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RIi{GKASAI{

WSTINA RISMAALI EATABARAT, TERANAN PRO}IOSI I}AI.A}I UPAYA

MENDORONG MINAT PENABUNG PADA PT. BANK MANDIRI CABANG

MEDAN ZAINUL ARIFIN, (Dibawah bimbingna Drs. H.A. AZIS HASAN, MM

sebagai pembimbing I dan H. SYAHRTANDY, SE, MSi sebagai pembimbing II).

Promosi merupakaa alat komurikasi ya$g diguaakan produsen untuk

mempengaruhi masyarakat dan sekaligus untuk meningkatkan penjualan dan

berusaha msmpengaruhi keputusan konsumen dalam memberi bamng ataupun jasa

yang ditawarkan. Oleh karena itu promosi harus mampu msnarik perhatian pasar

saffitar. Sukses alautidaktyapenjualaa yang dilakukan salah satu faktor

peyebab adalahtingginya teknik promosi yang digunakan.

Suatu kegiatan promosi jika dilakukan dengan baik dapat mempengaruhi

konsumen dan bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya, promosi dapat

membawa keuntungan baik bagi produsen maupun konsumen Keuntungan bagi

konsurnen adalah dapat mengatur pengeluarannya lebih baik, misalnya konsumen

yaag mernbaca iklan, ia dayat membeli baraag yang lebih murah. Keuntungan bagi

produsen adalah promosi dapat menghindarkan persaingan berdasarkan harga, karena

konsumen membeli barang tertarik akan mereknya.

Suatu usaha promosi dilakukan secara tepat dan teratur dan berkelanjutan,

sehingga menghasilkan hal - hal yaag positif seperti yang diharapkan, harus dapat

menarik dan mempengaruhi minat pembelian konsumen terhadap produk yang

dipromosikan dengan keyakiaan tinggl. Pentingnya promosi bagi dunia usaha

sangatlah menentukan kontinuitas terhadap produk yang ditawarkan, sehingga dapat

membaca daur hidup (The Product Life Cycle) dapat diketahui, sehingga perusahaan

dapat mempersiapkan diri untuk menghasilkan ide terhadap produk baru sehingga

proses pengenalan (Phase Introduce) teatu memerlukan keg1atan promosi yang

agresif sehingga dapat menentukan kelangsungan hidup perusahaan.
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Dalam hal untuk mencapai tujuan da,'i sasaf,an pemasaran dalam

menggunakan prornosi dengm maksud rnendorong dan meyakinkan konsumen

rnelakukan pembelian atas barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan melalui

proses komunikasi (promosi) sehingga konsurnea lebih yakin dan tertaik untuk

melaksanakan pembelian produk perusahaan.

Dalam tentang prornosi, PT. BANK MANDIRJ CABANG

MEDAN ZAINUL ARIFIN dalam upaya merangsang penabung maka bank

memberikaa hadiah, baik langsung maupun tidak langsung berupa kalender, buku

haian, pulpen, gantungan kunci dan lain - lain di samping undian berhadiah dalam

jangka waktu tertentu berupa barang maupun uang tunai kepada penabung. Hadiah

merupakan daya tarik tersendiri bagi nasabah dengan harapan - harapan tertentu

disampiag tentunya nasabah mengharapkan dan menabutuhkan playanaoyang cepat

dan profesional, penyediaan ruang tunggu nasabah, kenyamanan menunggu dengan

disediakan siaran TV, dan lain - lain.

Adapun strategi promosi yang dijalankan oleh PT. BANK MANDIRI

CABANG MEDAN ZAINUL ARIFIN dengan ioi meliputi Combinasi Promotional

seperti menggunakan :

r Iklan (Advertising)

e Personal Selling.

r lkut rneqiadi sponsor dalam Olah Raga.

Serta segala variable yang mempengaruhi penempatan " Promotional Mix " akan

diguaakaa dalam usaha mempengaruhi dan membujuk nasabah tr;rhadlap produk jasa

yang ditawarkan. Berkaitan dengan faktor - faktor tadi, PT. BANK MANDIRI

CABANG MEDAN ZAINUL ARIFIN meaggabungkaa 4 (empat) vanable dan

faktor - faktor pilihan, yaitu :

1. Pemasaran (The Marketer)

2. TargetPasar (The Market Target)

3. Produk Jasa {The Product Services)

4. Situasi (The Situation)
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BAB I

PENDAIIULUAN

A. dlasan Pemilihan Judul

Dalam mengukur keberhasilan promosi penjualan disuatu perusahaan, perlu

dilakukan perbandingan hasil penjualan sebelum dan sesudah dilaksanakan promosi.

Promosi yang sering dilakukan oleh perusahaan dalam usaha meningkatkan persentase

penjualan adatah promosi penjualan dan personal selling atau penjualan dengan

menggunakan tenaga manusia. Tujuan promosi antara lain untuk meningkatkan kesetian

loyalitas pelanggan untuk selalu memilih produk perusahaan itu.

Pelaksanaan promosi perusahaan tergantung kepada kemampuan perusahaan

dalam menyusun strategi promosi yang hendak dijalankan oleh perusahaan. Perusahaan

harus dapat mempelajari dan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga

kegiatan promosi dapat lebih terarah dan efisien.

Tabungan Mandiri pada PT Bank Mandiri Cabang Medan ZaimlJ. Arifin

mengalami flukluasi secara musiman, karena permintaan nasabah terhadap Tabungan

Mandiri mengalami fluktuasi sepanjang tahun. Permintaan akan Tabungan Mandiri sering

mengalami peilrnrnan secara drastis dan mengakibatkan perputaran dana mengalami

penunrnan yang cukup tajam. Hal inilah merupakan salah satu masalah yang sering

dihadapi oleh PT Bank Mandiri Cabang Medan Zainul Arifin. 
.

Dalam kaitannya tentang promosi, PT Bank Mandiri Cabang Medan Zainul Arifin

dalam upaya merangsang penabung, maka bank memberikan hadiah baik langpung
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maup-glt tidak langsung berupa kalender, buku harian, pulpen, gantungan kunci dan lain-

lain disamping undian berhadiah dalam jangka waktu tertentu berupa barang maupun

uang tunai kepada penabung.

Hadiah merupakan gaya tarik tersendiri bagi nasabah dengan harapan-harapan

tertentu disamping tentunya nasabah mengharapkan dan membutuhkan pelayanan yang

cepui dan profesional, penyediaan ruang tunggu nasabah, kenyamanan menunggu dengan

disediakan siaran TV dan lain-lain.

Sejalan dengan perubahan dunia perbankan maka pemerintah akan tetap

mengambil langkahJangkah penyehatan dibidang perbankan dan bagi bank yang tidak

memenuhi persyaratan sehat, maka bank tersebut akan dimasukkan ke BPPN dan

manajemen operasinya akan diatur oleh BPPN tersebut, seperti yang kita al4mi pada

tahun-tahun lalu dengan meliquidasi beberapa bank yang tidak sehat. Hal inilah yang

merupakan tantangan berat bagi PT Bank Mandiri Cabang Medan Zaimi Arifin baik

sekarang maupun dimasa yang akan datang.

Sehubung dengan hal tersebut diatas, perlu adanya suatu terobosan yang dapat

memberikan informasi akurat kepada masyarakat luas tempat-tempat dimana mereka

dapat mencari tempat menabung yang bermutu, salah satunya adalah PT Bank Mandiri

Cabang Medan Zainul Anfin merupakan tempat yang tepat. Disamping itu PT Bank

Mandiri Cabang Medan Zainul Arifin perlu juga mengembangkan 'suatu program

komunikasi yang ditujukan kepada konsumen, yang dapa! dilaksanakan dengan

mengadakan serangkaian promosi, agar konsumen dapat mengetahui serta tertarik dan

berminat untuk menabung di PT Bank Mandiri Cabang Medan Zainul Arifin.
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