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ABSTRAK 

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk, atau BRI, adalah salah satu bank 

terbesar di Indonesia yang telah berperan penting dalam mendukung pertumbuhan 

ekonomi dan kesejahteraan masyarakat selama lebih dari satu abad. BRI Mobile 

adalah sebuah inovasi teknologi perbankan yang dikembangkan oleh BRI untuk 

memenuhi kebutuhan perbankan digital nasabahnya. BRI Mobile memungkinkan 

nasabah untuk mengakses layanan perbankan, mentransfer dana, membayar 

tagihan, dan melakukan berbagai transaksi keuangan lainnya melalui perangkat 

seluler mereka. Dengan aplikasi BRI Mobile, BRI telah berhasil membawa 

kemudahan dan kenyamanan perbankan ke dalam genggaman nasabahnya, 

memfasilitasi akses ke layanan keuangan yang lebih efisien dan praktis. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa adopsi TAM dalam program ini dapat memberikan 

kontribusi signifikan terhadap strategi pemasaran perusahaan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dalam masyarakat kontemporer, industri perbankan berkembang dengan 

sangat cepat. Perkembangan ini terjadi karena orang mulai memahami pentingnya 

menggunakan layanan bank. Layanan bank membantu masyarakat menyimpan 

uang mereka dengan aman. Menurut Undang-Undang RI Nomor 10 Tahun 1998, 

bank adalah perusahaan yang menghimpun uang dari masyarakat dalam bentuk 

simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk 

lainnya untuk meningkatkan kehidupan masyarakat. Bank memiliki tujuan utama 

untuk membantu menjaga stabilitas ekonomi moneter dan keuangan pemerintah. 

Anggota masyarakat yang menyetorkan uang ke bank memberikan sebagian 

besar uang yang diperlukan untuk menjalankan operasi bank. Nama lain untuk bank 

adalah lembaga kepercayaan. Tidak adanya kepercayaan dapat menyebabkan bank 

bangkrut, yang dapat berdampak pada sektor keuangan secara keseluruhan. Bank 

membantu sektor riil dan roda ekonomi dari sisi aset. Bank juga berfungsi sebagai 

pengirim kebijakan moneter yang efektif. Kinerja bank ditunjukkan oleh cara bank 

mengatur berbagai sumber daya untuk mencapai tujuannya. Pasar keuangan 

memberikan banyak perhatian pada kegagalan bank. Karena peran intermediasi 

keuangan, kegagalan bank dapat menyebabkan lebih banyak ketidakpastian di pasar 

daripada bisnis lainnya (Doumpus, 2023). 
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Sektor perbankan harus diawasi dan dikontrol secara ketat karena memiliki 

peran penting. Hanya bank yang kuat yang dapat mempertahankan kepercayaan 

pelanggan dalam melindungi uang mereka, dan berfungsi sebagai regulator 

ekonomi. Salah satu cara untuk menciptakan pelanggan adalah dengan memahami 

kebutuhan, keinginan, persyaratan, dan kenyamanan pelanggan (Naim, 2022). 

Setiap perusahaan berusaha untuk bertahan, berkembang, dan menjadi kompetitif. 

Setiap bisnis diharuskan untuk memilih dan menerapkan metode dan rencana 

pemasaran mereka. Lembaga keuangan harus meningkatkan penawaran profesional 

mereka sesuai dengan industri mereka. Guna bersaing dengan rival yang terus 

berkembang, salah satu hal yang perlu dilakukan adalah memasarkan produk dari 

perusahaan. 

Dalam konteks perbankan, konsep manajemen pemasaran mengacu pada 

upaya untuk memastikan bahwa klien puas dengan barang dan jasa bank seperti 

tabungan, giro, deposito, dan layanan lainnya. Demi mempertahankan keunggulan 

kompetitif, perusahaan harus memberikan layanan pelanggan yang luar biasa. 

Kepercayaan pelanggan adalah kunci keberhasilan layanan keuangan. Strategi 

pengawasan dibuat untuk menghindari kerugian bank yang dapat merusak 

kepercayaan institusi keuangan. Pengaturan bank bertujuan untuk membantu 

lembaga keuangan melaksanakan fungsi perantara dan pemancar kebijakan 

moneter mereka. Hal ini berguna untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat 

secara keseluruhan, sistem pemantauan memiliki tujuan yang sama. Bank berusaha 

untuk menarik klien baru dan mempertahankan klien lama (Nethala et al., 2022). 
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Perkembangan perbankan secara bertahap memerlukan pemasaran yang 

dinamis dan luas. Bank memainkan peran penting dalam kemajuan moneter suatu 

negara (Haralayya, 2021). Bank memainkan peran penting sebagai perantara dalam 

sistem keuangan suatu negara, dan mereka memainkan peran penting dalam 

perekonomian suatu negara. Penting bagi institusi perbankan untuk menjalankan 

operasi mereka dengan efisiensi, baik dalam skala mikro maupun makro. Proses 

penilaian tingkat kesehatan bank perlu ditingkatkan agar lebih tepat menunjukkan 

risiko yang dihadapi dan kondisi bank saat ini dan di masa depan. Perubahan ini 

diperlukan agar penilaian tingkat kesehatan bank dapat digunakan sebagai alat 

penilaian kinerja bank, termasuk pelaksanaan manajemen risiko dengan fokus pada 

risiko yang signifikan dan kepatuhan terhadap peraturan perundang-undangan. 

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk (BBRI), juga dikenal sebagai BRI, 

adalah bank umum tertua di Indonesia, yang didirikan pada 16 Desember 1895 di 

Purwokerto, Jawa Tengah. Kegiatan perbankan membentuk inti dari operasi BRI. 

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk berusaha memberikan yang terbaik, 

memberikan layanan yang luar biasa, dan beroperasi secara efektif untuk mencapai 

visi bank untuk menjadi bank komersial terkemuka yang selalu berfokus pada 

kepuasan klien. 

Kelebihan BRI termasuk ketersediaan layanan digital, keberadaannya yang 

tersebar di seluruh Indonesia, dan berbagai produk perbankan. Setiap karyawan 

BRI disebut sebagai BRILiaN Person (Insan BRI Berkualitas), dan mereka 

berperilaku sesuai dengan The BRILiaN Ways dengan mengedepankan kualitas 

AKHLAK (Amanah, Kompeten, Loyal, Harmonis, Adaptif, Kolaboratif). Untuk 
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bekerja di BRI, karyawan harus berada di tempat kerja yang dinamis dan kreatif. 

Bisnis tertentu dapat menawarkan jalur karir yang menginspirasi, lingkungan kerja 

yang ramah, unik, dan beragam, dan kesempatan untuk menghargai upaya dengan 

gaji dan tunjangan di atas standar industri. BRI adalah salah satu tempat kerja yang 

menawarkan ketiga manfaat tersebut karena BRI adalah perusahaan yang dinamis 

yang selalu berubah sesuai dengan zaman. Selama lebih dari 125 tahun, BRI telah 

memberikan layanan terbaik kepada semua orang dan membantu meningkatkan 

ekonomi Indonesia. 

Adanya 10.000 kantor, 400.000 Agen BRILink, dan jaringan satelit BRIsat, 

membuat BRI kini menjadi pemimpin dalam menyediakan layanan perbankan yang 

lengkap untuk semua lapisan masyarakat Indonesia. BRI tidak hanya menciptakan 

produk dan model bisnis berbasis teknologi digital, tetapi juga memastikan bahwa 

budaya perusahaan tetap berubah. Budaya adalah bagian penting dari rencana bisnis 

untuk masa depan yang panjang. Demi mencapai cita-cita dan tujuan BRI untuk 

menjadi pemimpin industri pada tahun 2025, perusahaan dan karyawannya harus 

mengalami revolusi budaya yang mengubah mereka dari luar biasa menjadi luar 

biasa "The Most Valuable Banking Group in Southeast Asia & The Champion of 

Financial Inclusion." 

PT Bank Rakyat Indonesia Tbk sendiri memiliki sebuah program yang 

dinamakan BRI Mobile (BRIMO). Aplikasi ini merupakan aplikasi perbankan 

digital yang dikembangkan oleh BRI. Aplikasi ini dirancang untuk memudahkan 

nasabah BRI dalam mengakses layanan perbankan, melakukan transaksi, dan 

mengelola keuangan mereka dengan cepat, aman, dan nyaman. Hadirnya aplikasi 
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ini juga menjadi salah satu alat penting bagi nasabah BRI untuk mengelola uang 

mereka dengan mudah, cepat, dan efisien. 

BRI Mobile sendiri merupakan sebuah aplikasi perbankan seluler yang 

diberikan oleh Bank Rakyat Indonesia, salah satu bank terbesar di Indonesia. 

Aplikasi ini memungkinkan nasabah BRI untuk mengakses layanan perbankan 

mereka melalui ponsel mereka, yang mencakup transfer dana, cek saldo, 

pembayaran tagihan, pembelian pulsa, dan berbagai layanan perbankan lainnya. 

Aplikasi ini memiliki potensi untuk memudahkan nasabah dalam mengelola 

keuangan mereka dengan cara yang lebih praktis dan efisien. 

Pada wawancara yang dilakukan oleh Kontan.co.id, Direktur Digital & IT 

BRI, Arga M. Nugraha mengatakan bahwa jumlah pengguna BRI Mobile hingga 

akhir Maret 2023 tercatat mencapai 26,3 juta nasabah. Sistem pada aplikasi BRI 

Mobile sendiri sudah semakin terbiasa dalam menangani lebih dari 15.000 transaksi 

per detik. 

Muhammad Fadli dalam Indozone.id menuturkan bahwa rata – rata 

pertumbuhan pengguna BRI Mobile mencapai lebih dari 1 juta pengguna per bulan. 

Pada tanggal 31 Mei 2023, jumlah pengguna BRI Mobile sudah mencapai lebih dari 

27,2 juta pengguna dengan jumlah transaksi yang terhitung fantastis. 

Demi mencapai target peningkatan jumlah pengguna BRI Mobile di masa 

depan, Bank Rakyat Indonesia dapat melakukan beberapa strategi seperti: 

1. Peningkatan Fungsionalitas: Bank dapat terus memperbarui dan 

meningkatkan fungsionalitas aplikasi BRI Mobile untuk memenuhi 
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kebutuhan pengguna yang semakin beragam. Hal ini bisa mencakup 

penambahan layanan baru, peningkatan keamanan, dan peningkatan 

antarmuka pengguna. 

2. Pemasaran dan Promosi: Bank dapat mengambil langkah-langkah 

pemasaran aktif untuk mengedukasi masyarakat tentang keuntungan dan 

kenyamanan menggunakan BRI Mobile. Hal ini dapat mencakup kampanye 

iklan dan promosi yang lebih kuat. 

3. Edukasi Pengguna: Bank dapat menyediakan pelatihan atau panduan 

kepada pengguna potensial tentang cara menggunakan BRI Mobile secara 

efektif. Hal ini juga dapat membantu menghilangkan ketakutan atau 

keraguan yang mungkin dimiliki oleh calon pengguna. 

4. Kemitraan dengan Penyedia Layanan: Bank dapat menjalin kemitraan 

dengan penyedia layanan lain, seperti penyedia e-commerce, untuk 

mengintegrasikan BRI Mobile dengan layanan-layanan mereka. Hal ini 

dapat membuat aplikasi menjadi lebih relevan dan bermanfaat bagi 

pengguna. 

5. Peningkatan Keamanan: Keamanan adalah faktor penting dalam memikat 

pengguna. Bank harus terus meningkatkan keamanan aplikasi ini untuk 

melindungi informasi keuangan nasabah. 

6. Penyesuaian dengan Perkembangan Teknologi: Bank perlu terus 

beradaptasi dengan perkembangan teknologi terkini untuk tetap kompetitif 

di pasar perbankan seluler. 
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Target peningkatan jumlah pengguna BRI Mobile di masa depan akan 

sangat tergantung pada strategi dan upaya yang dilakukan oleh Bank Rakyat 

Indonesia. Hal ini juga akan dipengaruhi oleh tren pasar, perkembangan teknologi, 

dan kebijakan perbankan yang mungkin berubah di masa depan. Bank mungkin 

memiliki target tertentu dalam hal jumlah pengguna aktif atau jumlah transaksi 

yang diproses melalui aplikasi tersebut. Target ini akan menjadi pedoman untuk 

pengembangan dan pemasaran aplikasi BRI Mobile di masa depan. 

Dilihat dari total aset yang meningkat pesat dibandingkan tahun 

sebelumnya, BRI saat ini menjadi pemimpin di Indonesia. BRI juga masuk dalam 

daftar Top 1.000 Bank di Dunia pada Juli 2022. Hal ini mengalami kenaikan dari 

posisi 131 pada tahun sebelumnya dan meneguhkan posisinya sebagai salah satu 

bank terbaik di Indonesia, bahkan mengungguli bank lain. 

Tabel 1.1 

Data Peringkat Bank berdasarkan Jumlah Modal Inti per Q1 2022 

No Nama Nilai / Rp Triliun 

1 BRI 256,62 

2 BCA 195,1 

3 Mandiri 194,05 

4 BNI 123,84 

(Laporan Tahunan BRI, 2022) 

 Tabel 1.1 di atas, menunjukkan hasil peringkat bank berdasarkan jumlah 

modal, di mana BRI mendapatkan peringkat pertama. BRI memiliki nilai modal inti 
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terbesar dengan total Rp256,6 triliun. Satu-satunya bank swasta di Indonesia, BCA 

memiliki modal inti 195,1 triliun. Bank Mandiri memiliki modal inti 194,05 triliun, 

menjadikannya bank terbesar ketiga di Indonesia, hanya kalah dari BNI dengan 

123,84 triliun. Data ini menunjukkan bahwa Bank BRI merupakan yang terbaik dari 

yang lain. (Laporan Tahunan BRI, 2022) 

Seiring berjalannya waktu, lingkungan perbankan BRI telah berubah karena 

kemajuan teknologi. Teknologi baru sangat memengaruhi strategi pemasaran 

perusahaan. Layanan internet banking dan mobile banking membuat transaksi 

keuangan lebih mudah bagi pelanggan. Layanan ini termasuk transfer tunai, 

penyesuaian rekening, cek saldo, dan informasi nilai tukar; pembayaran (untuk 

tagihan listrik, telepon, asuransi, dan kartu kredit); dan pembelian (kredit, saham, 

dll.). Menurut otoritas jasa keuangan, layanan ini juga menyediakan celah bagi 

penjahat dunia maya berpengalaman, atau cyber criminals. Cybercrime dapat 

menargetkan korban dalam jumlah besar dengan biaya rendah menggunakan mobile 

banking. 

1.2 Rumusan Masalah 

Peningkatan penggunaan layanan BRIMO perlu dilakukan demi 

menghadapi persaingan di industri perbankan di masa yang akan datang. Untuk itu 

manajemen BRI perlu mengetahui bagaimana penerimaan nasabah BRI terhadap 

layanan BRIMO. Tingkat penerimaan nasabah BRI terhadap layanan BRIMO 

diharapkan dapat menjadi pedoman pengembangan strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penetrasi layanan BRIMO.  
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1.3 Pertanyaan Penelitian 

Bagaimana penerimaan nasabah BRI terhadap penggunaan BRIMO? 

1.4 Tujuan 

Untuk menguji dan menganalisis tingkat penerimaan nasabah BRI terhadap 

penggunaan BRIMO sebagai layanan perbankan digital. 

1.5 Manfaat Penelitian 

1.5.1 Manfaat Penulis 

1. Guna mendapatkan sejumlah ilmu pengetahuan dan wawasan serta 

pengalaman dalam dunia pekerjaan. 

2. Guna melatih sisi professional, kemampuan kerja tim serta 

kemandirian mahasiswa dengan terjun langsung pada dunia kerja. 

3. Guna mendapatkan pemahaman tentang hubungan ilmu yang 

didapatkan dengan pengimplementasiannya di perusahaan 

1.5.2 Manfaat Praktisi 

1. Guna mendapatkan alternatif karyawan yang telah dinilai kualitas 

dan kredibilitasnya oleh supervisor. 

2. Hubungan baik yang tercipta antara pihak perusahaan sendiri dengan 

Univeritas Islam Indonesia. 

3. Mahasiswa dapat memberikan kontribusi dalam memberikan solusi 

terkait permasalahan yang terjadi dengan memanfaatkan keahlian 

dan keterampilan mahasiswa. 
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1.5.3 Manfaat Akademik 

1. Laporan hasil magang bisa dijadikan sebagai kegiatan audit internal 

tentang kualitas pengajaran. 

2. Universitas Islam Indonesia sebagai lembaga pendidikan akan lebih 

dikenal di dunia industri. 

3. Laporan Magang dapat menjadi bahan referensi untuk para pembaca 

atau peneliti selanjutnya di lingkungan Universitas Islam Indonesia. 

1.6 Sistematika Penulisan 

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang penjelasan pemikiran dasar magang atau latar 

belakang, rumusan masalah, pertanyaan penelitian, tujuan magang, dan 

manfaat magang. Bab ini akan di sebagai acuan pencarian informasi terkait 

magang dilaksanakan. Bab ini juga membahas sistematika penulisan yang 

berisi tentang isi setiap bab yang ada di proposal ini. 

BAB II LANDASAN  TEORI 

Bab ini berisi tentang dasar-dasar teori yang akan digunakan sebagai 

acuan materi untuk pemecahan masalah yang akan dibahas penulis. Bagian 

ini menguraikan beberapa teori tentang pemasaran yang akan di bagian 

selanjutnya. Landasan teori disini menekankan secara teoritis yang akan 

membahas tentang bagaimana hubungan antar teori yang akan dikaitkan 

kedalam suatu kegiatan magang. 
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BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi tentang metode yang digunakan untuk menganalisis 

laporan ini, lokasi yang digunakan untuk penelitian, dan waktu lamanya 

penelitian. 

BAB IV PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang data umum dan data khusus. Data umum disini 

berisi gambaran umum yang bisa diakses seluruh pengguna tentang tempat 

magang. Data khusus berisi tentang deskripsi data hasil temuan yang 

didapat ketika sedang melaksanakan magang yang sesuai dengan isu Tugas 

Akhir Magang. Pembahasan ini merupakan bagian yang digunakan untuk 

membuat kesimpulan, saran untuk kegiatan magang, dan rekomendasi 

kebijakan baru untuk perusahaan. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari semua bahasan atau 

semua isi dari penulisan proposal yang sudah dikaji pada setiap bab yang 

sudah ditulis sebelumnya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 Landasan Teori untuk Pelaksanaan Program 

2.1.1 Teori TAM (Technology Acceptance Model) 

Technology Acceptance Model (TAM) yang dibuat pada tahun 1989 

menjelaskan bagaimana konsumen teknologi menerimanya dan 

menggunakannya. Davis (1986) menyatakan bahwa teori TAM bertujuan 

untuk menggambarkan bagaimana pengguna teknologi informasi dapat 

melakukannya dengan mudah. Tujuan TAM adalah untuk meramalkan 

bagaimana tempat kerja organisasi akan menggunakan aplikasi teknologi 

informasi. 

Gambar 2.1 

Visualisasi Teori Technology Acceptance Model (TAM) 

 

(Davis, 1989) 
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Gambar 2.1 merupakan visualisasi dari TAM yang memberikan 

penjelasan mengenai keterkaitan ide, sikap, niat, dan tindakan pengguna 

komputer. Tujuan dari model ini adalah untuk menjelaskan faktor-faktor 

utama yang mempengaruhi sikap dan perilaku pengguna dalam konteks 

adopsi teknologi. Studi ini menawarkan analisis komprehensif terhadap 

berbagai elemen yang berpotensi mempengaruhi tingkat penerimaan 

pengguna terhadap Teknologi Informasi (TI). 

Terdapat 5 (lima) variabel dalam model ini, di antaranya adalah: 

1. Kemudahan Penggunaan (Ease of Use) 

Perceived ease of use adalah ukuran kepercayaan 

seseorang terhadap komputer yang mudah digunakan 

dan dipahami secara teknologi. 

2. Kemanfaatan (Perceived Usefullness) 

Perceived usefulness mencerminkan sejauh mana 

diharapkan bahwa teknologi tertentu akan meningkatkan 

kehidupan pengguna akhir. 

3. Sikap (Attitude Toward Using) 

Attitude Toward Using dapat didefinisikan sebagai 

suatu perasaan negative atau positif dari sesorang jika ia 

harus melakukan perilaku yang akan ditentukan. Dalam 
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model TAM, sikap berpengaruh pada intensi dan juga 

dipengaruhi oleh kemudahan dan kegunaan. 

4. Intensi Penggunaan (Behavioral Intention to Use) 

Behavioral Intention to Use diukur dengan menilai 

sejauh mana pengguna merencanakan atau memiliki niat 

untuk mengadopsi teknologi tersebut. Dalam TAM, niat 

ini dipengaruhi oleh persepsi individu terhadap kegunaan 

(perceived usefulness) dan kemudahan penggunaan 

(perceived ease of use) dari teknologi atau sistem 

tersebut. 

5. Penggunaan sistem sesungguhnya (Actual System 

Use) 

Penggunaan sistem yang sesungguhnya adalah 

tindakan nyata dari pengguna dalam 

mengimplementasikan teknologi atau sistem dalam 

aktivitas sehari-hari mereka, dan dapat diukur dengan 

mengamati tingkat penggunaan yang sebenarnya. Dalam 

konteks TAM, penggunaan aktual ini sering digunakan 

untuk memprediksi kepuasan pengguna dan dampak 

positif atau negatif yang mungkin terjadi akibat adopsi 

teknologi atau sistem tersebut. 
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2.1.2 Teori TAM dalam Mobile Banking 

Technology Acceptance Model (TAM) adalah kerangka kerja 

konseptual yang digunakan untuk memahami dan menjelaskan faktor-faktor 

yang memengaruhi penerimaan dan penggunaan teknologi oleh individu. 

Dalam konteks Mobile Banking, TAM digunakan untuk mengukur dan 

memahami mengapa orang menerima atau menolak untuk menggunakan 

layanan perbankan melalui perangkat seluler. 

Model penerimaan teknologi ini pertama kali dikembangkan oleh 

Fred Davis pada tahun 1989 dan kemudian diperluas oleh Viswanath 

Venkatesh dan Fred Davis pada tahun 2000. Terdapat dua komponen utama 

dalam TAM: 

1. Persepsi Kemudahan Penggunaan (Perceived Ease of Use): Hal ini 

mengacu pada sejauh mana individu percaya bahwa menggunakan 

teknologi tertentu itu mudah. Dalam konteks Mobile Banking, ini 

berarti sejauh mana seseorang percaya bahwa mengakses dan 

menggunakan layanan perbankan melalui perangkat seluler itu 

sederhana, nyaman, dan tidak memerlukan usaha berlebih. 

2. Persepsi Kegunaan (Perceived Usefulness): Hal ini mengacu pada 

sejauh mana individu percaya bahwa penggunaan teknologi tersebut 

akan meningkatkan produktivitas atau kualitas hidup mereka. Dalam 

Mobile Banking, hal ini berkaitan dengan keyakinan bahwa layanan 

perbankan seluler akan memberikan manfaat, seperti kemudahan akses 
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ke informasi keuangan, kemampuan untuk melakukan transaksi secara 

efisien, dan sebagainya. 

Melalui penerapan TAM, penelitian ini akan menganalisis 

bagaimana faktor-faktor ini memengaruhi keputusan individu dalam 

mengadopsi Mobile Banking, sehingga memberikan wawasan yang lebih 

baik tentang strategi yang dapat diterapkan oleh penyedia layanan 

perbankan seluler untuk meningkatkan penerimaan dan penggunaan 

layanan mereka. 

2.2 BRI Mobile 

BRI Mobile adalah sebuah platform perbankan digital yang 

dipersembahkan oleh Bank Rakyat Indonesia (BRI) yang memberikan akses kepada 

nasabah untuk melakukan berbagai aktivitas perbankan melalui perangkat mobile, 

seperti ponsel pintar atau tablet. Kehadiran BRI Mobile mencerminkan pergeseran 

paradigma perbankan tradisional menuju perbankan digital yang semakin relevan 

dan esensial.  

Dalam era di mana teknologi semakin meresap dalam kehidupan sehari-

hari, BRI Mobile menawarkan berbagai kegunaan penting bagi nasabah, seperti cek 

saldo secara real-time, melakukan transfer dana ke rekening lain, membayar 

tagihan, membeli pulsa, serta mengakses beragam layanan perbankan tanpa harus 

berkunjung ke kantor cabang fisik. Selain itu, BRI Mobile juga memungkinkan 

nasabah untuk memantau dan mengelola aktivitas keuangan mereka dengan lebih 

efisien. Kehadiran BRI Mobile juga berdampak pada peningkatan kenyamanan dan 
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aksesibilitas bagi nasabah, yang dapat melakukan transaksi perbankan kapan saja 

dan di mana saja. 

2.3 Mobile Banking 

Mobile banking adalah sebuah layanan perbankan yang memungkinkan 

individu atau perusahaan untuk mengakses dan melakukan transaksi perbankan 

melalui perangkat seluler, seperti ponsel pintar atau tablet. Layanan mobile banking 

ini mencakup berbagai aktivitas seperti cek saldo rekening, transfer dana, 

pembayaran tagihan, pembelian produk atau layanan, serta manajemen keuangan 

pribadi, semuanya dilakukan melalui aplikasi perbankan mobile atau melalui pesan 

teks (SMS) atau aplikasi pesan instan. 

Menurut Susilo (2011), mobile banking adalah "suatu sistem yang 

memungkinkan nasabah bank untuk melakukan beragam aktivitas perbankan, 

seperti cek saldo rekening, transfer dana, pembayaran tagihan, dan pembelian 

produk atau layanan melalui perangkat seluler yang terhubung ke jaringan internet." 

Definisi di atas mencerminkan esensi mobile banking sebagai layanan 

perbankan yang mengandalkan perangkat seluler dan jaringan nirkabel untuk 

memfasilitasi akses dan transaksi perbankan. Mobile banking telah berkembang 

pesat dalam beberapa tahun terakhir dan menjadi salah satu inovasi terpenting 

dalam industri perbankan. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Pendekatan Penelitian 

Penulis menggunakan metode kualitatif dalam penelitian ini. Metode ini 

akan melibatkan interpretasi data, termasuk skema, informasi, dan dokumen yang 

terlibat secara langsung, untuk mendapatkan informasi tambahan tentang subjek 

yang diteliti. Creswell (2018) menyatakan bahwa metode penelitian deskriptif 

kualitatif memasukkan masalah sosial saat ini ke dalam lingkungan penelitian. 

Penulis akan melakukan penelitian dan menulis laporan menyeluruh berdasarkan 

informasi yang dikumpulkan dan dianalisis di lapangan. Penelitian ini 

membutuhkan 2 (dua) data, yaitu: 

1. Data Primer 

Seperti yang dinyatakan oleh Adams (2007), keberhasilan 

penelitian dalam mencapai tujuannya dan menemukan jawaban 

atas pertanyaannya bergantung pada seberapa akurat dan teliti 

data primer dikumpulkan. Laporan langsung dapat 

dikumpulkan dengan berbagai cara, seperti observasi, 

wawancara langsung, wawancara telepon, kuesioner, dan studi 

kasus. 
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2. Data Sekunder 

Menurut MacInnes (2017), data yang dikumpulkan secara 

tidak langsung disebut sebagai "data sekunder". Selain penulis 

aslinya, orang lain telah mengumpulkan dan mencatat data ini. 

Data sekunder termasuk data perusahaan, data profil, data 

internal, website, buku, dan jurnal. 

3.2. Tempat dan Waktu Magang 

3.2.1 Tempat Magang 

Program magang ini berlokasi di PT Bank Rakyat Indonesia 

(Persero) Tbk di daerah Jakarta Pusat. 

Nama Perusahaan : PT Bank Rakyat Indonesia Tbk 

Alamat   : Gedung BRI, Jln. Jendral Sudirman Kav.44-

46 Jakarta. 

Kode Pos  : 10210 

No. Telepon  : 14017 / 1500017 

E-Mail   : callbri@bri.co.id 

Website  : https://bri.co.id/ 

 

 

 

mailto:callbri@bri.co.id
https://bri.co.id/
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Gambar 3.1 

Lokasi Gedung BRI 

 

(Google Maps, 2023) 

3.2.2 Waktu Magang 

Program magang ini dilaksanakan selama 5 (lima) bulan, dimulai 

sejak tanggal 25 Maret 2022 – 25 Agustus 2022. 

3.3. Teknik Pengumpulan Data 

3.3.1. Wawancara 

Creswell (2018) menyatakan bahwa wawancara, sebuah teknik 

pengumpulan data, termasuk membuat rencana, mengajukan banyak 

pertanyaan, dan mencatat tanggapan orang selama wawancara. Rekaman 

audio dan video, serta rekaman video, digunakan untuk merekam 
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wawancara. Peneliti yang memiliki rekaman audio harus tetap membuat 

catatan tertulis. 

Langkah awal dalam prosedur wawancara melibatkan penetapan 

kesepakatan dengan informan penelitian mengenai waktu yang tepat untuk 

melakukan wawancara. Wawancara dilakukan dengan mengajukan 

serangkaian pertanyaan yang dituangkan dalam protokol wawancara.  

Selain pertanyaan-pertanyaan yang ditentukan dalam panduan 

wawancara, peneliti memasukkan pertanyaan tambahan untuk 

meningkatkan kedalaman penyelidikan. Peneliti memanfaatkan aplikasi 

perekam suara pada perangkat seluler untuk menangkap dan 

mendokumentasikan data yang diperoleh dari wawancara dengan informan.  

Selain itu, peneliti mendokumentasikan informasi penting yang 

dikomunikasikan oleh informan selama wawancara. Jumlah wawancara 

yang dilakukan untuk setiap subjek penelitian berbeda-beda, ada subjek 

yang menjalani satu kali wawancara sedangkan ada pula yang memerlukan 

beberapa wawancara. Keputusan jumlah wawancara didasarkan pada 

faktor-faktor seperti tingkat kejelasan informasi yang diberikan oleh subjek 

dan kebutuhan data spesifik peneliti. 

3.3.2. Observasi 

Menurut Creswell (2018), metode pengumpulan data yang 

diobservasi melibatkan instruksi dan pengalaman pribadi penulis. Selama 

penelitian, penulis juga harus melihat. Untuk metode observasi, catatan 
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diperlukan; ini termasuk melihat atau merekam sesuatu di perusahaan untuk 

mendapatkan data yang diinginkan, serta menulis informasi demografis 

yang terkait dengan waktu, tempat, tanggal, dan pengaturan lapangan. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari observasi non 

partisipatif. Observasi non partisipatif mengacu pada metode melakukan 

observasi secara mendalam. Penerapan pendekatan ini tidak memerlukan 

keterlibatan aktif peneliti atau partisipasi dari kelompok yang diteliti. 

Observasi ini dilakukan dengan cara mengamati secara langsung di Bank 

BRI Jakarta Pusat. 

3.3.3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang melibatkan 

pencatatan, penulisan, dan pengambilan data bisnis sehingga terkait dengan 

subjek penelitian kebutuhan data proyek akhir. Penulis juga harus 

menunjukkan bukti bahwa dia sendiri yang mengumpulkan data tugas akhir. 

3.4. Unit Analisis 

Unit analisis yang digunakan dalam laporan magang ini adalah nasabah 

Bank Rakyat Indonesia (BRI) yang belum menggunakan BRI Mobile (BRIMO) 

sebagai aplikasi bank layanan digital mereka. 

3.5. Validitas Data 

Validitas data dalam penelitian kualitatif mengacu pada sejauh mana 

data yang dikumpulkan tentang subjek penelitian selaras dengan potensi 
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wawasan yang mungkin diperoleh darinya, seperti yang diungkapkan oleh 

peneliti. Pendapat Creswell dan Miller (2018) memiliki kepentingan akademis. 

Konsep validitas dalam penelitian berkaitan dengan sejauh mana hasil yang 

diperoleh dapat dianggap akurat dan dapat diandalkan, seperti yang dilihat oleh 

peneliti, pendukung, dan pembaca pada umumnya (Creswell, 2018). Penilaian 

kebenaran dalam proses penelitian dilakukan melalui penggunaan alat atau 

instrumen yang disebut validitas. 

3.5.1. Validitas Konstruk (Construct Validity) 

Validitas konstruk dicapai dengan penetapan ukuran operasional 

yang akurat untuk ide penelitian, yang bertujuan untuk menjamin 

pemahaman dan refleksi penulis terhadap konstruksi kebenaran sebagai 

informan. Ada beberapa teknik yang digunakan untuk meningkatkan 

validitas konstruk, khususnya: 

1. Melakukan triangulasi sumber data. 

2. Menetapkan alur keterkaitan dari sumber data. 

3. Memiliki informan kunci yang dapat melakukan pengecekan 

transkrip laporan studi kasus. 

3.5.2. Validitas Internal 

Validitas internal memungkinkan penarikan kesimpulan yang 

berkaitan dengan isu-isu umum. Konsep validitas internal menjelaskan 

sejauh mana upaya penelitian ini diarahkan untuk menyelesaikan masalah 
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yang teridentifikasi. Berikut merupakan langkah – langkah dalam validitas 

internal: 

1. Menyusun rencana triangulasi. 

2. Menyusun rencana penerimaan dari informan. 

3. Mengidentifikasi bagaimana informan dan partisipan terlibat 

dalam setiap tahap penelitian. 

3.5.3. Validitas Eksternal 

Validitas eksternal mengacu pada sejauh mana temuan penelitian 

dapat diterapkan dan digeneralisasikan di luar kasus spesifik yang diteliti 

dalam penelitian. Tujuan utama penelitian kualitatif bukanlah untuk 

menetapkan generalisasi temuan, melainkan untuk membangun interpretasi 

yang berbeda dan individual terhadap fenomena atau peristiwa tertentu. Ada 

beberapa strategi yang dapat digunakan untuk meningkatkan validitas 

eksternal. Salah satu pendekatan tersebut adalah dengan menawarkan 

ringkasan penelitian yang komprehensif dan ringkas, memastikan bahwa 

individu dapat memahami dan terlibat dengan informasi tersebut. Selain itu, 

membandingkan temuan penelitian dengan teori yang sudah ada juga dapat 

berkontribusi untuk memperkuat validitas eksternal. 

3.6. Metode Analisis Data 

Menurut pendapat Creswell (2016) yang telah diterjemahkan, analisis 

data adalah prosedur sistematis yang dilakukan setelah pengumpulan data 

secara menyeluruh. Proses analisis data memerlukan perenungan data secara 
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terus-menerus, perumusan pertanyaan analitis, dan dokumentasi observasi 

selama upaya penelitian. Analisis data kualitatif mencakup prosedur sistematis 

dalam mengumpulkan data, menganalisis temuan, dan menyajikan hasil secara 

kohesif. Metodologi yang digunakan untuk analisis data adalah: 

3.6.1. Reduksi Data 

Proses pemusatan perhatian dapat dipahami sebagai semacam 

reduksi data, dimana individu secara selektif memilih untuk 

menyederhanakan, memodifikasi, dan mengabstraksi informasi mentah 

yang diperoleh melalui catatan lapangan tertulis. Reduksi data terus 

menerus terjadi sepanjang durasi penelitian kualitatif. Antisipasi reduksi 

data muncul pada tahap awal penelitian, ketika peneliti mengambil 

keputusan mengenai tantangan penelitian, kerangka konseptual wilayah 

penelitian, dan pemilihan pendekatan pengumpulan data, seringkali tanpa 

kesadaran penuh. Selama proses pengumpulan data, dilakukan tahap 

reduksi selanjutnya yang melibatkan beberapa kegiatan seperti membuat 

ringkasan, pengkodean, menyelidiki topik, membentuk cluster, membuat 

partisi, dan menulis memo. Proses reduksi dan transformasi data berlanjut 

setelah studi lapangan selesai, yang berpuncak pada pembuatan laporan 

akhir yang komprehensif. 

Reduksi data merupakan komponen mendasar dari proses analisis 

data. Reduksi data adalah suatu metode analisis yang melibatkan 

penyempurnaan, pengkategorian, pemusatan, penghilangan unsur-unsur 
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asing, dan penyusunan data dengan menggunakan teknik sistematis. Proses 

ini memungkinkan derivasi dan validasi temuan konklusif. Reduksi data 

memungkinkan penulis menghindari keharusan menafsirkannya hanya 

dalam kaitannya dengan kuantifikasi. Data kualitatif dapat mengalami 

beberapa teknik untuk menyederhanakan dan mengubahnya, termasuk 

namun tidak terbatas pada: seleksi yang ketat, peringkasan atau deskripsi 

yang ringkas, dan pengelompokan ke dalam pola yang lebih besar. Kadang-

kadang, terdapat potensi untuk mengubah informasi menjadi representasi 

numerik atau ordinal. Namun, disarankan untuk berhati-hati saat melakukan 

tindakan tersebut. 

3.6.2. Penyajian Data 

Penyajian data berdasarkan pendapat Creswell (2018) yang telah 

diterjemahkan mengacu pada cara menampilkan data, baik melalui narasi 

deskriptif maupun dalam bentuk representasi grafis yang menggambarkan 

korelasi antara dua variabel. Tujuan utama dari tampilan data adalah untuk 

memfasilitasi pemahaman materi pelajaran tertentu dan untuk memfasilitasi 

perumusan rencana penelitian di masa depan. Berbagai metode dapat 

digunakan untuk menyajikan data, termasuk representasi grafis, matriks, 

jaringan, dan grafik. 

3.6.3. Penarikan Kesimpulan 

Menurut Creswell (2018), Conclusion Drawing atau Penarikan 

Kesimpulan mengacu pada proses menarik kesimpulan dan 
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memverifikasinya. Kesimpulan yang diperoleh dari studi lapangan 

mempunyai potensi untuk menjawab rumusan masalah yang telah 

ditetapkan pada awalnya dan menunjukkan kontribusi berbeda yang dibuat 

oleh para peneliti dibandingkan dengan penelitian-penelitian sebelumnya. 

Kajian ini membuktikan bahwa temuan-temuan yang diperoleh dari 

penelitian yang telah dilakukan dapat diselaraskan dengan rumusan 

masalah, khususnya terkait dengan tantangan yang dihadapi dalam 

memenuhi peran, konsekuensi yang ditimbulkan, dan strategi mitigasi 

dampak yang timbul dari tekanan-tekanan tersebut, baik pada individu 

maupun individu tingkat organisasi.  
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BAB IV 

PROFIL PERUSAHAAN DAN HASIL MAGANG 

4.1 Profil Perusahaan 

4.1.1 Sejarah Perusahaan 

Bank Rakyat Indonesia (BRI) adalah cerminan perjalanan yang 

menginspirasi, dari titik awalnya sebagai lembaga keuangan lokal hingga 

menjadi salah satu bank terbesar dan paling inovatif di Indonesia. Pada 

tahun 1895, di tengah pemerintahan kolonial Belanda di Indonesia, muncul 

"De Poerwokertosche Hulp en Spaarbank der Inlandsche Hoofden" di 

Purwokerto, Jawa Tengah. Lembaga ini didirikan dengan tujuan 

memfasilitasi tabungan dan pinjaman untuk masyarakat pribumi. Selama 

masa ini, lembaga tersebut berfokus pada pemberdayaan ekonomi lokal. 

Setelah Perang Dunia II dan semangat kemerdekaan yang merayap 

di seluruh Indonesia, lembaga tersebut diambil alih oleh pemerintah 

Republik Indonesia dan diubah namanya menjadi Bank Rakyat Indonesia 

(BRI) pada tahun 1946. Transisi ini mencerminkan tekad untuk melayani 

kepentingan seluruh rakyat Indonesia. 

Selama dekade berikutnya, BRI tampil sebagai katalisator 

pertumbuhan ekonomi nasional. Pada era 1960-an, BRI memainkan peran 

penting dalam sektor pertanian, membantu petani dengan pembiayaan dan 

layanan perbankan yang inovatif. Selain itu, BRI juga mendukung Usaha 
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Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) serta mengambil peran strategis 

dalam pembangunan nasional. 

Pada tahun 1980-an, BRI mengalami proses modernisasi yang 

signifikan. Ini melibatkan restrukturisasi internal dan pengenalan teknologi 

baru untuk meningkatkan efisiensi dan pelayanan kepada pelanggan. 

Selama periode ini, BRI terus berkembang sebagai bank yang berorientasi 

pada pemberdayaan masyarakat. 

Pada abad ke-21, BRI menghadapi tantangan globalisasi dan 

teknologi. Bank ini mengadopsi inovasi dalam layanan perbankan dengan 

meluncurkan produk-produk dan layanan digital yang memudahkan akses 

bagi masyarakat. BRI juga terus memperluas jaringan cabangnya, 

meningkatkan kualitas layanan, dan menguatkan peran dalam mendukung 

UMKM serta inklusi keuangan. 

Saat ini, BRI tetap menjadi salah satu kekuatan utama dalam 

perbankan Indonesia. Melalui visi yang kuat untuk pemberdayaan ekonomi 

dan inklusi keuangan, BRI terus berinovasi dengan teknologi canggih, 

layanan digital, dan program-program sosial. Bank ini menjaga 

komitmennya dalam mendukung pertumbuhan UMKM, mendorong 

pembangunan berkelanjutan, dan memperkuat konektivitas dengan 

pelanggan di seluruh penjuru Indonesia. 

Bank Rakyat Indonesia, dengan sejarah yang kaya dan perjalanan 

yang inspiratif, terus mengukir kisah kesuksesan sebagai lembaga keuangan 
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yang berdedikasi untuk kemajuan ekonomi dan kesejahteraan masyarakat 

Indonesia. 

4.1.2 Lokasi Perusahaan 

PT. Bank Rakyat Indonesia tempat penulis melakukan kegiatan 

magang terletak di Gedung BRI, Jln. Jenderal Sudirman Kav. 44-46 Jakarta. 

Gedung BRI yang berlokasi di Jalan Jenderal Sudirman Kav. 44-46, Jakarta, 

adalah salah satu bangunan ikonik yang menjadi markas besar Bank Rakyat 

Indonesia (BRI). Gedung ini adalah pusat operasional utama bank tersebut 

dan memiliki peran penting dalam berbagai aktivitas perbankan dan 

keputusan strategis. 

Gedung BRI di Jalan Jenderal Sudirman menjadi simbol kehadiran 

dan kontribusi BRI dalam perkembangan ekonomi Indonesia. Lokasinya 

yang strategis di kawasan bisnis pusat Jakarta menandakan peran BRI 

sebagai salah satu pemain utama dalam sektor perbankan di Indonesia. 

Selain sebagai pusat operasional, gedung ini juga sering menjadi tempat 

pertemuan dan acara-acara penting, seperti pertemuan dewan direksi, 

pertemuan pemegang saham, serta berbagai acara yang melibatkan pihak-

pihak terkait dalam industri perbankan dan keuangan. 

4.1.3 Biodata Perusahaan 

Bank BRI memiliki Visi dan Misi sebagai berikut: 

Visi: Terus berkembang untuk selalu menetapkan kepuasan klien sebagai 

prioritas utama di semua perbankan komersial. 
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 Misi: 

1. Untuk mendorong pertumbuhan ekonomi kerakyatan, 

menyelenggarakan operasional perbankan yang sebaik-baiknya dengan 

memberikan layanan kepada usaha mikro, kecil, dan menengah sebagai 

prioritas utama. 

2. Memberikan layanan nasabah terbaik memanfaatkan jaringan yang luas, 

sumber daya manusia yang terampil, dan teknologi informasi yang 

andal, serta menerapkan manajemen risiko yang kokoh dan norma Tata 

Kelola Perusahaan (GCG) yang kokoh. 

3. Memberikan pendapatan dan keuntungan yang sebesar – besarnya 

kepada pihak yang berkepentingan (stakeholders). 

Gambar 4.1 

Logo PT Bank Rakyat Indonesia Tbk 

 

(PT Bank Rakyat Indonesia Tbk, 2023) 

4.1.4 Status Magang dan Kegiatan Magang 

Selama penulis menjalani kegiatan magang selama 5 (lima) bulan, 

penulis mencari informasi terkait data – data yang dibutuhkan untuk 

melengkapi tugas akhir magang. Penulis ditempatkan sebagai asisten pada 
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bagaian E-Banking Marketing Program. Penulis juga memiliki 3 rekan 

magang yang ikut bergabung pada bagian E-Banking Marketing Program 

yaitu, Bintang, Nelli, dan Denis. Kegiatan magang ini dibimbing oleh Ibu 

Reshita Yustitiana sebagai Assistant Vice President E-Banking Marketing 

Program Team. 

Selama melakukan magang, penulis memiliki beberapa tugas, dan 

deskripsi pekerjaan yang dilakukan. Yaitu: 

1. Panitia event kolaborasi BRI (Bank Rakyat Indonesia) dengan 

Jukiverse. 

2. Panitia event BRI ColourfulRun 2022. 

3. Asisten Supervisor. 

4.2 Struktur Organisasi dan Ketenagakerjaan 

Struktur organisasi merupakan gambaran pembagian tugas dan kewajiban 

dalam perusahaan. Pembentukan struktur organisasi bergantung pada sifat spesifik 

perusahaan. Struktur organisasi perusahaan dicirikan oleh desain fungsional. 

Struktur organisasi saat ini mempunyai kelebihan dan kekurangan. Salah satu 

keuntungan dari pendekatan ini adalah kerangka terstrukturnya, yang 

memungkinkan karyawan memusatkan perhatian mereka pada tugas-tugas mereka. 

Akibatnya, karyawan dapat bekerja secara efektif karena fokus mereka tidak 

terbagi, sehingga memungkinkan mereka untuk sepenuhnya terlibat dalam 

pekerjaan mereka. Rasa fokus yang tinggi ini berkontribusi pada persepsi karyawan 

bahwa mereka dapat mencapai kinerja yang optimal. Terlibat dalam kegiatan seperti 
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itu. Namun, kelemahan utama dari pendekatan ini adalah keterlibatan pemimpin 

perusahaan dalam berbagai tugas penting dalam organisasi. Hal ini mengakibatkan 

proses pengambilan keputusan terpusat, dimana semua keputusan terkonsentrasi 

hanya di tangan satu individu. Struktur organisasi tempat penulis melakukan 

magang dapat dilihat pada Gambar 4.2 

Gambar 4.2 

Struktur Organisasi E-Banking Business Department BRI Jakarta 

 

(PT Bank Rakyat Indonesia, 2022) 

 Penulis melakukan magang di E-Banking Business Department BRI dan 

berada langsung di bawah Ibu Rhesita Yustitiana sebagai asisten supervisor beliau. 

Selama berjalannya magang, Ibu Rhesita menjadi mentor penulis yang luar biasa. 

Beliau tidak hanya memberikan pengetahuan mendalam tentang perbankan digital, 

tetapi juga memberi tahu penulis cara berpikir strategis dan analitis dalam 

menghadapi tantangan pemasaran yang kompleks. Penulis sering kali mendengar 

cerita inspiratif dari pengalaman dan pencapaian pribadinya, yang membuat penulis 

semakin termotivasi untuk belajar dan berkembang. 
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Seiring berjalannya waktu, penulis merasa semakin percaya diri dalam 

menghadapi tugas-tugas yang diberikan oleh Ibu Rhesita. Penulis terlibat dalam 

menyusun laporan analisis data, mengembangkan strategi pemasaran digital, dan 

bahkan berkontribusi dalam pertemuan tim strategis. Ibu Rhesita selalu 

memberikan umpan balik yang berharga dan bimbingan yang mendalam, yang telah 

membantu penulis tumbuh sebagai seorang profesional muda di bidang pemasaran. 

4.3 Hasil Magang 

4.3.1 Proses Pemasaran 

Setelah penulis melakukan pengamatan dengan berinteraksi secara 

langsung dengan para karyawan di PT Bank Rakyat Indonesia Tbk. Berikut 

penjelasan tentang proses pemasaran BRI Mobile agar BRIMo dapat 

menjadi aplikasi e-banking nomor 1 di Indonesia. Menurut Kotler dan 

Keller, pemasaran adalah tentang mencari tahu apa yang diinginkan orang 

dan kelompok dan memberikan output-nya pada konsumer. Aktivitas 

pemasaran BRIMO di perusahaan ini adalah aktivitas yang meluncurkan 

kampanye iklan di berbagai saluran media, melakukan promosi dan diskon 

khusus bagi nasabah yang menggunakan BRIMO untuk bertransaksi, dan 

pemasaran konten seperti melakukan kerja sama dengan KOL (Key Opinion 

Leader). 

Penulis memulai perjalanan ini dengan mencari tahu bagaimana BRI 

memanfaatkan berbagai strategi pemasaran untuk menggaet lebih banyak 

nasabah menggunakan aplikasi perbankan mereka. Pertama-tama, BRI 
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memanfaatkan kekuatan platform digital. Perusahaan telah 

mengembangkan situs web yang informatif dan responsif, memberikan 

detail lengkap tentang fitur-fitur BRI Mobile, tata cara penggunaan, dan 

manfaat yang bisa diperoleh oleh nasabah. Situs web ini tidak hanya 

memberikan panduan lengkap, tetapi juga dilengkapi dengan testimoni 

nasabah yang telah merasakan manfaatnya menggunakan aplikasi tersebut. 

Selanjutnya, BRI memanfaatkan media sosial secara intensif. 

Mereka memiliki akun-akun resmi di berbagai platform, seperti Facebook, 

Twitter, Instagram, dan LinkedIn. Mereka secara aktif berinteraksi dengan 

pengikut mereka, memberikan informasi terbaru tentang produk BRI 

Mobile, serta mengadakan kontes dan kuis dengan hadiah menarik sebagai 

insentif untuk pengikut mereka. 

BRI juga melibatkan influencer terkenal dalam industri keuangan 

untuk membantu mempromosikan BRI Mobile. Influencer ini seringkali 

membuat konten video atau tulisan yang mengulas tentang pengalaman 

mereka menggunakan aplikasi tersebut. Hal ini membantu membangun 

kepercayaan dan menjadikan aplikasi BRI Mobile sebagai pilihan yang 

lebih menarik bagi calon nasabah. 

Penulis juga pernah ditugaskan untuk melakukan rekapitulasi data 

para influencer yang bekerja sama dengan BRIMO sebagai Key Opinion 

Leader. Tugas penulis adalah melakukan rekapitulasi dan evaluasi terhadap 
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para influencer ini, yang juga dikenal sebagai Key Opinion Leaders (KOLs), 

yang telah berperan penting dalam kampanye pemasaran BRIMO. 

Saat penulis menyusun daftar ini, penulis terkesan oleh beragamnya 

jenis influencer yang telah bermitra dengan BRIMO. Ada influencer 

berbasis kecantikan yang mengulas bagaimana BRIMO memudahkan 

mereka dalam berbelanja produk-produk kecantikan favorit. Ada juga 

keuangan yang memberikan saran cerdas tentang cara mengoptimalkan 

fitur-fitur BRIMO untuk mengelola keuangan dengan lebih baik. 

Para influencer ini tidak hanya memiliki jangkauan yang besar di 

media sosial, tetapi juga memiliki daya tarik khusus dalam berbagai 

komunitas online. Beberapa di antaranya adalah selebriti di dunia maya, 

sementara yang lain adalah pakar dalam bidang keuangan, investasi, atau 

bisnis. Mereka semua membawa pemahaman yang mendalam tentang 

manfaat BRIMO dan bagaimana aplikasi ini dapat memudahkan kehidupan 

sehari-hari. 

Selama proses rekapitulasi ini, penulis menemukan bahwa para 

KOL ini tidak hanya menjadi wajah publik BRIMO, tetapi juga berperan 

penting dalam memberikan umpan balik yang berharga. Mereka aktif 

berinteraksi dengan para pengikut mereka, menjawab pertanyaan, dan 

memberikan panduan praktis tentang cara menggunakan BRIMO secara 

efektif. Hal ini menciptakan hubungan yang kuat antara para pengikut dan 
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BRIMO, serta membantu dalam membangun citra aplikasi sebagai solusi 

perbankan yang modern dan dapat diandalkan. 

Selain itu, penulis melihat bahwa BRIMO juga memanfaatkan 

kemampuan para influencer ini untuk membuat konten yang menarik. 

Mereka seringkali berkolaborasi dalam pembuatan video tutorial, ulasan 

produk, dan tips-tips keuangan yang relevan dengan BRIMO. Ini membantu 

dalam menciptakan konten yang mendidik dan informatif bagi para 

pengguna BRIMO, sehingga mereka dapat memaksimalkan manfaat dari 

aplikasi ini. 

Saat penulis menyelesaikan rekapitulasi ini, penulis semakin yakin 

bahwa peran para influencer sebagai Key Opinion Leaders dalam pemasaran 

BRIMO adalah salah satu faktor kunci keberhasilan aplikasi ini. Mereka 

bukan hanya menjadi wajah merek, tetapi juga menjadi suara yang 

dipercayai oleh masyarakat, membantu membangun kesadaran, 

kepercayaan, dan keterlibatan yang kuat terhadap BRIMO. Melalui 

kolaborasi yang cerdas dengan para KOL ini, BRIMO berhasil menciptakan 

hubungan yang mendalam dengan pelanggan mereka dan terus berinovasi 

dalam memberikan layanan perbankan yang lebih baik. 

Selain itu, BRI secara aktif menggelar berbagai acara pemasaran. 

Mereka seringkali mengadakan seminar literasi keuangan, workshop, dan 

talk show yang bertujuan untuk edukasi dan memberikan pemahaman yang 

lebih baik kepada masyarakat tentang manfaat menggunakan BRI Mobile 
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dalam mengelola keuangan mereka. Acara-acara ini juga seringkali 

didukung dengan promosi berhadiah, seperti pembukaan rekening dengan 

bonus saldo awal yang menarik. Penulis juga sempat diberikan kepercayaan 

untuk menjadi salah satu panitia dalam beberapa acara yang 

diselenggarakan BRI pada saat penulis melakukan magang. 

Gambar 4.3 

Kolaborasi BRI dan Jukiverse 

 

(Wendi, 2022) 

Gambar 4.3 menunjukan foto penulis pada saat menghadiri dan 

memiliki andil sebagai panitia acara tersebut. Sebagai panitia, tugas penulis 

meliputi berbagai aspek event, mulai dari persiapan logistik hingga promosi 

acara. Namun, yang paling menarik bagi penulis adalah bagaimana BRI 

mengelola pemasaran mereka dalam event ini. Mereka memulai dengan 

menggandeng para influencer terkenal di platform Jukiverse untuk menjadi 
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duta resmi acara ini. Dengan begitu, mereka berhasil menjangkau audiens 

yang sangat besar, terutama kalangan muda yang aktif di media sosial. 

Selain itu, BRI juga melakukan promosi melalui berbagai saluran 

media sosial mereka sendiri. Mereka menggunakan teaser video yang 

kreatif dan gambar visual yang menarik untuk mengundang minat dan 

perhatian audiens. Mereka juga memberikan informasi terperinci tentang 

program-program yang akan diadakan selama event, seperti seminar tentang 

literasi keuangan, workshop kreatif, dan kompetisi berhadiah. 

Pada hari acara, penulis dapat melihat dengan jelas bagaimana BRI 

menjalankan strategi pemasaran yang efektif. Mereka memiliki booth yang 

sangat menarik dengan permainan berhadiah dan area fotografi yang 

Instagramable, yang membuat para peserta berbondong-bondong ingin 

berpartisipasi. Selain itu, mereka juga menyelenggarakan sesi talk show 

dengan narasumber terkenal di dunia keuangan dan bisnis, yang semakin 

meningkatkan citra BRI sebagai bank yang peduli terhadap literasi 

keuangan. 

Selama event berlangsung, penulis juga berkesempatan untuk 

berbicara dengan beberapa tamu yang hadir. Mereka memberi respon positif 

tentang upaya pemasaran yang dilakukan BRI dalam event ini. Beberapa di 

antaranya bahkan mengatakan bahwa mereka merasa lebih dekat dengan 

bank ini dan tertarik untuk mempelajari lebih lanjut tentang produk dan 

layanan yang ditawarkan oleh BRI. 
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Gambar 4.4 

Kolaborasi BRI dan Roccaspace 

 

(Wendi, 2022) 

Gambar 4.4 menunjukan foto penulis pada saat menghadiri dan 

memiliki andilsebagai panitia acara tersebut. Sebagai seorang penulis, 

pengalaman ini memberikan pandangan yang menarik tentang upaya 
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pemasaran yang dilakukan oleh Bank Rakyat Indonesia (BRI) dalam 

menghadirkan event ini. 

Sejak awal, terlihat dengan jelas betapa seriusnya BRI dalam 

memasarkan event Colourfun x Roccaspace. Mereka tidak hanya fokus pada 

promosi konvensional melalui media cetak dan online, tetapi juga 

menggandeng influencer dan selebriti untuk menciptakan buzz yang besar 

di media sosial. Strategi ini terbukti sangat efektif, karena buzz di media 

sosial menjadi viral dan menciptakan antusiasme yang tinggi di kalangan 

masyarakat. 

Ketika sampai di GBK, penulis dapat melihat sendiri bagaimana 

BRI mengelola area pameran mereka. Booth BRI didesain dengan apik, 

menonjolkan identitas merek dan produk-produk unggulan mereka. Tidak 

hanya itu, mereka juga menyelenggarakan berbagai aktivitas menarik, 

seperti games interaktif dan undian berhadiah yang menarik perhatian 

pengunjung. Hal ini memberikan kesempatan bagi BRI untuk berinteraksi 

langsung dengan masyarakat dan memperkuat ikatan emosional antara 

merek dan konsumen. 

Selain itu, BRI juga melibatkan pengunjung dengan memberikan 

informasi mengenai produk dan layanan terbaru mereka. Dengan adanya 

tim edukasi yang ramah dan berpengetahuan, pengunjung dapat dengan 

mudah memahami manfaat dan keunggulan produk BRI. Ini bukan hanya 

sekadar promosi, tetapi juga menjadi kesempatan bagi BRI untuk 
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membangun kesadaran dan pemahaman yang lebih baik mengenai layanan 

mereka. 

Selama event, penulis juga melibatkan diri dalam penelitian terkait 

respons pengunjung terhadap strategi pemasaran BRI. Dengan melakukan 

wawancara dan observasi, penulis dapat menyimpulkan bahwa pemasaran 

yang dilakukan BRI sangat efektif dalam menarik perhatian dan 

membangun citra positif di kalangan masyarakat. Pengunjung merasa 

terlibat dan bernilai, dan banyak dari mereka yang menunjukkan minat 

untuk lebih mendalami produk dan layanan BRI setelah mengikuti event ini. 

Secara keseluruhan, pengalaman menjadi panitia di BRI Colourfun 

x Roccaspace tidak hanya memberikan pengalaman yang tak terlupakan 

dalam mengelola event skala besar, tetapi juga memberikan wawasan 

mendalam tentang bagaimana strategi pemasaran yang baik dapat 

memengaruhi persepsi masyarakat terhadap suatu merek. BRI berhasil 

menciptakan momen yang positif dan mengukuhkan posisinya sebagai bank 

yang peduli dan inovatif di mata konsumen. 
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Gambar 4.5 

Press Conference BRI Liga 1 

 

(Wendi, 2022) 

Gambar 4.5 menunjukan penulis sedang menghadiri Press 

Conference BRI Liga 1 di Bali pada tahun 2022. Sebagai seorang penulis 

yang turut bertanggung jawab, pengalaman ini menjadi pengamatan yang 

menarik terutama dalam memahami lebih dalam tentang proses pemasaran 

yang dilakukan oleh Bank Rakyat Indonesia (BRI) pada event sepak bola 

prestisius ini. 

Stadion I Wayan Dipta sendiri memancarkan atmosfer yang khas, 

dikelilingi oleh pemandangan alam Bali yang indah. Ketika penulis tiba di 

lokasi, kesibukan panitia dan tim pemasaran BRI terlihat begitu intens. 
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Mereka bekerja dengan penuh semangat untuk memastikan bahwa branding 

BRI tersosialisasi secara maksimal dalam event ini. 

Press conference dimulai dengan sambutan dari perwakilan BRI, 

yang memberikan gambaran menyeluruh tentang komitmen bank dalam 

mendukung perkembangan sepak bola di Indonesia melalui Liga 1. Proses 

pemasaran yang dilakukan terlihat sangat terorganisir, dengan penekanan 

pada nilai-nilai positif yang ingin disampaikan oleh BRI kepada 

masyarakat. 

Sebagai panitia, penulis memiliki kesempatan untuk berinteraksi 

dengan tim pemasaran BRI dan mendapatkan wawasan tentang strategi 

yang mereka terapkan. Mereka fokus pada berbagai saluran media, 

termasuk media sosial, televisi, dan cetak, untuk memastikan bahwa 

informasi terkait BRI Liga 1 tersebar luas. 

Selain itu, BRI juga menonjolkan program-program CSR (Corporate 

Social Responsibility) yang mereka jalankan seiring dengan event ini. 

Mereka tidak hanya membangun citra positif melalui promosi, tetapi juga 

aktif terlibat dalam kegiatan-kegiatan yang memberikan dampak positif 

bagi masyarakat, khususnya di sektor olahraga. 

Melalui pengalaman ini, penulis menyadari bahwa proses 

pemasaran BRI pada event BRI Liga 1 tidak hanya berfokus pada 

pencitraan, tetapi juga pada upaya nyata untuk berkontribusi pada 

perkembangan sepak bola nasional dan memberikan manfaat kepada 
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masyarakat. Pemasaran yang dilakukan tidak sekadar sebagai upaya 

promosi, tetapi sebagai bentuk komitmen nyata untuk mendukung 

perkembangan olahraga di Indonesia. 

Selain mengikuti dan menghadiri beberapa event besar seperti di 

atas, penulis juga ikut menghadiri acara peresmian Sarinah pada tanggal 14 

Juli 2022 berasma dengan Tim BRIMO. Dalam kegiatan yang begitu 

ditunggu-tunggu itu, penulis dengan bangga ikut serta bersama Tim 

Marketing BRIMO. 

Hari itu, sejak pagi, Tim Marketing BRIMO telah berkumpul dengan 

semangat tinggi di kantor pusat perusahaan. Semua orang tampak begitu 

antusias dan penuh semangat, mengenakan seragam khusus yang 

mencerminkan identitas perusahaan mereka. Bersama dengan penulis, 

mereka mengecek satu per satu persiapan yang telah mereka lakukan untuk 

memastikan keterlibatan BRIMO dalam peresmian Sarinah berjalan lancar. 

Setelah memastikan semuanya siap, tim berangkat bersama-sama 

menuju lokasi peresmian. Kendaraan yang mereka naiki terhias dengan logo 

perusahaan, menarik perhatian orang-orang yang melihatnya di sepanjang 

perjalanan. Sesampainya di Sarinah, mereka disambut oleh keramaian dan 

sorak-sorai warga Jakarta yang turut merayakan momen bersejarah ini. 

Acara peresmian dimulai dengan sambutan dari pejabat setempat 

dan perwakilan pemerintah yang menyampaikan apresiasi atas upaya 

revitalisasi Sarinah. Suasana semakin meriah ketika penulis dan Tim 
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Marketing BRIMO diundang untuk bergabung di panggung utama. Mereka 

diberikan kesempatan untuk berbicara tentang kontribusi BRIMO dalam 

proyek revitalisasi ini, serta visi perusahaan untuk mendukung 

perkembangan pusat perbelanjaan ikonik ini. 

Dalam kesempatan itu, penulis melibatkan audiens dengan cerita 

inspiratif tentang bagaimana Sarinah menjadi bagian penting dalam sejarah 

perbelanjaan di Jakarta. Ia menyampaikan harapannya bahwa setelah 

revitalisasi ini, Sarinah akan kembali menjadi destinasi unggulan bagi 

warga Jakarta dan wisatawan. 

Setelah selesai berbicara, Tim Marketing BRIMO ikut serta dalam 

pemotongan pita sebagai simbol peresmian. Sorak-sorai meriah pecah dari 

kerumunan yang hadir, menandai dimulainya babak baru dalam sejarah 

Sarinah. Penulis dan tim merasa bangga dapat turut serta dalam momen 

bersejarah ini, menjadi bagian dari usaha untuk memajukan pusat 

perbelanjaan yang sudah menjadi bagian tak terpisahkan dari identitas 

Jakarta. 

Setelah acara peresmian selesai, penulis dan Tim Marketing BRIMO 

berkeliling menikmati keindahan Sarinah yang telah direvitalisasi. Mereka 

melihat dengan bangga kontribusi BRIMO yang tercermin dalam berbagai 

sudut pusat perbelanjaan ini. Acara berakhir dengan kebahagiaan dan 

kepuasan, serta harapan bahwa Sarinah akan terus bersinar sebagai pusat 

perbelanjaan yang modern dan ikonik di Ibukota. 
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Gambar 4.6 

Press Conference Mudik Bareng BRIMO x KAI 

 

(Wendi, 2022) 

Gambar 4.6 menunjukan bahwa penulis menghadiri Press 

Conference Mudik Asik Bareng BRImo. Event ini merupakan kolaborasi 

antara Bank Rakyat Indonesia (BRI) dan Kereta Api Indonesia (KAI) untuk 
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memberikan pengalaman mudik yang lebih asik dan nyaman bagi 

masyarakat. 

Sebagai panitia, tugas penulis tidak hanya terbatas pada persiapan 

teknis acara, tetapi juga melibatkan observasi terhadap strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh BRI selama event ini. Sebelum acara dimulai, penulis 

bersama tim panitia lainnya mendapat briefing dari tim pemasaran BRI 

untuk memahami secara lebih mendalam mengenai konsep "Mudik Asik 

Bareng BRIMO x KAI" dan bagaimana BRI ingin memposisikan dirinya 

dalam hati para peserta acara. 

Press conference diadakan di sebuah ruang yang penuh dengan aura 

profesionalisme. Pimpinan dari BRI dan KAI menyampaikan visi dan misi 

acara, sementara penulis dan rekan-rekan panitia memastikan bahwa segala 

detail teknis berjalan lancar. Tidak hanya itu, kami juga berkesempatan 

untuk melihat secara langsung bagaimana tim pemasaran BRI 

mempresentasikan produk mereka kepada media dan peserta acara. 

Proses pemasaran yang dilakukan oleh BRI terlihat sangat terarah 

dan kreatif. Mereka menonjolkan fitur-fitur unggul produk BRIMO, 

terutama yang berkaitan dengan kemudahan pembayaran tiket KAI melalui 

aplikasi tersebut. Selain itu, strategi kolaborasi dengan KAI juga ditekankan 

untuk memberikan nilai tambah kepada pengguna BRIMO yang ingin 

merencanakan perjalanan mudik dengan kereta api. 
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Tim pemasaran BRI juga aktif memanfaatkan media sosial dan 

berbagai kanal digital untuk meningkatkan awareness terhadap acara ini. 

Mereka melibatkan influencer dan membuat konten-konten menarik yang 

mendukung pesan positif "Mudik Asik Bareng BRIMO x KAI". Selain itu, 

ada juga program-program promosi khusus dan diskon yang ditawarkan 

kepada pengguna BRIMO selama periode mudik. 

Sebagai panitia, melihat proses pemasaran ini memberikan wawasan 

yang berharga bagaimana sebuah perusahaan besar seperti BRI 

mengintegrasikan produknya ke dalam event besar dan menjalin kolaborasi 

dengan pihak lain. Keberhasilan acara ini juga dapat diukur dari respons 

positif media dan peserta acara terhadap upaya pemasaran yang dilakukan 

oleh BRI. 

Melalui pengalaman ini, penulis belajar bahwa pemasaran bukan 

hanya tentang produk, tetapi juga bagaimana produk tersebut dapat 

diintegrasikan ke dalam kehidupan sehari-hari masyarakat dengan cara yang 

menarik dan bernilai tambah. Event "Mudik Asik Bareng BRIMO x KAI" 

bukan hanya sekadar acara, tetapi juga merupakan wujud nyata bagaimana 

sebuah perusahaan dapat terlibat secara aktif dalam kehidupan dan 

kebutuhan konsumennya. 

Pengalaman lain penulis sebagai panitia pada event Karya Kreatif 

Indonesia yang diselenggarakan di Jakarta Convention Center juga menjadi 

kebanggan bagi penulis. Sebagai seorang panitia yang telah merangkul 
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peran dalam penyelenggaraan event prestisius ini, penulis memulai hari 

dengan rasa bangga dan tanggung jawab yang besar. Tugas penulis bukan 

hanya sekadar menyelenggarakan acara ini, tetapi juga melakukan 

penelitian mendalam terhadap proses pemasaran yang dijalankan oleh Bank 

Rakyat Indonesia (BRI) selama KKI. 

Dengan identitas panitia di dada, penulis menyusuri lorong-lorong 

penuh kreativitas, di mana setiap sudut ruangan dipenuhi oleh karya-karya 

luar biasa dari berbagai sektor industri. Panggung utama menjadi pusat 

perhatian, dikelilingi oleh stan-stan yang memamerkan inovasi terkini. 

Namun, perhatian penulis tertuju pada stand BRI yang menarik perhatian 

banyak pengunjung. 

Berteknologi canggih, stan BRI memamerkan produk dan layanan 

terbaru mereka yang berfokus pada mendukung pengembangan kreativitas 

dan inovasi di Indonesia. Dengan interaksi langsung, tim BRI menjelaskan 

secara detail bagaimana produk-produk mereka dapat memberikan 

dukungan finansial kepada para pelaku industri kreatif. Selain itu, mereka 

juga memberikan panduan tentang berbagai program dan pinjaman yang 

dapat diakses oleh para pelaku industri kreatif untuk mewujudkan ide-ide 

kreatif mereka. 

Saat melihat proses pemasaran yang dijalankan oleh BRI, penulis 

mulai memahami betapa pentingnya peran perusahaan ini dalam 

mendukung pertumbuhan ekosistem kreatif di Indonesia. Mereka tidak 
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hanya menghadirkan produk-produknya secara visual, tetapi juga secara 

aktif terlibat dalam percakapan dengan pengunjung, mendengarkan 

kebutuhan mereka, dan memberikan solusi finansial yang sesuai. 

Melalui penelitian ini, penulis dapat menyaksikan sendiri bagaimana 

BRI secara efektif menggunakan event KKI sebagai platform untuk 

memperkenalkan dan memasarkan produk dan layanan mereka kepada 

audiens yang tepat. Pencitraan positif dan kemitraan yang terjalin dengan 

pelaku industri kreatif menciptakan hubungan yang berkelanjutan dan 

memberikan dampak positif bagi pertumbuhan ekonomi kreatif di tanah air. 

Sebagai panitia, penulis merasa beruntung dapat menyaksikan peran 

strategis BRI dalam mendukung kemajuan industri kreatif Indonesia. Ini 

bukan hanya tentang produk dan layanan, tetapi juga tentang bagaimana 

mereka berkomitmen untuk menjadi mitra yang mendukung setiap langkah 

kreatif dan inovatif di negeri ini. 

Salah satu hal yang penulis temukan selama penelitian penulis 

adalah bahwa BRI Mobile bukan hanya sebuah aplikasi perbankan biasa, 

tetapi juga menjadi platform yang mendukung gaya hidup digital 

masyarakat. BRI telah bekerja sama dengan berbagai merchant dan e-

commerce, sehingga nasabah dapat menikmati berbagai promo dan diskon 

eksklusif ketika mereka berbelanja dengan menggunakan BRI Mobile. 

Dengan berbagai strategi pemasaran yang cerdas dan holistik seperti 

ini, BRI berhasil memposisikan BRI Mobile sebagai salah satu aplikasi 
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perbankan yang paling diminati di Indonesia. Mereka tidak hanya 

menawarkan layanan perbankan yang praktis, tetapi juga memastikan 

bahwa nasabah mendapatkan nilai tambah yang signifikan ketika mereka 

memilih untuk menggunakan BRI Mobile. 

4.4 Tringulasi 

Triangulasi adalah metode yang digunakan untuk menilai keabsahan data 

dengan memasukkan sumber atau metode lain di luar dataset aslinya. Triangulasi 

merupakan suatu metode yang dapat digunakan untuk menilai kredibilitas dan 

keandalan data yang diperoleh dari berbagai sumber dalam penelitian (Moleong, 

2007).  

Triangulasi adalah suatu metode penelitian atau teknik pengumpulan data 

yang melibatkan penggunaan beberapa metode atau sumber data untuk 

mengonfirmasi temuan atau hasil penelitian. Pendekatan ini umumnya digunakan 

untuk meningkatkan validitas dan keandalan data dengan mencari kesesuaian atau 

konsistensi antara berbagai sumber informasi atau metode pengumpulan data 

(Patton, 1999). 

Triangulasi juga dapat dilakukan dalam berbagai konteks, seperti penelitian 

kualitatif dan kuantitatif, dan dapat melibatkan penggunaan berbagai jenis data, 

seperti data primer dan data sekunder. Tujuan utama dari triangulasi adalah 

mengurangi kemungkinan kesalahan atau bias dalam penelitian dengan 

mengandalkan konfirmasi dari berbagai sudut pandang atau sumber informasi 

(Patton, 1999). 
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Contoh triangulasi dalam penelitian melibatkan penggunaan wawancara, 

observasi, dan analisis dokumen untuk mengumpulkan data yang saling 

mendukung dan memverifikasi temuan penelitian. Dengan cara ini, peneliti dapat 

lebih yakin terhadap keandalan dan validitas temuan penelitian (Patton,1999). 

Data yang diperoleh melalui observasi langsung di PT Bank Rakyat 

Indonesia selanjutnya dilakukan analisis komparatif dengan dua sumber data 

tambahan. Secara khusus, metodologi penelitian yang digunakan dalam penelitian 

ini meliputi melakukan wawancara dengan berbagai sumber dan menganalisis 

makalah perusahaan. 

4.4.1 Wawancara 

Hasil dari observasi yang dilakukan oleh penulis didukung dengan 

adanya hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan beberapa 

nasabah BRI yang belum menggunakan BRI Mobile. 

Penulis memilih beberapa narasumber untuk diwawancara dan 

berikut ini merupakan narasumber yang dipilih: 

1. Zaky Baridwan (Non-pengguna BRI Mobile) 

2. Reyhan Aufa Abiyu (Non-pengguna BRI Mobile) 

3. Mutiara Indah Sari (Non-pengguna BRI Mobile) 

4. Muhammad Fadli (Non-pengguna BRI Mobile) 

5. Ikhsan Syahputra (Non-pengguna BRI Mobile) 

Hasil dari wawancara yang dilakukan dengan 5 narasumber di atas 

menghasilkan kesimpulan sebagai berikut: 
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1. Persepsi Kemudahan Penggunaan (Perceived Ease of Use): 

Beberapa nasabah merasa bahwa BRI Mobile cukup mudah 

digunakan, tetapi belum cukup meyakinkan bagi mereka untuk 

beralih. Dalam konteks TAM, persepsi kemudahan penggunaan 

memainkan peran penting dalam penerimaan teknologi.  

2. Kepercayaan (Trust): Kepercayaan terhadap keamanan aplikasi 

BRI Mobile adalah faktor penting yang menghambat adopsi. 

Nasabah merasa khawatir tentang risiko keamanan dan penipuan 

online. Dalam TAM, tingkat kepercayaan terhadap teknologi 

sangat memengaruhi niat pengguna untuk mengadopsi 

teknologi.  

3. Persepsi Manfaat (Perceived Usefulness): Meskipun nasabah 

yakin bahwa BRI Mobile akan memberikan manfaat, mereka 

belum melihat manfaat yang signifikan bagi kebutuhan 

perbankan mereka. Dalam TAM, persepsi manfaat adalah faktor 

yang mempengaruhi niat pengguna untuk mengadopsi 

teknologi. 

4. Rekomendasi Insentif: Seorang nasabah memberikan saran 

untuk memberikan insentif atau promosi khusus kepada nasabah 

yang mulai menggunakan BRI Mobile, sebagai motivasi. Ini 

mencerminkan upaya untuk meningkatkan faktor persepsi 

manfaat dalam TAM. 
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Untuk menghubungkan ini dengan konsep TAM, BRI dapat 

mengambil tindakan konkret untuk meningkatkan faktor-faktor tersebut. 

Dalam hal persepsi kemudahan penggunaan, BRI dapat menyederhanakan 

proses pendaftaran dan transaksi dalam aplikasi BRI Mobile. Untuk 

meningkatkan kepercayaan, BRI harus meningkatkan edukasi tentang 

langkah-langkah keamanan dan memberikan jaminan yang kuat terkait 

perlindungan data pribadi nasabah. Dalam hal persepsi manfaat, BRI harus 

lebih aktif dalam mengkomunikasikan manfaat konkret yang ditawarkan 

oleh BRI Mobile. 

Dengan mengimplementasikan perubahan ini dan 

mempertimbangkan saran insentif, BRI dapat meningkatkan penerimaan 

BRI Mobile sesuai dengan model TAM, yang pada gilirannya dapat 

meningkatkan tingkat adopsi aplikasi ini di kalangan nasabahnya. 

Selain melakukan wawancara dengan nasabah PT Bank Rakyat 

Indonesia Tbk, penulis juga melakukan wawancara kepada karyawan BRI 

terkait Aplikasi BRI Mobile. 

Penulis memilih beberapa narasumber untuk diwawancara dan 

berikut ini merupakan narasumber yang dipilih: 

1. Ibu Rhesita Yustitiana (Assistant Vice President – E Banking 

Marketing Program Team) 

2. Ibu Layla Marwah (Assistant Manager – E Banking Marketing 

Program) 
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3. Bapak Adnan Maulana (Manager E Banking Marketing 

Program) 

Hasil dari wawancara yang dilakukan penulis kepada 3 karyawan PT 

Bank Rakyat Indonesia khususnya yang ada di bagian E Banking Marketing 

Program dapat dijelaskan bahwa terdapat 3 poin utama, yaitu: 

1. Strategi E Banking Marketing Program BRI pada era digital 

Pertama-tama, pihak BRI dengan jelas mengidentifikasi peran 

penting E-Banking Marketing Program dalam strategi pertumbuhan 

BRI. Fokus mereka adalah mengedepankan layanan perbankan 

digital, meningkatkan jumlah pengguna, dan meningkatkan 

kesadaran masyarakat tentang produk-produk mereka. Hal ini 

adalah langkah yang sangat strategis mengingat perubahan konstan 

dalam perilaku nasabah yang semakin beralih ke perbankan digital. 

Supervisor di departemen ini juga menunjukkan bahwa mereka 

tidak hanya meluncurkan strategi pemasaran digital tanpa rencana. 

Mereka memiliki sistem evaluasi yang kuat yang mencakup 

berbagai metrik, termasuk adopsi aplikasi, konversi pengguna, dan 

ROI (Return on Investment) dari kampanye pemasaran. Dengan 

demikian, mereka dapat memantau dan menilai efektivitas strategi 

mereka secara teratur dan mengambil tindakan perbaikan jika 

diperlukan. 
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Selanjutnya, dalam hal mengidentifikasi tren, mereka memiliki 

tim analisis data yang berkualitas. Tim ini mengumpulkan dan 

menganalisis data transaksi, perilaku nasabah, dan tren industri. 

Selain itu, mereka melakukan survei untuk memahami kebutuhan 

dan ekspektasi nasabah mereka. Hal ini membantu mereka untuk 

selalu tetap berada di depan dengan mengidentifikasi tren yang akan 

memengaruhi perilaku nasabah dan menyesuaikan strategi 

pemasaran mereka sesuai dengan perubahan tersebut. 

Yang terakhir, mereka melihat masa depan perbankan digital di 

BRI dengan optimisme. Meskipun mengakui persaingan yang ketat 

di lingkungan digital, mereka yakin bahwa dengan inovasi, 

pengalaman pelanggan yang unggul, dan kemampuan untuk tetap 

relevan dalam ekosistem digital yang berubah, mereka akan 

mengatasi semua tantangan ini. 

Secara keseluruhan, wawancara ini memberikan gambaran yang 

sangat positif tentang bagaimana Departemen E-Banking 

Marketing Program BRI berkomitmen untuk mempertahankan 

posisi unggul dalam perbankan digital. Mereka memahami betul 

pentingnya data, evaluasi, dan adaptasi dalam menghadapi masa 

depan yang penuh tantangan ini. Wawancara ini membuktikan 

bahwa BRI memiliki tim yang berdedikasi dan siap untuk 

menghadapi perubahan dinamis dalam industri perbankan digital. 
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2. Pemasaran BRI Mobile 

Hasil wawancara ini memberikan gambaran yang jelas tentang 

bagaimana upaya terstruktur dan berfokus pada pengalaman 

pengguna telah menghasilkan hasil positif yang signifikan. 

Salah satu pencapaian utama adalah peningkatan yang 

signifikan dalam jumlah pengguna aktif BRI Mobile. Hal ini 

mencerminkan efektivitas langkah-langkah yang telah diambil 

untuk memastikan bahwa aplikasi ini mudah digunakan oleh 

pelanggan. Dengan merancang antarmuka yang intuitif dan 

menyediakan panduan yang mudah diakses, BRI Mobile telah 

berhasil menciptakan pengalaman pengguna yang positif. 

Selain itu, langkah-langkah pemasaran yang berfokus pada 

manfaat nyata bagi pengguna telah memberikan hasil yang baik. 

Melalui kampanye yang menyoroti fitur-fitur seperti transfer uang 

cepat, pemantauan saldo real-time, dan investasi yang mudah, BRI 

Mobile telah berhasil memotivasi pengguna untuk mencoba aplikasi 

ini dan melihat manfaat konkret yang ditawarkan. 

Pengaruh norma sosial juga telah dimanfaatkan dengan baik. 

Dengan bekerja sama dengan influencer dan narasumber terkenal di 

media sosial, BRI Mobile telah membangun kepercayaan dan 

memotivasi calon pengguna untuk mencoba aplikasi ini 

berdasarkan pengalaman positif yang dibagikan oleh pengguna lain. 
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Pentingnya evaluasi juga sangat ditekankan dalam upaya 

pemasaran. Departemen E-Banking Marketing Program BRI secara 

rutin mengumpulkan data mengenai adopsi, konversi, dan umpan 

balik pengguna. Dengan memantau data ini, mereka dapat 

mengukur efektivitas kampanye pemasaran dan membuat 

penyesuaian yang diperlukan untuk meningkatkan kinerja mereka. 

Dalam keseluruhan, hasil wawancara ini mencerminkan 

komitmen dan keberhasilan Departemen E-Banking Marketing 

Program BRI dalam memasarkan BRI Mobile. Langkah-langkah 

yang mereka ambil sangat terstruktur dan berhasil, menciptakan 

pengalaman pengguna yang positif dan meningkatkan adopsi 

aplikasi. Keberhasilan ini membuktikan bahwa BRI Mobile terus 

tumbuh dan berkembang menjadi salah satu aplikasi perbankan 

digital terkemuka di pasar. 

3. Keterkaitan pemasaran BRI Mobile dengan TAM (Technology 

Acceptance Model) 

Departemen E-Banking Marketing Program BRI telah 

mengambil langkah-langkah konkret untuk mengintegrasikan 

konsep TAM ke dalam strategi pemasaran BRI Mobile. Mereka 

mengakui pentingnya Perceived Ease of Use dan Perceived 

Usefulness, dan telah merancang kampanye pemasaran yang 

memastikan pengguna merasa aplikasi ini mudah digunakan dan 
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memberikan manfaat yang nyata dalam pengelolaan keuangan 

mereka. Ini menciptakan pengalaman pengguna yang positif dan 

meningkatkan peluang adopsi. 

Selanjutnya, pengaruh norma sosial juga diperhatikan dengan 

serius oleh Departemen ini. Mereka mengakui bahwa pengaruh 

sosial memiliki dampak besar pada adopsi teknologi, dan oleh 

karena itu, mereka bekerja sama dengan influencer dan narasumber 

terkenal untuk membantu mempromosikan BRI Mobile. Mereka 

memanfaatkan kekuatan pengaruh sosial ini untuk memperluas 

jangkauan dan membujuk lebih banyak orang untuk mencoba 

aplikasi tersebut. 

Evaluasi efektivitas program pemasaran BRI Mobile juga 

menjadi bagian integral dari strategi mereka. Dengan 

mengumpulkan data terkait adopsi, konversi, dan persepsi 

pengguna, mereka dapat mengukur sejauh mana kampanye mereka 

berhasil meningkatkan persepsi pengguna sesuai dengan konsep 

TAM. Pendekatan ini membantu mereka dalam mengidentifikasi 

area yang perlu ditingkatkan dan melakukan penyesuaian yang 

diperlukan. 

Secara keseluruhan, hasil wawancara ini menunjukkan bahwa 

Departemen E-Banking Marketing Program BRI sangat 

berkomitmen untuk memastikan BRI Mobile diterima dengan baik 
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oleh pengguna. Mereka tidak hanya menghasilkan strategi 

pemasaran berbasis intuisi, tetapi juga merencanakan dengan 

cermat sesuai dengan prinsip-prinsip TAM. Hal ini membantu 

mereka menciptakan pengalaman pengguna yang positif, 

memaksimalkan peluang adopsi, dan memastikan bahwa BRI 

Mobile tetap menjadi pemimpin di pasar perbankan digital. 

Hasil dari wawancara yang dilakukan dengan nasabah BRI yang 

belum menggunakan BRI Mobile dan wawancara yang dilakukan 

dengan karyawan BRI merujuk pada beberapa kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Persepsi Kemudahan Penggunaan (Perceived Ease of Use): 

Hasil wawancara dengan nasabah menunjukkan bahwa 

beberapa dari mereka merasa bahwa BRI Mobile belum cukup 

meyakinkan untuk digunakan. Dalam konteks strategi 

pemasaran BRIMO, tim pemasaran BRI harus fokus pada 

mengkomunikasikan elemen kemudahan penggunaan aplikasi. 

Tim pemasaran BRIMO dapat mengintegrasikan fitur-fitur yang 

memudahkan nasabah dalam bertransaksi dan memberikan 

pelatihan atau panduan yang jelas tentang cara menggunakan 

aplikasi ini. 

2. Kepercayaan (Trust): Hasil wawancara dengan nasabah 

menunjukkan kekhawatiran mereka tentang keamanan. 

Karyawan BRI yang bertanggung jawab atas strategi pemasaran 
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BRIMO harus memasukkan dalam kampanye pemasaran pesan 

yang kuat tentang keamanan aplikasi. Mereka dapat menyoroti 

langkah-langkah yang telah diambil untuk melindungi data 

nasabah dan mengkomunikasikan alasan mengapa nasabah 

dapat mempercayai BRIMO. 

3. Persepsi Manfaat (Perceived Usefulness): Nasabah merasa 

bahwa manfaat dari BRIMO belum terlihat cukup signifikan. 

Dalam strategi pemasaran BRIMO, karyawan BRI harus 

menjelaskan manfaat konkret dari penggunaan aplikasi ini. 

Mereka dapat menunjukkan bagaimana BRIMO dapat 

membantu nasabah menghemat waktu, memberikan 

kenyamanan, atau menawarkan fitur-fitur unik yang tidak 

tersedia dalam layanan konvensional. 

4. Rekomendasi Insentif: Salah satu nasabah memberikan saran 

untuk memberikan insentif atau promosi kepada nasabah yang 

mulai menggunakan BRIMO. Tim pemasaran BRI dapat 

mempertimbangkan ini dalam strategi pemasaran mereka. 

Mereka dapat merancang program insentif atau promosi khusus 

yang mendorong nasabah untuk mencoba BRIMO, seperti 

cashback, potongan biaya, atau hadiah lainnya. 
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4.4.2 Dokumen Perusahaan 

Selain menggabungkan wawasan yang diperoleh dari wawancara 

yang dilakukan penulis dengan sumber primer, penulis juga menggunakan 

makalah perusahaan untuk memperkuat data yang diperoleh. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Selama menjalani magang di bagian pemasaran BRI Mobile di Bank BRI, 

penulis menemukan berbagai aspek yang memberikan wawasan mendalam tentang 

industri perbankan dan pemasaran digital. Berikut adalah narasi mengenai 

pengalaman tersebut: 

Dalam perjalanan magang ini, penulis menemukan bahwa Bank BRI sangat 

serius dalam menghadirkan layanan perbankan digital melalui aplikasi BRI Mobile. 

Dari sesi pelatihan awal, penulis memahami bahwa BRI Mobile bukan hanya 

sebuah aplikasi perbankan biasa, tetapi sebuah platform inovatif yang dirancang 

untuk memberikan kemudahan kepada nasabah dalam mengelola keuangan mereka. 

Salah satu hal yang menarik adalah penekanan yang diberikan pada edukasi 

nasabah. Bank BRI melalui BRI Mobile tidak hanya menawarkan layanan 

perbankan, tetapi juga menyediakan informasi dan edukasi mengenai manfaat 

produk-produk perbankan, investasi, dan cara mengelola keuangan secara bijak. Ini 

menciptakan kesempatan bagi nasabah untuk lebih memahami produk dan layanan 

yang mereka gunakan 

Selama magang, penulis juga menyoroti kebutuhan untuk meningkatkan 

strategi pemasaran BRI Mobile. Meskipun sudah ada upaya yang signifikan, namun 

masih ada ruang untuk memperluas cakupan pasar dan meningkatkan awareness 

masyarakat terhadap keunggulan aplikasi ini. Penulis merasa bahwa penggunaan 
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media sosial dan kampanye digital dapat ditingkatkan untuk mencapai target pasar 

yang lebih luas. 

Kerjasama antara tim pemasaran dan tim teknologi informasi juga menjadi 

fokus. Penulis menyadari pentingnya komunikasi yang baik antara kedua tim ini 

untuk memastikan bahwa setiap pembaruan teknologi atau fitur baru dapat 

diinformasikan dengan baik kepada nasabah. Dalam era teknologi seperti sekarang, 

upaya untuk terus berinovasi dan memberikan pengalaman pengguna yang lebih 

baik menjadi kunci kesuksesan. 

Selain itu, penulis menemukan bahwa aspek keamanan juga menjadi 

prioritas utama. Dengan meningkatnya ancaman keamanan di dunia digital, Bank 

BRI harus terus meningkatkan sistem keamanan BRI Mobile untuk melindungi 

informasi pribadi dan keuangan nasabah. 

Selama magang, penulis mendapatkan pemahaman yang mendalam tentang 

upaya yang diperlukan untuk mengelola dan memasarkan layanan perbankan 

digital. Meskipun telah ada pencapaian yang signifikan, namun kesempatan untuk 

terus berkembang dan meningkatkan efektivitas pemasaran BRI Mobile tetap ada. 

Penulis merasa terinspirasi untuk berkontribusi dalam meningkatkan strategi 

pemasaran ini dan melihat perkembangan positif dalam industri perbankan digital 

di masa depan. 

Berdasarkan hasil magang yang telah dilakukan penulis, penulis dapat 

menyimpulkan bahwa magang ini telah mengungkapkan pentingnya peran strategis 

dari perbankan digital dalam pertumbuhan dan perkembangan BRI. Perbankan 
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digital bukan hanya alternatif, tetapi juga elemen kunci dalam menyediakan layanan 

perbankan yang efisien dan kompetitif. Departemen E-Banking Marketing Program 

BRI telah berperan penting dalam mempromosikan adopsi BRI Mobile dan 

mengkomunikasikan manfaatnya kepada masyarakat. 

Pengalaman ini juga mempertegas pentingnya pemahaman konsep 

Technology Acceptance Model (TAM) dalam strategi pemasaran perbankan digital. 

Departemen ini telah sukses mengintegrasikan elemen-elemen TAM seperti 

Perceived Ease of Use dan Perceived Usefulness dalam kampanye pemasaran 

mereka. Mereka telah merancang aplikasi yang mudah digunakan dan memberikan 

manfaat yang nyata kepada pengguna, serta menggunakan pengaruh sosial untuk 

memperkuat adopsi. 

Evaluasi berkala dan analisis data adalah komponen kunci dari strategi 

pemasaran yang sukses. Dalam magang ini, penulis belajar bahwa data merupakan 

aset berharga dalam mengukur efektivitas kampanye pemasaran. Data mengenai 

adopsi, konversi, dan umpan balik pengguna memberikan hasil yang jelas mengenai 

keberhasilan program pemasaran. Dengan pemahaman ini, penulis menyadari 

pentingnya penggunaan data dalam pengambilan keputusan yang berbasis bukti. 

Hubungan dengan mentor dan profesional di industri perbankan digital telah 

membuka pintu peluang untuk pertumbuhan pribadi dan profesional. Melalui 

interaksi dengan supervisor dan rekan-rekan kerja, penulis mendapatkan wawasan 

yang berharga tentang bagaimana industri perbankan digital beroperasi dan 

bagaimana berperan di dalamnya. 
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Secara keseluruhan, pengalaman magang di Departemen E-Banking 

Marketing Program BRI adalah pengalaman yang sangat berharga dalam 

memahami perbankan digital, strategi pemasarannya, dan pengaruh TAM dalam 

adopsi teknologi. Pengalaman ini telah memperkaya pengetahuan dan keterampilan 

penulis dalam dunia perbankan digital, dan penulis optimis bahwa pemahaman ini 

akan menjadi salah satu pondasi yang kuat dalam menghadapi masa depan yang 

terus berubah dalam industri ini. 

5.2 Saran 

Setelah menyelesaikan magang di Departemen E-Banking Marketing 

Program Bank Rakyat Indonesia (BRI), penulis ingin memberikan sejumlah saran 

yang mungkin bermanfaat bagi departemen tersebut dan bagi mereka yang akan 

mengikuti jejak yang sama di masa depan. Saran-saran ini didasarkan pada 

pengalaman pribadi dan pemahaman penulis tentang industri perbankan digital: 

1. Lebih Mendalam dalam Analisis Data: Salah satu hal yang terungkap 

selama magang adalah pentingnya analisis data dalam pengambilan 

keputusan pemasaran. Saran pertama adalah untuk meningkatkan kapasitas 

analisis data. Departemen ini dapat menginvestasikan lebih banyak waktu 

dan sumber daya dalam pelatihan analisis data bagi anggota tim mereka. Ini 

akan membantu mereka dalam menggali wawasan yang lebih dalam dari 

data pengguna dan mengidentifikasi peluang yang belum tergarap. 

2. Personalisasi Pengalaman Pengguna: Perbankan digital telah menjadi lebih 

kompetitif dan pengguna semakin cerdas. Oleh karena itu, saran kedua 
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adalah meningkatkan personalisasi pengalaman pengguna. Departemen ini 

dapat mempertimbangkan penggunaan teknologi kecerdasan buatan (AI) 

untuk menganalisis perilaku pengguna dan memberikan rekomendasi yang 

lebih terpersonalisasi. Hal ini akan meningkatkan keterlibatan pengguna 

dan memperkuat loyalitas mereka. 

3. Kemitraan yang Lebih Luas: Bekerjasama dengan influencer dan 

narasumber terkenal di media sosial adalah langkah yang bagus dalam 

memasarkan BRI Mobile. Saran ketiga adalah untuk menjalin kemitraan 

yang lebih luas dan lebih dalam dengan berbagai pihak yang dapat 

memperluas jangkauan. Hal ini termasuk kolaborasi dengan pemain industri 

terkait, perguruan tinggi, atau organisasi masyarakat yang relevan. 

Kemitraan semacam ini dapat memperbesar basis pengguna potensial. 

4. Edukasi Nasabah: Pemahaman yang lebih baik tentang manfaat dan 

kemudahan penggunaan BRI Mobile oleh nasabah dapat meningkatkan 

adopsi. Departemen dapat mempertimbangkan untuk mengembangkan 

kampanye edukasi yang lebih kuat. Ini dapat mencakup konten tutorial, 

webinar, atau seminar online yang dirancang untuk membantu nasabah 

memanfaatkan semua fitur dan manfaat yang ditawarkan oleh aplikasi. 

5. Monitoring dan Respons Cepat: Terakhir, penting untuk memantau tren 

industri dan respons pelanggan dengan cermat. Saran terakhir adalah untuk 

memastikan tim pemasaran memiliki kemampuan untuk merespons 

perubahan pasar dan kebutuhan pengguna dengan cepat. Perubahan cepat 
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dalam teknologi dan perilaku pengguna membutuhkan ketangkasan dan 

adaptabilitas. 

Dalam pengembangan dan pemasaran BRI Mobile, langkah-langkah ini 

dapat membantu Departemen E-Banking Marketing Program BRI tetap kompetitif, 

memaksimalkan manfaat dari strategi pemasaran mereka, dan mempertahankan 

pangsa pasar yang kuat dalam industri perbankan digital yang terus berkembang. 

Magang ini telah memberikan pemahaman yang berharga tentang kompleksitas 

perbankan digital, dan dengan menerapkan saran-saran ini, BRI Mobile dapat terus 

tumbuh dan sukses di masa depan. 
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LAMPIRAN 

LAMPIRAN 1.1 

Transkrip Wawancara 1.1 

Narasumber : Zaky Baridwan 

Posisi  : Nasabah yang belum menggunakan BRI Mobile 

Ilham Zaky 

Selamat siang mas, Alhamdulillah pada 

hari ini penulis memiliki kesempatan 

untuk berbicara dengan mas Zaky, 

salah satu nasabah setia Bank BRI yang 

hingga saat ini belum menggunakan 

aplikasi BRI Mobile. 

Selamat siang juga. Penulis senang bisa 

berbicara dengan Mas Ilham. Jadi apa 

yang mau ditanyakan mas? 

Baik pak, pertama-tama, bisa bapak 

ceritakan mengapa mas Zaky belum 

menggunakan aplikasi BRI Mobile? 

Tentu. Sebenarnya, alasan utama 

penulis belum menggunakan aplikasi 

BRI Mobile adalah karena penulis 

merasa nyaman dengan cara perbankan 

konvensional. Penulis masih lebih suka 

datang ke kantor cabang atau ATM 

untuk bertransaksi. Selain itu, penulis 

tidak terlalu terbiasa dengan teknologi, 
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jadi agak takut untuk mencoba aplikasi 

perbankan. 

Pemahaman mas ini sepenuhnya 

masuk akal. Apakah ada hal-hal khusus 

yang menurut bapak perlu ditingkatkan 

oleh Bank BRI agar nasabah seperti 

mas Zaky ini tertarik untuk 

menggunakan aplikasi BRI Mobile? 

Ya, ada beberapa hal yang mungkin 

akan membuat penulis lebih tertarik 

untuk mencoba aplikasi BRI Mobile. 

Pertama, penulis ingin melihat 

seberapa mudah aplikasi tersebut 

digunakan, jadi panduan yang jelas dan 

sederhana akan membantu. Kemudian, 

penulis ingin tahu bahwa aplikasi ini 

aman, jadi ada jaminan keamanan yang 

kuat seperti otentikasi dua faktor atau 

perlindungan data yang baik. Selain itu, 

jika Bank BRI bisa memberikan 

insentif seperti penawaran khusus atau 

promo untuk pengguna pertama, itu 

mungkin akan menjadi dorongan 

tambahan bagi penulis. 

Baik pak, lalu, apakah ada fitur tertentu 

yang mungkin akan membuat mas zaky 

lebih tertarik untuk mencoba aplikasi 

BRI Mobile? 

Fitur notifikasi yang kuat pasti akan 

membantu. Misalnya, penulis ingin 

mendapatkan pemberitahuan jika ada 

aktivitas mencurigakan di rekening 

penulis. Selain itu, jika aplikasi BRI 
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Mobile dapat memberikan kemudahan 

dalam pembayaran tagihan dan transfer 

uang, itu juga akan menjadi daya tarik 

besar. 

Semua masukan mas Zaky sangat 

bermanfaat. Terakhir, apa pesan atau 

saran terakhir yang ingin bapak 

sampaikan kepada Bank BRI dalam 

rangka meyakinkan diri bapak untuk 

menggunakan aplikasi BRI Mobile? 

Penulis ingin mengatakan kepada Bank 

BRI bahwa penulis adalah nasabah 

setia, dan penulis ingin melihat bank ini 

terus berkembang. Jika Bank BRI 

dapat memenuhi kekhawatiran penulis 

tentang keamanan dan kenyamanan 

penggunaan aplikasi, penulis mungkin 

akan mencoba. Selain itu, berikan 

penulis alasan untuk percaya bahwa 

aplikasi ini benar-benar akan 

mempermudah hidup penulis dan 

penulis mungkin akan memikirkannya. 
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Transkrip Wawancara 1.2 

Narasumber : Reyhan Aufa Abiyu 

Posisi  : Nasabah yang belum menggunakan BRI Mobile 

Ilham Reyhan 

Selamat siang Mas Reyhan, penulis 

ingin mendengar lebih banyak tentang 

pengalaman Anda sebagai nasabah 

BRI. Apakah anda telah menggunakan 

BRI Mobile? 

Selamat siang juga. Penulis sudah 

menjadi nasabah BRI selama kurang 

lebih 3 tahun, tetapi penulisngnya 

penulis belum menggunakan BRI 

Mobile. 

Baik mas, apa alasan utama anda belum 

tertarik untuk menggunakan BRI 

Mobile? 

Sederhana sih mas, penulis merasa 

nyaman dengan cara penulis 

melakukan transaksi perbankan saat 

ini. Penulis juga tidak melihat 

kebutuhan yang mendeesak penulis 

untuk menggunakan aplikasi tersebut. 

Apakah ada saran lain yang dapat anda 

berikan kepada BRI untuk membuat 

anda tertarik menggunakan BRI 

Mobile? 

Penulis akan lebih tertarik 

menggunakan BRI Mobile jika BRI 

memberikan insentif atau promosi 

khusus kepada nasabah yang mulai 

menggunakan BRI Mobile. Mungkin 

hal tersebut akan memotivasi penulis 
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untuk mencoba menggunakan BRI 

Mobile. 
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Transkrip Wawancara 1.3 

Narasumber : Mutiara Indah Sari 

Posisi  : Nasabah yang belum menggunakan BRI Mobile 

Ilham Mutia 

Selamat Sore Kak Muti, penulis ingin 

tau pendapat kakak mengenai 

kemudahan penggunaan aplikasi 

perbankan 

Sore mas, penulis yakin adanya 

penggunaan aplikasi perbankan itu 

akan mempermudah. Tetapi, penulis 

masih merasa cukup nyaman dengan 

layanan perbankan konvensional 

seperti ATM dan kantor cabang. 

Baik kak, dalam konteks TAM 

(Technology Acceptance Model), 

bagaimana menurut kakak tentang 

persepsi kemudahan penggunaan 

(Perceived Ease of Use) dalam aplikasi 

BRI Mobile? 

Menurut penulis, aplikasi tersebut 

sudah pasti cukup mudah untuk 

digunakan, tetapi penulis belum cukup 

yakin untuk beralih menggunakan 

aplikasi perbankan digital seperti itu. 
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Transkrip Wawancara 1.4 

Narasumber : Muhammad Fadli 

Posisi  : Nasabah yang belum menggunakan BRI Mobile 

Ilham Fadli 

Selamat Malam Mas Fadli, penulis 

ingin menanyakan bagaimana 

kepercayaan anda terhadap keamanan 

aplikasi BRI Mobile? Apakah 

keamanan ini merupakan alasan anda 

belum menggunakannya? 

Malam mas, iya. Keamanan dalam 

bertransaksi itu adalah salah satu 

pertimbangan penulis. Penulis 

khawatir tentang potensi risiko 

keamanan dan maraknya penipuan 

online. Penulis lebih percaya dengan 

cara perbankan konvensional. 

Baik mas, dalam konsep TAM itu 

terdapat faktor kunci yang dinamakan 

Trust atau kepercayaan. Menrut Mas 

Fadli, bagaimana BRI dapat 

meningkatkan kepercayaan nasabah 

terhadap BRI Mobile? 

Menurut penulis, BRI perlu 

meningkatkan edukasi tentang 

Langkah-langkah keamanan dan 

memberikan jaminan yang kuat terkait 

perlindungan data pribadi nasabah mas. 
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Transkrip Wawancara 1.5 

Narasumber : Ikhsan Syahputra 

Posisi  : Nasabah yang belum menggunakan BRI Mobile 

Ilham Ikhsan 

Selamat Pagi Mas Ikhsan, penulis ingin 

menanyakan apakah mas ikhsan 

merasa bahwa hadirnya BRI Mobile ini 

dapat memberikan manfaat tambahan 

bagi anda? 

Pagi mas, penulis yakin pasti ada 

manfaatnya. Tapi, sejauh ini penulis 

belum melihat manfaat yang signifikan 

bagi kebutuhan perbankan penulis. 

Baik mas, dalam konsep TAM terdapat 

salah satu faktor yang disebut 

Perceived Usefulness atau manfaat 

yang dirasakan. Menurut mas ikhsan, 

hal apa yang dapat dilakukan oleh BRI 

untuk meningkatkan persepsi manfaat 

dari BRI Mobile? 

Menurut penulis, BRI harus lebih aktif 

dalam mengkomunikasikan manfaat 

konkrit seperti kenyamanan, waktu 

yang dihemat, dan layanan perbankan 

yang lebih cepat. 

Dengan memahami pendapat Anda, 

BRI dapat menggunakan model TAM 

untuk merancang strategi yang lebih 

baik dalam memperkenalkan BRI 

Mobile kepada nasabahnya. 

Baik mas, sama-sama 
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Terimakasih banyak atas wawancara 

Anda. 
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Transkrip Wawancara 1.6 

Narasumber : Rhesita Yustitiana 

Jabatan : Assistant Vice President – E Banking Marketing Program 

Ilham Bu Rhesita 

Selamat pagi, penulis sangat senang 

berada di sini dan berterima kasih atas 

kesempatan untuk melakukan 

wawancara dengan Bu Rhesi. Penulis 

ingin memulai dengan pertanyaan 

pertama: Bagaimana Bu Rhesi melihat 

peran E-Banking Marketing Program 

dalam strategi pertumbuhan BRI? 

Selamat pagi juga, kami senang Mas 

Ilham bisa bergabung. Peran E-

Banking Marketing Program sangat 

krusial dalam strategi pertumbuhan 

BRI. Kami bertujuan untuk 

mengedepankan layanan perbankan 

digital, meningkatkan jumlah 

pengguna, dan meningkatkan 

kesadaran masyarakat tentang produk-

produk kami. Dengan berfokus pada 

inovasi dan promosi yang cerdas, kami 

berusaha mempertahankan dan 

menarik lebih banyak nasabah 

Itu terdengar sangat penting. 

Bagaimana Bu Rhesi mengevaluasi 

efektivitas strategi pemasaran digital 

BRI dalam mencapai tujuan ini? 

Kami melakukan evaluasi rutin dengan 

berbagai metrik. Kami melihat data 

seperti laju adopsi aplikasi, konversi 

dari pengguna baru menjadi pengguna 

aktif, dan tingkat kepuasan pelanggan. 
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Kami juga memantau ROI (Return on 

Investment) dari kampanye pemasaran 

digital kami. Hal ini membantu kami 

untuk menilai efektivitas strategi kami 

dan melakukan penyesuaian jika 

diperlukan. 

Baik bu, lalu bagaimana perusahaan 

mengidentifikasi tren yang akan 

memengaruhi perilaku nasabah dalam 

perbankan digital? 

Kami memiliki tim yang berfokus pada 

analisis data. Mereka mengumpulkan 

data transaksi, perilaku nasabah, dan 

tren industri. Kami juga melakukan 

survei untuk memahami kebutuhan 

nasabah dan ekspektasi mereka 

terhadap layanan perbankan digital. 

Dengan data ini, kami dapat 

mengidentifikasi tren dan 

mengarahkan strategi pemasaran kami 

sesuai dengan perubahan perilaku 

nasabah. 

Sangat masuk akal ya bu.. Terakhir, 

bagaimana Bu Rhesi melihat masa 

depan perbankan digital di BRI dan apa 

yang ibu anggap sebagai tantangan 

terbesar? 

Kami melihat masa depan yang cerah. 

Perbankan digital akan terus 

berkembang, dan kami berkomitmen 

untuk tetap menjadi pemimpin dalam 

industri ini. Tantangan terbesar adalah 
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persaingan yang semakin ketat. Kami 

harus terus berinovasi, memberikan 

pengalaman pelanggan yang unggul, 

dan tetap relevan dalam ekosistem 

digital yang selalu berubah. Tetapi 

kami percaya bahwa dengan strategi 

yang tepat dan tim yang berdedikasi, 

kami akan mengatasi semua tantangan 

ini. 

 

  



84 
 

 
 

Transkrip Wawancara 1.7 

Narasumber : Layla Marwah 

Jabatan : Assistant Manager – E Banking Marketing Program 

Ilham Bu Layla 

Selamat pagi Bu Layla, penulis ingin 

mendiskusikan tentang bagaimana 

Program Pemasaran BRI Mobile di 

Departemen ibu yang berkaitan dengan 

Technology Acceptance Model (TAM). 

Bagaimana ibu melihat keterkaitan 

antara keduanya? 

Selamat pagi juga Mas Ilham, terima 

kasih atas pertanyaannya. Kami sangat 

menyadari pentingnya TAM dalam 

pengembangan dan pemasaran BRI 

Mobile. Kami melihat bahwa TAM 

memberikan kerangka kerja yang 

sangat relevan dalam memahami dan 

meningkatkan adopsi aplikasi 

perbankan digital kami. 

Dalam kerangka TAM, ada dua 

komponen utama, yaitu Perceived Ease 

of Use dan Perceived Usefulness. 

Bagaimana ibu dan tim 

mengintegrasikan konsep-konsep ini 

dalam program pemasaran BRI 

Mobile? 

Konsep Perceived Ease of Use 

berhubungan dengan sejauh mana 

pengguna merasa bahwa BRI Mobile 

mudah digunakan. Kami memastikan 

bahwa dalam kampanye pemasaran 

kami, kami menyoroti antarmuka yang 

intuitif, fitur-fitur yang simpel, dan 

proses yang lancar dalam transaksi 

perbankan. Kami juga menyediakan 
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tutorial dan panduan yang mudah 

diakses untuk membantu pengguna 

yang baru dalam menggunakan 

aplikasi ini. Sementara itu, konsep 

Perceived Usefulness berkaitan dengan 

sejauh mana pengguna melihat manfaat 

dari BRI Mobile. Dalam program 

pemasaran kami, kami fokus pada fitur-

fitur yang memberikan manfaat nyata, 

seperti kemampuan untuk mentransfer 

uang dengan cepat, melihat saldo 

secara real-time, atau melakukan 

investasi dengan mudah. Kami 

berusaha untuk menyampaikan pesan 

bahwa menggunakan BRI Mobile akan 

memberikan manfaat yang signifikan 

dalam pengelolaan keuangan sehari-

hari. 

Lalu bagaimana ibu melibatkan 

pengaruh norma sosial, salah satu 

faktor dalam TAM, dalam pemasaran 

BRI Mobile? 

Kami menyadari bahwa pengaruh 

norma sosial dapat memainkan peran 

penting dalam adopsi teknologi. Oleh 

karena itu, kami bekerja sama dengan 

influencer dan narasumber terkenal 
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dalam industri keuangan untuk 

membantu mempromosikan BRI 

Mobile. Mereka adalah sosok yang 

dipercayai dalam komunitas online dan 

dapat mempengaruhi pengikut mereka 

untuk mencoba aplikasi kami. Kami 

juga memanfaatkan testimoni positif 

dari pengguna yang telah berhasil, 

sehingga pengguna lain merasa 

nyaman untuk mencoba BRI Mobile 

berdasarkan pengalaman orang lain. 

Terakhir, bagaimana ibu mengevaluasi 

efektivitas program pemasaran BRI 

Mobile dengan mempertimbangkan 

kerangka TAM? 

Evaluasi adalah bagian penting dari 

strategi kami. Kami mengumpulkan 

data mengenai adopsi aplikasi, 

konversi pengguna baru menjadi 

pengguna aktif, dan feedback dari 

pengguna. Kami juga melakukan 

survei untuk mengukur persepsi 

pengguna tentang kemudahan 

penggunaan dan manfaat aplikasi. 

Dengan data ini, kami dapat melihat 

apakah kampanye pemasaran kami 

berhasil meningkatkan persepsi 
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pengguna terhadap BRI Mobile sesuai 

dengan konsep TAM. Jika ada area 

yang perlu ditingkatkan, kami 

melakukan penyesuaian untuk 

meningkatkan efektivitas program 

kami. 
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Transkrip Wawancara 1.8 

Narasumber : Adnan Maulana 

Jabatan : Manager E Banking Marketing Program 

Ilham Pak Adnan 

Selamat pagi Pak, hari ini penulis ingin 

membahas hasil dan langkah-langkah 

yang telah diambil oleh Departemen E-

Banking Marketing Program BRI 

dalam memasarkan BRI Mobile. 

Bisakah bapak memberikan gambaran 

umum mengenai hasil dari upaya 

pemasaran ini? 

Selamat pagi mas, tentu. Program 

pemasaran BRI Mobile telah 

memberikan hasil yang sangat positif. 

Kami telah berhasil meningkatkan 

jumlah pengguna aktif BRI Mobile 

secara signifikan dalam beberapa tahun 

terakhir. Kami juga melihat tingkat 

kepuasan pelanggan yang tinggi, yang 

tercermin dalam umpan balik positif 

yang kami terima. 

Itu terdengar luar biasa. Bisakah bapak 

berbicara lebih detail mengenai 

langkah-langkah konkret yang telah 

diambil untuk mencapai hasil ini? 

Tentu. Salah satu langkah pertama yang 

kami ambil adalah memastikan BRI 

Mobile mudah digunakan. Kami 

merancang antarmuka yang intuitif dan 

menyediakan panduan yang mudah 

diakses bagi pengguna. Selanjutnya, 

kami fokus pada komunikasi tentang 

manfaat nyata menggunakan BRI 
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Mobile. Kami meluncurkan kampanye 

yang menyoroti fitur-fitur seperti 

transfer uang cepat, pemantauan saldo 

real-time, dan investasi yang mudah, 

sehingga pengguna melihat manfaat 

konkret dalam penggunaan aplikasi. 

Selain itu, kami bekerja sama dengan 

influencer dan narasumber terkenal di 

media sosial untuk membantu 

mempromosikan BRI Mobile. Mereka 

memberikan testimoni positif dan 

pandangan yang mendalam tentang 

kegunaan aplikasi ini, yang menjadi 

faktor positif dalam meningkatkan 

adopsi. 

Bagaimana dengan pengaruh norma 

sosial dalam langkah-langkah 

pemasaran BRI? 

Kami juga mengakui pentingnya 

pengaruh norma sosial dalam adopsi 

teknologi. Oleh karena itu, kami 

menggunakan pengaruh sosial positif 

dari pengguna yang telah berhasil 

dengan BRI Mobile. Kami 

membagikan cerita sukses nasabah 

yang mengalami manfaat nyata dari 
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penggunaan aplikasi kami. Ini 

membantu dalam membangun 

kepercayaan dan memotivasi pengguna 

potensial untuk mencoba BRI Mobile. 

Terakhir, bagaimana bapak dan tim 

melakukan evaluasi efektivitas 

program pemasaran ini? 

Evaluasi adalah langkah penting dalam 

strategi kami. Kami mengumpulkan 

data tentang adopsi, konversi pengguna 

baru, dan umpan balik dari pengguna 

aktif. Kami juga melakukan survei 

rutin untuk mengukur persepsi 

pengguna tentang kemudahan 

penggunaan dan manfaat aplikasi. 

Semua data ini membantu kami melihat 

sejauh mana kami mencapai tujuan 

kami. Jika ada area yang perlu 

perbaikan, kami melakukan 

penyesuaian dan terus meningkatkan 

kampanye pemasaran kami. 
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LAMPIRAN 1.2 

Dokumentasi Kegiatan dan Dokumentasi Perusahaan 

(Wawancara dengan karyawan Bank BRI) 

 

(Event BRI X Jukiverse) 
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(Monthly Meeting yang membahas kemajuan pemasaran BRIMO) 
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(Press Conference dan Launching BRI Liga 1) 

 

(Focus Group Discussion dengan Manager Marketing BRIMO) 
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(BRI x Roccaspace di GBK) 
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(Suasana kerja di kantor BRI) 



96 
 

 
 

 

(Press Conference Mudik Asik Bareng BRIMO x KAI)  
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LAMPIRAN 1.3 

Surat Keterangan Magang dari Perguruan Tinggi 
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Lampiran 1.4 

Surat Penerimaan Mahasiswa Magang 
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Lampiran 1.5 

Lembar Penilaian Magang 
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Lampiran 1.6 

Daftar Hadir Magang 
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Lampiran 1.7 

Laporan Bulanan Pelaksanaan Magang 
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