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RTNGKASAN 

RlYANTO. NPM. 078320151. "STRATEGI PROMOSI UNTUK MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH PADA PT. BANK MANDIRI, Tbk CABANG KAPTEN MUSLIM 

MEDAN". SKRIPSI 2011. 

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan tergantung kcpada kemampuan 

pemsahaan dalam menyusun strategi promosi tersebut. Perusahaan harus dapat 

mempelajari dan mengetnhui keburuhan dan keinginan konsumen sehingga 
kegiatan promosi dapat ter:uah dan efisien. Melalui kebijaksanaan promosi 

yang efek:tif diharapkan mampu meningkatkan volume jumlah nasabah yang 

akhimya akan meningkntkan laba yang berguna bagi pengembangan 

pems-1haan. Sejalan dengan itu. perusahaan akan mampu bersaing untuk 

merebut pasar serta memperluas market share yang akan dikuasai 

Tujuan penelitian ini adalah unmk mengetahui pengaruh strategi promosi 

terhadap peningkatan jumlah nasabah pada PT. Bank Mandiri Cabang Kapten 

Muslim Medan. Jenis pcnelitian ini adalah penclitian asosiatif. Sampel dalam 

penelitian ini adalah I 00/o dari total populasi 264 yaitu 26,4 konsumen. Dengan 

demikian penulis menetapkan sampel menjadi 30 orang nasabah Sedangkan 

teknik pengumpulan data menggunakan data primer berupa 

pengamatanlobsermsi dan menyebarkan angket pads responden yang dijadikan 

sampel penelitian serta data sekunder dengan melak'Ukan studi kepustakaan 

untuk mendapatkan datu-data yang berkaitan dengan masalah pcnelitian. 

Teknik analisis yang dipergunakan adalah analisa rcgresi hnear berganda 

dengan memakai progran1 software SPSS 15.00 for windows . 
Berdasarkan regresi basil berganda didapat 

} = 12.869+0.564X1 + 0.241Xl +0,544X3 -0.273X4• yang artinya Jikn 
varibel bebas (X t X2 X1. x� ) berupa perik.lanan. personal selling, sales 

promotion dan publisitas naik sebesar bemilai satu :;atuan. maka nasabah 

tabungan di PT. Bank Mandiri Cabang Kapten Muslim Medan akan 

meningkat .. 

Kata Kunci: Promosi, Jumlah Nasa bah Tabungan 
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Kata Pengantar 

Syukur alhamdulilah pcnulis panjatkao kepada Allah SWT untuk segala 

berkat rahmat dan karunianya sehingga penulis dapat menyelesaikan skrkipsi 

ini dengan baik. penulisan skripsi yang beljudul "strat�gi promosi untuk 

meningktllkan jumlah nasabah tabungan padil PT. B11nk Mandiri C11b11ng 

Kapten Muslim Mt!dan" dalam rangka memenuhi salah satu syarat untuk 

memperoleh Gelar S I Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas 

Medan Area. penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari 

kesempunaan, terkait dengan adanya keterbatasan kemampuan, pengalaman 

dan pengetahuan pcnulis baik mengenai natcri, telJmik pcnyusunan. maupun 

analisisnya. olch knrena itu, dengan hati terbuka penulis menerima setiap saran 

dan kritik dari pcmbaea �bagai saran yang berharga untuk pen)empurnaan 

pada masa yang akan datang. 

Penulis telah menerima bantuan dari berbagai pihak baik secarn langsung 

maupun tidak langsung, bcrkat bantuan dan dorongan terhadap penulis 

sehingga skripsi ini dapat tcrselesaikan. 

Dalam kesempatan ini penulis mengucapkan terima kasih yang sebesar

besarnya kepada : 

I. Ayahanda Karjo dan lbunda te�inta Rejeb )ang dengan penuh kasih sayang 

telah mengasuh, mendidik membimbing serta doa dan re:;tunya penulis 

berhasil menyelesaikan pendidikan hingga keperguruan tinggi. 
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2. Ad.ikl.:u yang tersayang R.ini Wulandari yang selalu memberikan motivasi 

kepada penulis. 

3. Bapak Prof. DR. H. Ali Ya'kub Matondang, Sag, MA. selaku Rcktor 

Universitas Mcdan A rca. 

4. Bapak Prof. Dr. H Sya'ad Afifudin. SE. MEc selaku dekan fakultas 

ekonomi unhersitas medan area sekaligus sebaga.i dosen pembimbing I 

yang telah banyak memberikan saran dan bimbingan dalam penyelesa.ian 

skripsi ini. 

5. Bapak lhsan Effendi SF., MSi selaku ketua jurusan manajemcn Fakultas 

Ekonomi Universita., Mednn Area dan juga sekaligus sebagai dosen 

pembimbing l l  yang tclah banyak memberikan saran dan bimbingan dalam 
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membantu penulis dalam menyelesaikan perk'11liahan. 
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I 0. Seluruh teman-teman penulis yang tidak dapat disebutkan satu persatu dan 

seluruh Mahasiswa Fakultas Ekonomi Jurusan Manajcmen Universitas 

Medan Area. khususnya angkatan 2007. 
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rahmat dan karunianya kepada kita semua. 
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A. Latar Belakang Masalah 

BAB I 

PENDAHULUAN 

Perkembangan perekonomian semakin maju menyebabkan timbul 

banyak perusahaan yang masing-masing berupaya semaksimal mungkin untuk 

mencapai tujuan )ang telah ditetapkan secara efisien dan efcktif Bank adalah 

badan usaha yang mcnghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan 

dan mcnyalurkannya kcmbali dalam benruk krcdit dalam rangka meningkatkan 

taraf hidup rakyat banyak. Secara umum dana untuk sebuah bank dapat 

bersumber dari tiga bagian, yaitu dari bank itu sendiri, dari masyarakat umum 

dan dari lembaga keuangan dan n on keuangan. 

I.aba merupakan salah satu tujuan yang ingin dicapai oleh setiap 

pen•sahaao agar laba da pat dicapai maka pemsabaan harus mampu mencapai 

jumlah nasabah yang maksimal sebagaimana yang ditargetlan. Untuk 

mencapai ini, salah satu cara yang dapat ditempuh perusahaan adalah dengan 

melakukan promosi. Promosi adalah setiap bentuk dari komunikasi unruk 

memberitahukan tentang produk yang dihasilkan oleh perusahoan, lcrmasuk 

mcnilai dan memilih alat yang terbaik untuk berpromosi. Promosi bertujuan 

agar konsumen dapat mcningkatkan kepercayaan. loyalitas dan kesetiaarmya 

untuk selalu memilih produk perusahaan. 

Promosi )'aDg dilakukan oleh perusahaan tergantung kepada kemampuan 

perusahaan dalam menyusun strategi promosi tersebut. Perusahaan harus dapat 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



2 

mempelajari dan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga 

kegiatan promosi dapat terarah dan efisien. 

Melalui kebijaksanaan promosi yang efektif diharopkan mampu 

meningkatkan volume jumlah nasabah yang ak.hirnya akan meningkatkan laba 

yang berguna bagi pengembangan perusahaan. Sejalan dcngan iru, perusahaan 

akan mampu bersaing untuk merebut pasar sena memperluas market share 

yang akan dik-uasai. 

PT. Bank Mandiri Cabang Kapten Muslim Medan secara khusus 

rujuannya untuk menyediakan pembiayaan dalam pembangunan usaha 

masyarakat, sedan&kan secara umum tujuannya adalah untuk mengembangkan 

pertumbuhan ekonomi dengan mendorong pelaksanaan pembangunan yang 

dilakukan oleh pemerintah dan masyarakat guna menaikkan taraf hidup orang 

ban yale 

Begitu pentingnya peranan promosi bagi perusahaan untuk mewujudkan 

rujuannya. berdasarkan alasan diatas penulis tertarik dan mencoba menyusun 

skripsiyang dibcri judul "Strategi Promosi Untuk Meningkatkan Jumlab 

Nasaba.b Tabllllgan Pada PT. Bank Maodiri Cabang J<apten Muslim 

Medan". 

B. Rumusao Masalab 

Masalah adalah keadaan dimana telah teJjadi ketidaksesuaian antara 

kenyataaan deogan apa yang diharopkan sesuai tujuan. Dalam menjalankan 

aktivitasoya setiap perusahaan selalu menghadapi berbagai masalah, baik itu 
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KUESTIONER PENEUTIAN 

Karalaeristik Responden 

1. Umur : ................. Tahun 

2. Jenis Kelamin : a. Laki-Laki 

b. Perempuan 

3. Alamat : .................. Tahun .......... .. .Bulan 

4. Berapa Lama Jadi Nasabah . . . ...... ...... .... . 

Cara Pengisian Kuestioner · 

lAMPIRAN 1 

I .  Mohon agar memberi tanda Cheklist ( -1 ) pada jawaban yang bapak atau 

ibu anggap paling sesuai. 

2. Mohon agar mengisi bagian yang membutuhkan jawaban yang tcrtulis. 

3. Setiap pertanyaan hanya mcmburuhkan satu jawaban saja. mohon isilah 

dengan jawaban yang bapak' ibu rasa paling tepat. 

-l. Sctelah melakul.;an pengisian. mohon bapak ibu mengembalikan kepada 

yang menyerahkan kucstioner ini. 

5. Mohon kiranya bapak I ibu dapat memberikan jawaban yang sebenar-

benarnya. 

6. Adapun pilihan jawaban tersedia dalam empat pili han. yaitu : 

a Sangat Setuju (SS) 

b. Setuju (S) 

c. Ragu-Ragu (RR) 

d. Tidak Setuju (fS) 

e. Sangat fidak Sctuju (STS) 
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No. INDIKATOR VARWIEL PROMOSI 

A. Pwildanan (X,) 
I. Pihak Bank Mandiri.sering men!rlklankan produknya 

melalui Media I elevisi. 

2. Produk yang di iklankan pihak Bank Mandiri berupa 
produk tabungan dan kartu krcdit 

3. Anda memilih mcnnbung di Bank Mandiri karena 
adanya iklan-iklan yang m.:narik berupa hadiah dan 
undian 

4. DJan-iklan yang ditayangkan membuat anda tcrtarik 
umuk menambah jumlah tabungannya 

B. .,..._.. Sell g (X.) 
I. Karyawan Bank Mandiri mengkomunikasikan produk 

perusahaan deogan baik kcpada anda 

-2. Karyawan Bank Mandiri mcmberikan pelayanan dan 

I 

mcnjaga hubungun yang baik dengun anda 

3. Karyawan Bunk Mandiri memberikan pemahaman 

kepada anda mengenai cara pcngisian formulir. 

4 Kualitas pelayanan yang diberikan karyawan Bank 
Mandiri menambah minat anda untuk menabung di 
Bank Mandiri. 

c. Sales Pro.otkMI (X.) 
I. 

2. 

3. 

4. 

D . 
I. 

., 

' Bank Mandiri sering melakukan pameran penjualan 
terhadap produk tabungannya. 

Pameran yang diselenggaran Pihak Bani. Mandiri 
menarik perhatian anda untuk mcnabung. 

Sales memberikan infonnasi mengenai bagaimana 
menabung di Bank Mandiri dan apa aza 
keuntungannya. 

Sales membujuk anda untuk menanbung deogan cara 

menariik perhatian anda 

........... (X.) 
Pihak Bank Mandiri selalu meogonfumasikan tingkal 
sul.-u bun�a yan� ada. 
Pihak Bank Mandiri, memberikan informasi tcntang 

iumlah tabuun�tan anda. 

8T8 
(1) 

I J � 

T8 RR S SS 
(2) (3) (4) (5) 
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3. ' lnformasi-infonnasi ) ang diberikan berupa. jumlah 
tabungan. suku bunga dan batas pengambilan uang di 
ATM. 

4. Karyawan memberikan infom1asi dengan pelayanan 
yang memuaskan. 

No. 
INDIKATOR VARIABEL ST8 TS RR 
NASAIWI TABUN6AN (1) (2) (3) 

I. Karya'W1111 selalu tangl!llp dan s1ap didalam melayan1 
anda 

2. Karya\\1111 selalu menjnga ketepatan. kelancaran dan 
keandalan pelayanan terhodap nasabab 

3. Produk yang disediakan perusahaan dapat memenuhi 
tingkat kebutuban n�bah dalam bertransaksi. 

.J. Karyawan selalu mcmberikan perhatian dalam 
melayani keluhan nasabah. 

5. Keramah-tamaltan para karyawan membuat para 
nasabah puas. 

6. Keresponsifan pelugns pada saat melayani nasabah 
cukup baik. 

7. Jnformasi-infonnnsi yang dibcrikan pibak Bank 
Mandiri. menarik minot anda untuk menabung. 

Terima kasih atas keljasama Bapak/Ibu. semoga sukses dan lancar dalam segala 
urusan 

s ss 
(4) (5) 

I 
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