dan pertimbangan strategis bagi manajemen PT
BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung dalam mengoptimalkan
efektivitas strategi jemput bola serta memperbaiki kualitas interaksi pemasaran di

masa mendatang.

1.4.3 Manfaat Bagi Akademisi
Diharapkan dapat menjadi referensi ilmiah dan bahan perbandingan bagi penelitian
selanjutnya yang berkaitan dengan strategi pemasaran pada lembaga keuangan mikro

atau Bank Perekonomian Rakyat (BPR).



BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Bank Perekonomian Rakyat (BPR)

2.1.1 Landasan Hukum Berdasarkan UU No. 4 Tahun 2023 (UU PPSK)

Salah satu perubahan fundamental dalam industri perbankan Indonesia baru-baru ini
adalah disahkannya (Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 4 Tahun 2023
Tentang Pengembangan Dan Penguatan Sektor Keuangan., 2023). Undang-undang
ini mengubah nama Bank Perkreditan Rakyat menjadi Bank Perekonomian Rakyat
(BPR). Perubahan nama ini bukan sekadar pergantian istilah, melainkan penguatan
peran BPR dalam perekonomian nasional.

UU PPSK memperluas ruang lingkup usaha BPR, termasuk kemungkinan untuk
masuk ke pasar modal dan melakukan integrasi dengan teknologi finansial. Hal ini
memberikan landasan hukum bagi BPR untuk melakukan strategi pemasaran yang
lebih modern dan inklusif guna menjangkau nasabah yang lebih luas di tingkat lokal.

2.2 Pemasaran

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan proses manajerial dan sosial di mana individu maupun
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan,
penawaran, dan pertukaran nilai. Menurut (Kotler & Keller, 2022), pemasaran adalah
proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun
hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai
imbalannya. Dalam sektor perbankan, pemasaran tidak hanya berorientasi pada
transaksi, melainkan pada pengembangan hubungan jangka panjang dengan nasabah
melalui pelayanan yang bernilai.



2.2.2 Perencanaan Strategis Pemasaran (STP)

Sektor perbankan merupakan industri yang bergerak dalam bidang jasa. Pemasaran
jasa memiliki karakteristik yang unik karena sifatnya yang tidak berwujud
(intangibility). Keberhasilan pemasaran pada PT BPR Tara Dharma Artha sangat
bergantung pada bagaimana bank mampu mengomunikasikan kepercayaan dan
kualitas layanan kepada nasabah. Sesuai dengan pandangan (Srisusilawati et al.,
2023), strategi pemasaran dalam industri perbankan harus difokuskan pada upaya
membangun citra merek dan memperkuat fondasi kepercayaan nasabah agar dapat

bersaing di pasar yang semakin kompetitif.

2.2.3 Bauran Pemasaran Jasa (Marketing Mix 7P)

Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dipadukan untuk
menghasilkan respons pasar. (Kotler & Keller, 2022) memvalidasi bahwa pemasaran
jasa menuntut perspektif yang lebih luas karena karakteristiknya yang tidak berwujud.

Berikut adalah elemen 7P tersebut:

1. (Produk): Barang atau jasa yang ditawarkan kepada nasabah. Dalam hal ini

adalah produk tabungan yang aman, likuid, dan memiliki fitur menarik.

2. Price (Harga): Biaya yang dikeluarkan nasabah (biaya administrasi) dan imbal

hasil (suku bunga) yang kompetitif dibandingkan bank lain.

3. Place (Tempat): Lokasi fisik kantor bank dan aksesibilitas layanan melalui

petugas lapangan (jemput bola).

4. Promotion (Promosi): Aktivitas komunikasi massa dan personal untuk membujuk

calon nasababh.

5. People (Orang): Kualitas sumber daya manusia, khususnya Funding Officer yang

menjadi garda terdepan dalam membangun kepercayaan nasabah.



6. Process (Proses): Kecepatan dan kemudahan prosedur, mulai dari pembukaan

rekening hingga penarikan dana.

7. Physical Evidence (Bukti Fisik): Fasilitas kantor yang nyaman, seragam petugas

yang rapi, hingga kelengkapan slip setoran yang memberikan kesan profesional.

2.3 Promosi (Promotion)

2.3.1 Pengertian Promosi

Promosi merupakan bentuk komunikasi terencana yang bertujuan untuk
memperkenalkan, menginformasikan, dan membujuk masyarakat terhadap produk
atau jasa yang ditawarkan. Periklanan menjadi instrumen utama dalam membangun
kesadaran merek (brand awareness) agar masyarakat lebih mengenal identitas dan
keberadaan bank di wilayah mereka. Di era digital saat ini, periklanan BPR tidak lagi
hanya mengandalkan media cetak konvensional seperti brosur atau spanduk,
melainkan telah berintegrasi dengan platform digital. Penggunaan media sosial dan
WhatsApp terbukti sangat efektif untuk menjangkau segmen geografis yang spesifik
secara lebih personal, cepat, dan efisien (Syamsiah et al., 2024).

2.3.2 Tujuan dan Fungsi Promosi
Menurut (Sukma et al., 2023) dalam kajian optimasi bauran promosi di BPR, promosi

memiliki tiga tujuan utama:

1. Menginformasikan (Informing): Memberikan informasi detail mengenai
karakteristik produk tabungan dan mekanisme layanan jemput bola yang

memudahkan nasabah.

2. Membujuk (Persuading): Menciptakan preferensi merek sehingga nasabah

memilih BPR Tara Dharma Artha di atas bank lain.

3. Mengingatkan (Reminding): Menjaga ingatan nasabah agar tetap aktif menabung

dan tidak menutup rekeningnya.
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Fungsi promosi adalah sebagai jembatan komunikasi antara bank dan masyarakat.
Manfaat langsung dari promosi yang efektif adalah peningkatan volume Dana Pihak
Ketiga (DPK) dan penambahan jumlah rekening baru (Number of Accounts) secara
berkelanjutan (Bank et al., 2023).

2.4 Personal Selling (Penjualan Perseorangan)

2.4.1 Pengertian Personal Selling

Personal selling merupakan bentuk komunikasi langsung antara tenaga pemasar
dengan calon pelanggan yang dilakukan secara tatap muka dengan tujuan untuk
mengomunikasikan keunggulan produk, melakukan penjualan, sekaligus membina
hubungan jangka panjang. Dalam operasional BPR, peran strategis ini dijalankan oleh
Funding Officer (FO) sebagai garda terdepan perusahaan. Menurut (Minat et al.,
2022) personal selling tetap menjadi ujung tombak pemasaran di industri BPR karena
kemampuannya dalam memberikan kepercayaan langsung kepada calon nasabah

melalui interaksi dua arah yang mendalam dan bersifat personal.

2.4.2 Tahapan Personal Selling Jemput Bola

Agar proses peningkatan nasabah berhasil, petugas bank harus menjalankan tahapan

yang sistematis. Berdasarkan penelitian (Faraby, 2024) tahapan tersebut meliputi:

1. Prospecting and Qualifying: Mengidentifikasi calon nasabah yang potensial
(pedagang pasar, pegawai, guru) dan memilah mana yang memiliki kapasitas
keuangan untuk menabung.

2. Pre-approach: Mempelajari profil calon nasabah, kebutuhan finansialnya, dan
waktu terbaik untuk melakukan kunjungan agar tidak mengganggu aktivitas kerja
nasabah.

3. Approach: Tahap awal tatap muka untuk membangun hubungan personal. Petugas
harus tampil rapi dan menunjukkan sikap ramah untuk membangun kesan

pertama yang positif.
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4. Presentation and Demonstration: Menjelaskan fitur produk tabungan BPR Tara
Dharma Artha, khususnya kemudahan layanan jemput bola di mana nasabah tidak
perlu ke bank untuk menyetor uang.

5. Handling Objections: Menangani keraguan nasabah, seperti keraguan mengenai
keamanan transaksi di luar kantor. Petugas harus mampu menjelaskan mekanisme
bukti setoran yang sah.

6. Closing: Tahap pengambilan keputusan di mana petugas membantu nasabah
mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening dan menerima setoran perdana.

7. Follow-up: Tahap pemeliharaan hubungan pasca-pembukaan rekening. Petugas
melakukan kunjungan rutin sesuai jadwal untuk mengambil setoran selanjutnya

dan menjaga kepuasan nasabah.

2.5 Metode Jemput Bola (Pick-Up Service)
2.5.1 Konsep dan Mekanisme Jemput Bola
Metode jemput bola adalah strategi pelayanan operasional perbankan di mana pihak
bank secara aktif mendatangi lokasi tempat tinggal atau tempat usaha nasabah untuk
melakukan transaksi perbankan. (Widyaningrum et al., 2024) menjelaskan bahwa
metode ini merupakan bentuk nyata dari layanan proaktif BPR untuk menurunkan

hambatan geografis dan waktu bagi nasabah.



BAB 111
METODE DAN PROSES PENYELESAIAN

3.1 Desain Penulisan

Desain penulisan adalah gambaran suatu kerangka yang disusun secara sistematis
yang menyediakan proses-proses yang memudahkan  dalam menyusun dan
menyelesaikan tulisannya. Model penulisan yang digunakan penulis untuk menulis

tugas akhir ini adalah model penulisan deskriptif.

Tulisan deskriptif adalah suatu pola rancangan teks yang dimaksudkan untuk
menjelaskan atau menggambarkan suatu peristiwa, situasi, benda, atau apapun yang
melibatkan variabel dan mampu diuraikan dengan baik dengan menggunakan angka
atau kata. Metode penulisan deskriptif digunakan dengan memaparkan secara
sistematis kondisi-kondisi terkait strategi pemasaran melalui metode jemput bola
pada PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung guna melengkapi laporan

ini.

3.2 Sumber Data

Seluruh data dalam penulisan ini bersumber dari PT BPR Tara Dharma Artha Cabang
Bandar Lampung. Data tersebut diharapkan mampu menjawab permasalahan strategi
pemasaran pada produk tabungan secara akurat. Adapun sumber data yang dimaksud

yaitu:

3.2.1 Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari objek penelitian
melalui interaksi langsung dengan sumbernya. Data primer diperoleh  melalui

observasi di lapangan dan hasil wawancara dengan informan di PT BPR Tara Dharma
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Artha. Data ini bersifat asli dan diperbarui karena diambil langsung pada saat

penelitian berlangsung di lokasi yang telah ditentukan.

3.2.2 Data Sekunder

Data sekunder adalah data pendukung yang diperoleh dari sumber-sumber yang
sudah ada, dokumen resmi perusahaan, atau referensi lain yang relevan dengan objek
penelitian. Data sekunder dalam penulisan ini meliputi profil bank, struktur
organisasi, brosur produk tabungan, laporan jumlah nasabah, serta literatur
pendukung seperti buku teks pemasaran dan jurnal penelitian terdahulu yang

berkaitan dengan strategi jemput bola dan perbankan.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Dalam menyusun laporan tugas akhir ini, Keakuratan data menjadi poin penting agar
seluruh isi laporan ini dapat dipertanggungjawabkan kebenarannya. Oleh karena itu,
langkah-langkah yang diambil dalam proses pengumpulan data adalah sebagai
berikut:

3.3.1 Observasi

Observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara melakukan
pengamatan secara langsung terhadap objek yang diteliti untuk mendapatkan
gambaran nyata di lapangan. Observasi partisipatif dilakukan dengan ikut serta
melihat proses pelayanan jemput bola yang dijalankan oleh petugas Funding Officer (
FO) PT BPR Tara Dharma Artha terhadap calon nasabah. Melalui keterlibatan
tersebut, dapat dipahami secara mendalam mengenai strategi komunikasi serta

metode pendekatan yang diterapkan secara langsung di lapangan.

3.3.2 Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data melalui dialog atau tanya jawab
secara langsung dengan pihak-pihak yang terkait dengan objek penelitian. Kegiatan
ini dilakukan bersama petugas Funding Officer (FO) PT BPR Tara Dharma Artha

guna memperoleh informasi komprehensif mengenai teknis pelaksanaan jemput bola,
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kendala operasional yang dihadapi, hingga langkah-langkah solutif yang diterapkan

dalam upaya mencapai target perolehan nasabah.

3.3.3 Dokumentasi

Dokumentasi kelengkapan data yang melibatkan pengumpulan data yang di dapat
dari dokumen tertulis dan visual yang berkaitan dengan aktivitas penelitian di PT
BPR Tara Dharma Artha. Data yang dikumpulkan meliputi profil perusahaan, brosur
produk Tabungan Sejahtera, serta foto-foto kegiatan saat melakukan pelayanan
jemput bola kepada nasabah. Dokumen-dokumen ini berfungsi sebagai bukti fisik
untuk memperkuat data yang diperoleh dari hasil observasi dan wawancara.

3.3.4 Studi Pustaka

Studi pustaka dilakukan dengan mengumpulkan data dari berbagai literatur seperti
buku-buku manajemen pemasaran, karya ilmiah, jurnal, dan dokumen-dokumen
internal bank. Hal ini bertujuan untuk mencari landasan teori yang kuat agar

pembahasan dalam laporan ini selaras dengan ilmu pemasaran yang berlaku.

3.4 Objek Kerja Praktik

3.4.1 Lokasi

Praktik Kerja Lapangan (PKL) dilaksanakan pada PT BPR Tara Dharma Artha
Cabang Bandar Lampung yang berlokasi di JI. Kamboja No. 88D, Enggal, Kec.
Tanjung Karang Pusat, Kota Bandar Lampung, Lampung 35128.

3.4.2 Waktu

Praktik Kerja Lapangan (PKL) dilaksanakan selama 40 hari kerja, terhitung mulai
tanggal 12 Januari 2026 sampai dengan 27 Februari 2026. Kegiatan operasional
harian mengikuti jam kerja kantor, yaitu setiap hari Senin hingga Jumat mulai pukul
08.00 WIB sampai dengan 17.00 WIB.
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3.5 Gambaran Umum

3.5.1 Profil Umum

PT BPR Tara Dharma Artha merupakan lembaga keuangan perbankan yang didirikan
pada tanggal 5 Agustus 2009 oleh Bapak | Komang Heri. Pendirian bank ini didasari
oleh visi untuk menciptakan akses keuangan yang inklusif bagi masyarakat menengah
ke bawah di wilayah Provinsi Lampung, khususnya bagi sektor ekonomi kerakyatan

yang belum terjangkau secara maksimal oleh perbankan umum konvensional.

Pada awal operasionalnya, PT BPR Tara Dharma Artha berpusat di JI. Jend. A. Yani,
Pertokoan Koga Modern Blok R5 No. 1-2, Kelurahan Kotagajah, Kabupaten
Lampung Tengah. Lokasi ini dipilih karena strategis sebagai pusat kegiatan ekonomi
agraris. Selama lebih dari satu dekade, bank ini mendedikasikan layanannya untuk
mendukung produktivitas para petani, peternak, serta pedagang pasar tradisional di
wilayah Lampung Tengah melalui prosedur yang sederhana dan pendekatan

kekeluargaan.

Seiring dengan berkembangnya ekonomi, pada bulan Januari 2024, PT BPR Tara
Dharma Artha melakukan perluasan strategis dengan membuka Kantor Cabang di
Kota Bandar Lampung. Dalam upaya memenangkan persaingan di wilayah
perkotaan, bank menerapkan strategi pendekatan personal melalui metode pelayanan
langsung (jemput bola). Metode ini menjadi keunggulan kompetitif perusahaan dalam
memberikan kemudahan transaksi bagi nasabah yang memiliki keterbatasan waktu

untuk datang langsung ke kantor bank.
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3.5.2 Struktur Organisasi

Struktur kepengurusan dan pembagian kerja pada kantor cabang disusun secara
sistematis untuk mendukung efektivitas dan efisiensi kerja operasional bank. Adapun
susunan kepengurusan lengkap atau bagan Struktur Organisasi PT BPR Tara Dharma

Artha Cabang Bandar Lampung dapat dilihat pada Gambar 3.1 sebagai berikut:

Kepala
Cabang
]
] ] ] ]
Bagian Bagian Bagian Bagian
oprasional Landing Funding Analis
]
] ] ] ]
Customer Teller Back Office Bagian
Servis (CS) ( FO) Umum

Gambar 3.1 Struktur Organisasi PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar
Lampung

Sumber: PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung (2026)

1. Kepala Cabang Merupakan pimpinan tertinggi di kantor cabang yang
bertanggung jawab penuh atas seluruh operasional bank, koordinasi antar bagian,
serta pengambilan keputusan strategis untuk mencapai target yang telah

ditetapkan oleh kantor pusat.

2. Bagian Operasional Bertanggung jawab atas kelancaran administrasi dan
pelayanan harian kantor cabang. Bagian ini membawahi beberapa sub-bagian

yaitu:

a. Customer Service (CS): Melayani pembukaan rekening, memberikan
informasi  detail mengenai produk perbankan, serta menangani

administrasi dan keluhan nasabah.
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b. Teller: Bertanggung jawab atas pelayanan transaksi tunai maupun non-

tunai nasabah dan memastikan akurasi saldo kas harian.

c. Back Office (BO): Mengelola administrasi internal, pembukuan, serta
validasi data transaksi untuk memastikan kepatuhan terhadap prosedur

perbankan.

d. Bagian Umum: Menangani urusan rumah tangga kantor, logistik, sarana

prasarana, serta pemeliharaan aset kantor cabang.

3. Bagian Landing (Kredit) Fokus pada pelayanan penyaluran dana atau kredit
kepada masyarakat. Bertanggung jawab mulai dari pencarian calon debitur,

proses administrasi pinjaman, hingga monitoring angsuran kredit.

4. Bagian Funding (Pendanaan) Fokus pada penghimpunan dana pihak ketiga (dana
simpanan) melalui produk tabungan dan deposito. Bagian ini punya peran
penting dalam mengelola tabungan dan deposito nasabah. Berbeda dengan
bagian lain yang banyak di kantor, tim funding justru lebih sering turun langsung
ke lapangan. Mereka inilah yang menjalankan strategi Jemput Bola, di mana
setiap harinya mereka berkeliling ke pasar atau tempat usaha nasabah. Tujuannya
supaya nasabah bisa setor uang dengan praktis tanpa harus meninggalkan

dagangannya atau repot-repot datang ke bank.

5. Bagian Analis Bertanggung jawab dalam melakukan analisis mendalam terhadap
kelayakan calon debitur (pada bagian landing) maupun penilaian risiko lainnya
guna memastikan setiap keputusan perbankan didasari oleh data yang akurat dan

aman.
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3.5.3 Visi, Misi, dan Motto Perusahaan
1. Visi Perusahaan
“Menjadi BPR Terbaik dan Dipercaya Dalam Melayani Usaha Mikro Dan
Kecil”.
2. Misi Perusahaan
a. Memberikan pelayanan yang cepat dan akurat kepada nasabah.
b. Membantu pengembangan usaha mikro dan kecil.

c. Menyediakan produk jasa yang sesuai kebutuhan masyarakat.

3.5.4 Produk dan Layanan Perbankan

Dalam melakukan aktivitas pemasaran langsung ke pusat ekonomi masyarakat,
petugas lapangan dibekali dengan sarana promosi cetak yang informatif agar calon
nasabah dapat memahami karakteristik produk simpanan dengan mudah. Visualisasi
alat promosi atau Brosur Produk PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar
Lampung dapat dilihat pada Gambar 3.2 sebagai berikut:

e

Gambar 3.2 Brosur Produk PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung
Sumber: PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung (2026)

PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung menawarkan berbagai produk
simpanan yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan finansial masyarakat, mulai
dari investasi jangka menengah hingga tabungan operasional harian bagi pelaku
usaha. Berikut adalah rincian produk unggulan yang tersedia:
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1. Deposito Berjangka (Bunga 6% per Tahun) Produk Deposito pada PT BPR Tara

Dharma Artha menawarkan suku bunga yang sangat kompetitif bagi nasabah yang

ingin menginvestasikan dananya dalam jangka waktu tertentu.

a.

b.

Keuntungan: Nasabah mendapatkan suku bunga sebesar 6% per tahun, yang

merupakan angka menarik untuk kategori investasi perbankan yang aman.

Keamanan: Dana nasabah sangat terjamin karena PT BPR Tara Dharma Artha
merupakan bank peserta penjaminan Lembaga Penjamin Simpanan (LPS).
Hal ini memastikan simpanan nasabah tetap aman dan terlindungi sesuai

dengan ketentuan yang berlaku.

2. Tabungan Sejahtera (Bunga 3% per Tahun) Produk simpanan harian yang paling

banyak diminati oleh nasabah UMKM adalah Tabungan Sejahtera. Produk ini

memiliki beberapa keunggulan utama yang memudahkan nasabah dalam menabung,

di antaranya:

a.

b.

Suku Bunga Kompetitif: Nasabah mendapatkan bunga tabungan sebesar 3%

per tahun yang langsung ditambahkan ke saldo tabungan nasabah secara rutin.

Bebas Biaya Administrasi: Salah satu daya tarik utama produk ini adalah
tidak adanya potongan biaya administrasi bulanan. Dengan begitu, uang yang
ditabung nasabah tetap utuh dan berkembang tanpa terpotong biaya rutin

setiap bulannya.

Layanan Penarikan Dana: Nasabah dapat melakukan penarikan tunai dengan
mudah di kantor cabang. Mengingat saat ini bank lebih mengutamakan
pendekatan personal dan belum menyediakan fasilitas mobile banking,
kebutuhan transaksi seperti transfer antarbank tetap dilayani secara manual
oleh petugas melalui sistem perbankan internal dengan biaya yang berlaku.
Bagi pedagang pasar, bantuan langsung dari petugas ini dirasa lebih praktis

dan aman dibandingkan menggunakan aplikasi digital yang rumit.
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Metode Jemput Bola: Produk Tabungan Sejahtera didukung penuh oleh
petugas lapangan yang melakukan kunjungan langsung ke lokasi nasabah.
Layanan ini memudahkan para pedagang atau pemilik usaha untuk menabung

tanpa harus meninggalkan tempat usahanya.



BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan tinjauan lapangan mengenai strategi personal selling
melalui metode jemput bola pada PT BPR Tara Dharma Arta Cabang Bandar

Lampung, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Pelaksanaan metode jemput bola dilakukan secara sistematis setiap pukul 09.00—
12.00 WIB guna menjaga hubungan baik dan kepercayaan nasabah. Keberhasilan
penarikan setoran di Pasar Tugu dan Pasar Cimeng dilakukan melalui tiga tahapan
operasional utama:

a. Tahap Prospecting (Perkenalan dan Pendekatan): Melakukan pendekatan
secara kekeluargaan untuk membangun trust dengan para pedagang pasar.

b. Tahap Sales Presentation (Edukasi): Memberikan edukasi mengenai manfaat
tabungan yang difokuskan pada perlindungan modal usaha UMKM.

c. Tahap Closing dan Administrasi (Transaksi): Melakukan pengambilan setoran
secara langsung yang divalidasi dengan pemberian struk fisik kepada nasabah.
2. Efektivitas peningkatan nasabah masih belum optimal akibat keterbatasan
jangkauan wilayah operasional serta dukungan sarana promosi dan teknologi. Hal
ini disebabkan oleh beberapa faktor hambatan nyata yang ditemukan di lapangan:
a. Keterbatasan Penetrasi Pasar: Fokus operasional masih terbatas pada wilayah
pasar tradisional tertentu sehingga potensi ekonomi di area lain belum
tergarap.

b. Kesenjangan Teknologi Informasi: Belum adanya fasilitas mobile banking
membuat nasabah sangat bergantung pada struk fisik dan kehadiran fisik

petugas.
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c. Hambatan Komunikasi dan Media Promosi;Terjadinya penolakan akibat
kurang optimalnya ketersediaan alat peraga atau brosur terbaru yang memadai

untuk meyakinkan calon nasabah di wilayah baru.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka terdapat beberapa saran yang dapat diajukan
guna meningkatkan efektivitas penerapan metode jemput bola dalam meningkatkan

jumlah nasabah pada PT BPR Tara Dharma Artha Cabang Bandar Lampung:
1. Ekspansi Jangkauan Wilayah Operasional

Bank disarankan mulai memetakan dan memperluas jangkauan ke wilayah ekonomi
produktif atau pasar tradisional lainnya di Bandar Lampung agar akuisisi nasabah

baru lebih merata dan tidak hanya terfokus pada lokasi yang sudah ada.
2. .Pemberian Stimulus Hadiah bagi Nasabah Baru

Pemberian hadiah langsung yang bersifat fungsional bagi nasabah yang membuka
rekening dengan nominal tertentu perlu dipertimbangkan untuk meningkatkan daya

tarik produk dan mempermudah pendekatan awal di wilayah operasional yang baru.
3. Optimalisasi Media Promosi dan Kualitas

Komunikasi Petugas Bank disarankan mempercepat pembaruan dan memastikan
ketersediaan brosur terbaru sebagai alat bantu visual yang informatif bagi petugas
lapangan. Selain itu, diperlukan pelatihan komunikasi persuasif agar petugas lebih
percaya diri dan terampil dalam menangani keberatan nasabah di wilayah operasional

baru.
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