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RINGKASAN

ASMARA HADI, STRATEGI PEMASARAN JASA PERBANKAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA PT. BANK KESAWAN
CABANG DIPONEGORO MEDAN, (Di bawah bimbingan Hj. RATNA
BALQIS NASUTION, SE, MBA,, selaku Pembimbing |, dan Drs. H.

SYAHRIANDY, MSi., selaku Pembimbing II).

Bank adalah Lembaga Keuangan yang merupakan suatu wadah
pertukaran uang. Dalam kegiatannya Bank berperan sebagai mobilisator dana
pembangunan untuk menggerakkan kegiatan ekonomi. Jadi sistem
perekonomian sangatlah mempengaruhi kegiatan perbankan. Dalam
perkembangannya jasa perbankan di Indonesia telah mengalami kemajuan
yang cukup pesat sejak diperkenalkannya teknologi baru dan adanya
deregulasi di bidang perbankan.

Kemampuan perusahaan untuk tetap berdiri dan bertahan dalam
situasi perekonomian yang sedang dilanda krisis saat ini, perusahaan
harus dapat menerapkan strategi pemasaran yang disusun yang dijadikan
sebagai alat untuk dapat mempertahankan kontinuitas atau kelangsungan
hidup perusahaan (Survival) sehingga mendapatkan laba (Profit) bagi
perusahaan. Dengan demikian perusahaan akan mampu untuk mencapai

pertumbuhan yang baik (Growth).



Bank Kesawan sebagai salah satu bank swasta yang ada di kota
Medan, di samping mencari laba, bank ini juga melayani kebutuhan
masyarakat akan jasa perbankan, di mana orientasinya adalah mendukung
dan mensukseskan pembangunan nasional untuk mendapatkan laba yang
dih’arapkan dalam aktivitas operasionalnya dimana bank ini tidak terlepas dari
penggunaan dan penerapan strategi pemasaran.

Dari penelitian pendahuluan yang dilakukan maka dapat dirumuskan
masalah sebagai berikut : “Sejauhmana strategi pemasaran yang diterapkan
dalam mempertahankan serta meningkatkan jumlah nasabah yang teléh ada
selama ini sehingga bank mampu mempertahankan kelangsungan hidupnya”.

Dalam melakukan penelitian penulis menggunakan dua macam
penelitian yaitu penelitian Kepustakaan (Library research) dan penelitian
Lapangan (Field research), sedangkan teknik pengumpulan data meliputi :
pengamatan (observasi), wawancara (interview), daftar pertanyaan
(questionnery) yang berhubungan dengan objek penelitian. Sebagai bahan
untuk dianalisis dalam masalah yang diteliti ini adalah metode analisis
deskriptif dan metode analisis deduktif.

Bank Kesawan Cabang Diponegoro Medan sebagai lembaga
keuangan yang melayani masyarakat menawarkan jasa-jasa perbankan yaitu :
tabungan, giro, simpanan berjangka, sertifikat deposito. Sedangkan strategi
pemasaran yang diterapkan ditinjau dari segi bauran pemasaran terdiri dari :
strategi produk, strategi harga, strategi saluran distribusi dan promosi.



Adapun kesimpulan penulis dari penelitian ini antara lain adalah :

1. Bank Kesawan sebagai “ONE TOP SERVICE” selalu memperhatikan
pelayanan yang diberikannya. Untuk itu Bank Kesawan memberikan
pendidikan dan pelatihan kepada setiap karyawannya sehingga mereka
dapat memberikan pelayanan yang terbaik dan tercepat bagi para nasabah.
Hal ini juga dibuktikan dengan adanya pencanangan Sumber Daya Manusia
2001 bagi setiap karyawannya. Namun untuk kantor cabang pembantu hal
ini dirasakan sangat kurang. Karena penempatan karyawan langsung dari
kantor pusat sehingga tidak ada wewenang bagi kantor cabang pembantu
untuk menentukan sendiri karyawannya.

2. Didalam meningkatkan pelayanannya, Bank Kesawan memiliki berbagai
sarana yang menunjang kegiatan usahanya seperti : komputer, faximile,
telephone, dan lain-lain. Tetapi untuk kantor cabang pembantu Diponegoro
Medan dan cabang pembantu lainnya sarana ATM belum dimiliki sehingga
para nasabah sulit untuk mengtunaikan uangnya dengan segera, disamping
itu Bank Kesawan belum on line.

3. Persaingan saat ini bukanlah diantara apa yang dihasilkan perusahaan,
tetapi persaingan diantara apa yang mereka tambahkan pada produknya
seperti service (pelayanan). Dalam hal ini telah dilakukan PT. Kesawan
Cabang Diponegoro Medan dalam usahanya untuk merebut pasar yaitu
dengan memberikan pelayanan yang tercepat dan terbaik.



Saran yang dapat penulis berikan adalah :

1. Disarankan pada PT. Bank Kesawan agar lebih memperhatikan
kemampuan dan keterampilan karyawannya di kantor cabang sehingga
karyawan yang ada di kantor cabang dapat meningkatkan
profesioalismenya dalam bidang perbankan sehingga mereka akan mampu
mengantisipasi dan menghadapi setiap perubahan yang ada dengan cepat
dan tepat.

2. Dalam masalah promosi hendaknya lebih ditingkatkan lagi untuk setiap
produknya karena selama ini Bank Kesawan Cabang Diponegoro Medan
hanya melakukan promosi untuk beberapa produk saja seperti tabungan
dan deposito. Hal ini sangat penting karena tanpa adanya usaha promosi
suatu produk perusahaan akan sulit untuk dikenal oleh masyarakat luas.
Promosi yang dilakukan hendaknya pada setiap produk dan bukan hanya
produk tabungan dan deposito saja seperti yang selama ini dilakukan oleh
Bank Kesawan Cabang Diponegoro Medan.

3. Untuk lebih meningkatkan pelayanannya, Bank Kesawan Cabang
Diponegoro Medan hendaknya menggunakan sarana ATM (Automatic Teller

Machine) sehingga nasabah dapat setiap saat dilayani.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Bank adalah Lembaga Keuangan yang merupakan suatu wadah
pertukaran uang, baik dalam bentuk Rupiah maupun Asing. Dalam
kegiatannya Bank berperan sebagai mobilisator dana pembangunan untuk
menggerakkan kegiatan ekonomi. Jadi sistem perekonomian sangatlah
mempengaruhi kegiatan perbankan.

Dalam perkembangannya jasa perbankan di Indonesia telah
mengalami kemajuan yang cukup pesat sejak diperkenalkannya teknologi
baru dan adanya deregulasi di bidang perbankan.

Pesaing-pesaing baru telah memasuki pasar dengan berbagai
tawaran pelayanan yang beraneka ragam dan memiliki daya tarik yang khas.
Kegiatan persaingan yang sedemikian kuat itu telah menyadarkan pihak
perbankan terhadap pentingnya usaha-usaha pengembangan berbagai
strategi dan pengelolaan yang sukses dalam mengamankan masa depan
mereka.

Kemampuan perusahaan untuk tetap berdiri dan bertahan dalam
situasi perekonomian yang sedang dilanda krisis saat ini, terus
dituntut untuk dapat menyusun dan melancarkan strategi yang paling
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2
menguntungkan dalam upaya menuju dan mencapai sasaran yang telah
ditetapkan oleh perusahaan. Perusahaan harus dapat menerapkan strategi
pemasaran vang disusun vang diadikan sebagai alat untuk dapat
mempertahankan kontinuitas atau kelangsungan hidup perusahaan
(Survival) sehingga mendapatkan laba (Profit) bagi perusahaan. Dengan
demikian perusahaan akan mampu untuk mencapai pertumbuhan yang baik
(Growth).

Penyusunan strategi pemasaran tersebut tidak hanya terbatas pada
perusahaan yang menghasilkan atau memasarkan barang saja tetapi juga
termasuk jasa antara lain jasa perbankan.

Bank Kesawan sebagai salah satu bank swasta yang ada di kota
Medan, di samping mencari laba, bank ini juga melayani kebutuhan
masyarakat akan jasa perbankan, di mana orientasinya adalah mendukung
dan mensukseskan pembangunan nasional untuk mendapatkan laba yang
diharapkan dalam aktivitas operasionalnya dimana bank ini tidak terlepas
dari penggunaan dan penerapan strategi pemasaran.

Bertitiktolak dari uraian di atas, penulis ingin mengetahui bagaimana
sebenarnya strategi bank sebagai lembaga keuangan dalam memasarkan
jasa perbankan untuk meningkatkan jumlah nasabah dengan melakukan
penelitian secara langsung terhadap dunia perbankan dan

menuangkannya kedalam tulisan yang berbentuk skripsi dengan judul :
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