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RINGKASAN 

ERNAWATI, STRATEGI PEMASARAN JASA I'ERBANKAN 

MENlNGKATKAN JUMLAH NASABAH PAI>A I'T.BANK BRI 

OALAM 

CARANG 

BINJAI ( Oi bawuh bimbingan Bapak Ors. Muslim Wijaya, Msi, sclaku 

pembimbing I, dan Bapak Ors. H. Syahriandy, Msi, sclaku [.ICmbimbing II) 

Bank adalah lcmbaga kcuangan yang merupakan suatu wadah pertukaran uang. 

Dalam kegiatan bank berperan sebagai mobilisator dana pembangunan untuk 

menggerakkan kegiatan ekonomi. Dalam perkembangan jasa perbankan di Indonesia 

telah mengalami kemajuan yang cukup pesat scjak diperkenalkannya teknologi baru dan 

adanya dcregulasi di bidang perbankan. 

PT. Bank Rakyat Indonesia ( Persero ) TBK. Di samping mcncari laba, baik ini 

Juga melayani kebutuhan masyarakat akan jasa perbankan. dimana orientasinya 

mendukung dan mensukseskan pembangunan nasional untuk mendapatkan laba yang 

diharapkan dalam aktifitas operasionalnya dimana bank ini tidak terlepas dari 

penggunaan dan penerapan strategi pemasaran. 
•. 

Dari peneli ti an pendahuluan yang dilakukan maka dapat dirumuskan masalah 

sebagai berikut : " Sejumlah strategi pemasaran yang diterapkan dalam mempertahankan 

serta meningkatkan jumlah nasabah yang telah ada selama ini sehingga bank mampu 

mempertahankan kelangsungan hidupnya ". 

Bank BRI Cabang Binjai sebagai lembaga keuangan yang melayani masyarakai 

menawarkan jasa - jasa perbankan yaitu tabungan, giro. simpanan berjangka, sertifikat 

deposito. Sedangkan strategi pemesan yang di terapkan di tinjau dari segi bauran 

pemasaran terdiri dari : strategi produk, strategi harga. strategi saluran distribusi dan 

promosi. 
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Adapun k.:simpulan pcnulis dari pen�litian ini an tara lain adalah: 

I. Oank BRI sebagai ·· One Top Service ·· sclalu mcmpcrhatikan pdayanun yang 

dibcrikannya. Untuk itu Bank BRI memberikan pendidikan dan pelatihan kepada 

setiap karyawannya schingga mereka dapat memberikan pelayanan yang tcbaik 

dan tercepat bngi para nasabah. 

Didalam meningkatkan pclayanannya. Bank BRI memiliki berbagai sarana yang 
' 

menunjang kegiatan usahanya scpcrti : komputcr. faximile, telephone, dan lain -

lain. 

3. Persaingan saar ini bukanlah diantara apa yang mereka tambahkan pada 

produknya seperti service ( pelayanan ). Dala hal ini telah dilakukan PT. Bank 

Rak)at Indonesia dalam usahanya untuk mercbut pasar yaitu dengan membcrikan 

pelayanan yang rcrccpat dan terbaik. 

Saran yang dapat penulis berikan adalah : 

l .  Disarankan pada PT. Bank Rakyat Indonesia agar lebih mcmperhatikan 

kemampuan dan keterampilan karyawannya di kantor eabang sehinggakaryawan 

yang ada di kamor cabang dapat meningkatkan profesionalismenya dalam bidang 

perbankan sehingga mereka akan mampu mengantisipasi dalam mcnghadapi 

setiap perubahan yang ada dengan cepat dan tepat. 

2. Dalam masalah promosi hendaknya lebih ditingkalkan lagi untuk setiap 

produknya karena selama ini PT. Bank Rakyat Indonesia hanya melakukan 

promosi untuk beberapa produk saja seperti tabungan dan deposito. Hal ini san gat 

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. 
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1\.A rA PEN<iANTAR 

Assalamualaikum Wr. Wb 

'>yukur Alhamdulillah pcnulis panjatkan kehadirat Allah SWT atas segaln rahm:ll. 

nil..mat Jan karuni�-Nya sehingga pcnulis Japat mcnyclcsail..an skripsi ini yang 

merupakan salah satu syara1 untuk memperolch gelar Sarjana Ekonomi pada Fakultas 

f:", nomi Universitas Medan Area. Dengan judul skripsi '·STRA TEGI PEMASARAN 

.JASA DALAM MENINGKATKAN .IUMLAII NASABAII f'A()A PT. BRl ( 

Persero) C-\HANG BINJAI". 

�ksimal mungkin penulis berupaya untuk mendapatkan hasil yang terbaik. 

dan nantinya dapat dimanfaatkan oleh berbagai pihak yang memerlukan. namun pcnulis 

sepenuhnya sadar bahwa skripsi ini masih jauh dari sempurna, baik dalam tata bahasa 

maupun ruang lingkup pembahasannya. Oleh karena itu dcngan segala kerendahan hati 

dan tangan terbuka konstruktif demi kescmpumaan skripsi ini. 

Untuk menyelesaikan skripsi ini penulis banyak menerima bantuan, maka dalam 

kesernpatan ini penulis menyam paikan terima kasih yang sebesar-besamya kepada : 

I. Bapak Prof. Dr. H. Syaad Afifuddin, sclaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas 

Medan Area dan juga merangkap sebagai ketua sidang. 

2. Bapak lhsan Effendi SE, Msi. sclaku Kctua Jurusan Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Medan Area. 

3. Drs. Muslim Wijaya, Msi. Selaku pcmbimbing I. yang telah banyak meluangkan 

waktm1)'8 untuk memberikan bimbingan demi selesainya skripsi ini. 

4. Drs. II. Syahriandy, lvlsi, selaku pembimbing II. yang telah membantu penulis 

dalam penyempllrnaan dan penyclcsaian skripsi ini. 
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5. lbu Dra. Ycnny Rio Rita Sircgar, salaku sekretaris sidang. 

6. Bapak I lbu Oosen dan Staf Administrasi pada Fakultas Ekonomi Universitas 

\tcdan Area yang Lelah banyak memberikan ilmunya kepada penulis. 

7. Bapal-. Supriadi selaku Pimpinan PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Cabang 

Binjai. 

b Scluruh staf dan Karyawan I Karyawati PI'. BANK RAKYAT INDONESIA 

(Persero) Cabang Binjai yang telah mcluangkan waktunya untuk rncmbcrikan 

data dan informasi kepada penulis dalam penyustrnan skripsi ini. 

9 Penghormatan dan penghargaan yang tulus penutis berikan kepada Bapak dan lbu 

<ena Abang dan juga Adik yang telah mernberikan doa dasn bantuan sena 

dukungan yang tidak temilai dari mernasuki bangku perkuliahan hingga 

rnenyelesaikan skripsi ini. 

10. Yang terkhusus Suami tersayang yang telah mernberikan semangat dan dorongan 

sehingga penulis dapat rnenyelesaikan skripsi ini. 

II. Ternan-ternan di Fakultas Ekonorni Universitas Medan Area yang telah 

mcmberikan bantuan dalarn penyelesaian perkuliahan dan penyusunan skripsi ini. 

Akhir kata, sernoga Allah SWT senantiasa rnelirnpahkan rahmat dan karunia-Nya 

kepada kita scmua. Amin Ya Robbal A lam in. 

iv 

Medan, Maret 20 I 0 
Pcnulis 

ERNAWATI 
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A. Lalltr Belakang Ma�alah 

BAD I 

PENOAIIULUAN 

Bani. adalah lcmbaga keuangan yang merupakan suatu tcmpat untuk 

melakukan berbagai transaksi yang berhubungan dcngun keuangan scpcrti tempal 

mengamankan uang. mclakukan in\'estasi. pcngiriman uang. melakukan 

pemba)aran atau melakukan pcnagihan. 

Dalam perkembangannya jasa perbankan dt Indonesia telah mengalami 

kemajuan yang cukup pesat sejak diperkenalkannya teknologi baru dan adanya 

deregulosi dibidang perbankan. 

Pesaing-pesaing baru telah memasuki pasar dengan berbagai tawaran 

pelnyanan yang beraneka ragam don memiliki daya tarik yang khas. Kegiatan 

persaingan yang sedemikian kuot itu telah menyadarkan pihak perbankan terhadap 

pentingnya usaha-usaha pengembangan berbagai strategi dan pengelolaan yang 

sukse:; dalam mengamankan masa depan mercka. 

Pcrusahaan terus dituntut untuk dapat menyusun dan melancarkan strategi 

yang paling menguntungkan dalam upaya menuju dan mencapa1 sasaran yang 

telah ditctapkan olch perusahaan. Perusahaan hnrus dapat menerapkan strategi 

pemasaran yang disusun yang dijadikan sebagai alat untuk dapat mempcrtahankan 

kontinuitas atau kelangsungan hidup pcrusahaan (Sun ivai) sehingga mendapatkan 

laba (Profit) bagi perusahaan. Dengan demikian peru'>l!haan akan mampu untuk 

mencapai pertumbuhan yang baik (Grov."th). Penyusunan strategi pemasaran 
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tersebut tid.'ll.. hanya terbatas pada pcrusahaan vang menghasilkan atau 

memasarkan barang sap leta pi juga tennasul. juga jasa a mara lain jasa pcrbankan. 

PT. Bank Rakyat Indonesia (l'crscro) Thl.. merupakan lernhaga keuangan 

pcrbankan milik Negara, disamping rncneari laba. bank ini juga melayani 

k.:butuhan masyarakat akan jasa pcrbankan, dirnana orientasinya adalah 

mcnclukung dan mcnsukscskan pcmhangunan nasional untuk mcndapalkan laba 

�ang diharapkan dalam aktivitas opcrasionalnya dimana bank ini tidak terlepas 

dari pcnggunaan dan penerapan slratcgi pcmasaran. 

Benitik tolak dari uraian diatas, penulis ingin mengelahui bagaimana 

sebenam)'a strategi bank sebagai lembaga keuangan dalarn memasarkan jasa 

perbankan untuk mc:ningkalkan jumlah nasabah dcngan melakukan pcnelitian 

s«ara langsung terhadap dunia perbanl.an dan menuangkannya ke dalam tulisan 

yang berbentuk skripsi dengan judul : " Stntegi Pemasaran Jasa Perbankan 

Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada I'T. Bank Rakyat Indonesia 

(Puscro) Tbk. Kantor Cabang Binjai ". 

B. Rumusan Masalah 

Dari basil penelitian pendahuluan yang penulis lakukan pada PT. Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Thk. Kantor Cabang Binjai penulis mcrumuskan 

masalah o;cbagai berikut: 

·scJ&uh mana strategi pemasaran yang diterapkan dalam mempertahankan 

!'<!rta mcningkalkan jumla.h nasabah yang telah ada selama ini sehingga bank 

mampu mempertahankan kelangsungan hidupnya". 
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