STRATEGI PEMASARAN JASA PERBANKAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAA NASABAH PADA
PT. BANK RAKYAT INDONESIA (Persero) Thk
KANTOR CABANG BiINJAl

SKRIPSI

-
!

Diajulen untuk Melengkapi Tugas-tugas (R
Memenuhi Syarat Mencapay Gelar Sarjana E i

Oleh : e

ERNAWATI
NDM : 06 832 0196

JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS MEDAN AREA
MEDAN
2010

UNIVERSITASMEDAN AREA



Judul Sksipsi : STRATEG]I PEMASARAN JASA PERBANKAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA PT. BRI
(Persero) CABANG BINJAI

Nama Mahasiswa : ERNAWATI

No. Stambuk : 068320196
Jurusan : Maoajemen
Meanyetujui :

Komisi Pembimbing

Pembimbiog [ Pembicabing 11

(Drs. Muslim Wijaya, MSi) (Drs. H. Syahriandy, MSi)

ndy, SE. MSi)  (Prof. Dr. H. Sya'ad Afifuddin SE, MEc)

Tanggal t
UNIVERSITASMEDAN AREA



RINGKASAN

ERNAWATI, STRATEGI PEMASARAN JASA PERBANKAN DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA PT.BANK BRI CABRANG
BINJAI ( Di bawah bimbirgan Bapak Drs. Muslim Wijaya, Msi, selaku
pembimbing I, dan Bapak Drs. H. Svahriandy, Msi. selaku pembimbing (1)

Bank adalati lembaga kcuangan yang merupakan suatu wadah pertukaran uang.
Dalam kegiatan bank beirperan sebagai mobilisator dana pembangunan untuk
menggerakkan kegiatan ekonomi. Dalam perkembangan jasa perbankan di Indonesia
telah mengalami kemajuan yang cukup pesat sejak diperkenalkannya teknologi baru dan

adanya deregulasi di bidang perbankan.

PT. Bank Rakyal Indonesia ( Persero ) TBK. Bi samping mencari laba, baik ini
juga melayani kebutuhan masyarakat akan jasa perbankan. dimana orientasinya
mendukung dan mensukseskan pembangunan nasional untuk mendapatkan taba yang
diharapkan dalam aktifitas operasionalnya dimana bank ini tidak terlepas dari

penggunaan dan penerapan strategi pemasaran.

Dari penelitian pendahuluan yang dilakukan maka dapat dirumuskan masalah
sebagai berikut : ** Sejumlah strategi pemasaran yang diterapkan dalam mempertahankan
serta meningkatkan jumtah nasabah yang telah ada selama ini sehingga bank mampu

mempertahankan kelangsungan hidupnya “.

Bank BRI Cabang Binjai sebagai lembaga keuangan yang melayani masyarakat
menawarkan jasa - jasa perbankan yaitu tabungan, giro, simpanan begjangka, sertifikat
deposito. Sedangkan strstegi pemesan yang diterapkan ditinjau dari segi bauran
pemasaran terdiri dari : strategi produk, strategi harga, strategi saluran distribusi dan

promosi.

UNIVERSITASMEDAN AREA!



Adapun kesimpulan penulis Jari penelitian ini antaca lain adalah :

|a

bl

b

Bank BRI sebagai - ®ne Top Scrvice = selalu memperhatikan pclayansn yang
diberikannya. Untuk itu Bank BRI memberikan pendidikan dan pelatihan kepada
setiap karyawannya schingga mereka dapat memberikan pelayanan yang tcbaik
dan tercepat bagi para nasabah.

Didalam meningkatkan pelayanannya. Bank BRI memiliki berbagai sarana yang
menur;jang kegiatan usahanya seperti : komputer. faximile. telephone, dan lain
lain.

Persaingan saat 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 merebut pasar yaitu dengan memberikan

petayanan yang tercepat dan terbaik.

Saran yang dapat penulis berikan adalah :

1

BDisarankan pada PT. Bank Rakyat Indonesia agar lebih memperhatikan
kemampuan dan keterampilan karyawannya di kantor cabang sehinggakaryawan
yang ada di kantor cabang dapat meningkatkan profesionalismenya dalam bidang
perbankan sehingga mereka akan mampu mengantisipasi dalam menghadapi
setiap petubahan yang ada dengan cepat dan tepat.

Palam masalah promosi hendaknya lebih ditingkatkan tagi untuk setiap
produknya karena selama ini PT. Bank Rakyat Indonesia hanya melakukan
promosi untuk beberapa produk saja sepeiti 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.
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KATA PENGANTAR
Assalamualaikum Wr. Wb

Svukur Alhamduliltah penulis panjatkan kehadirat Aflah SWT atas segala rahmat.
nikmat dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyclesaikan skripsi ini yang
merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Ekenomi pada Fakultas
Ekonomi Universitas Medan Area. Dengan judul skripsi “STRATEGI PEMASARAN
JASA DALAM MENINGKATKAN JUMLAI NASABAEI PADA PY. BRI (
Persero ) CABANG BINJAI".

Semaksimal mungkin penulis berupaya untuk mendapatken hasil yang terbaik.
dan nantinya dapat dimanfaatkan oleh berbagai pihak yang memerlukan. namun penulis
sepenuhnya sadar bahwa skripsi ini masih jauh dari sempurma, baik dalam tata bahasa
maupun ruang lingkup pembahasannya. ®leh karena itu dengan segala kerendahan hat:
dan tangan terbuka konstruktif demi kesempurmaan skripsi ini.

Untuk menyelesaikan skripsi ini penulis banyak menerima bantuan, maka dalam
kesempatan ini penulis menyampaikan terima kasih vang sebesar-besamya kepada :

I. Bapak Prof. Dr. H, Syaad Afifuddin, selaku ®ekan Fakuitas Ekonomi Universitas

Medan Area dan juga merangkap sebagai ketua sidang.

2. Bapak lhsan Effendi SE, Msi. selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas

Ekonomi Universitas Medan Area.

3. Drs. Muslim Wijaya, Msi, Selaku pembimbing i, yang telah banyak meluangkan
waktunya untuk memberikan bimbingas: demi selesainya skripsi ini.
4. Drs. ll. Syahriandy, Msi, selaku pembimbing II. yang telah membantu penulis

dalam penyempuimaan dan penyelcsaian skripsi ini.
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10.

Ibu Dra. Yenny Rio Rita Siregar , salaku sekretaris sidang.

Bapak / Ibu Nosen dan Stal Administrasi pada Fakultas Ekonomi tlniversitas
Medan Area yang telah banyak memberikan ilmunya kepada penulis.

Bapak Supriadi selaku Pimpinan 1. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Cabang
Binjai.

Seluruh staf dan Karyawan / Karyawati P'I. BANK RAKYAT INDONESIA
(Persero} Cabang Binjai yang telah meluangkan waktunya untuk memberikan
data dan informasi kepada penulis dalam penyusunan skripst ini.

Penghermatan dan penghargaan yang tulus penulis berikan kepada Bapak dan Ibu
serta Abang dan juga Adik yang telah memberikan doa dasn bantuan serta
dukungan yang tidak temilai dari memasuki bangku perkuliahan hingga
menyelesaikan skripsi ini.

Yang terkhusus Suami tersayang yang telah memberikan semangat dan dorongan

sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

1. Teman-teman di Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area yang telah

memberikan bantuan dalam penyelesaian perkuliahan dan penyusunan skripsi ini.

Akhir kata, semoga Allah SWT senantiasa melimpahkan rahmat dan karunia-Nya

kepada kita semua. Amin Ya Robbal Alamin.

Medan, Maret 2010
Penulis
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BABI

PENDAHULUAN

A. latar Belakang Masalah

Bank adalah lembaga keuangan yang merupakan suatu tempat untuk
melakukan berbagai transaksi yang berhubungan dengun keuangan seperti tempat
mengamankan uang, mclakukan investasi. pengifiman uang, melakukan
pembayaran atau melakukan penagihan.

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

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

Perusahasn terus dituntut untuk dapat menyusun dan melancarkan sirategi
yang paling menguntungkan dalam upaya menuju dan mencapai sasaran yang
telah ditctapkan olch perusahaan. Perusahaan harus dapat menerapkan strategi
gemasaran yang disusun yang dijadikan sebagai alat untuk dapat mempenahankan
kontinuitas atau kelangsungan hidup perusahasm (Survival) sehingga mendapatkan
laba (Profit) bagi perusahaan. Dengan demikian perusahaan akan mampu untuk

mencapat pertumbuhan yang baik (Growth). Penyusunap stategi pemasamn
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tersebut tidak hanya terbatas pada perusabaan yang menghasilkan atau
avanasarkan barang saj? 1etapi juga tennasuk juga jasa antara lan jasa perdankan.

PT. Bank Rakyat Indonesia (erscra) Thk merupakan lemhaga keuangan
perbankan milik Negara, disamping mencari laba. bank ini juga melayani
kebutubhan masyatakat akan jasa pertankan, dimana orientasinya adalab
menclukung dan mensukseskan pcmhbangunan nasional untuk mendapatkan laba
yang diharapkan dalam aktivilas opcrasionalnya dimana bank ini tidak terlepas
dani penggunaan dan penerapan strategi pemasaran.

Bertitik tolak dari uraian diatas, penulis ingin mengetabui bagaimana
sebenamya strategi bank sebagai lembapa keuangan dalamm memasarkan jasa
perbankan untuk meningkatkan jumlah nasabah dengan melakukan penelitian
secara fangsung terhadap dunia perbankan dan menuangkannya ke dalam tulisan
yang berbentuk skripsi dengan judul : * Strategi Pemasaran Jasa Perbankan
Dalam Meningkatkan Jumiah Nasabah Pada PT. Bank Rakyat Indonesia

{Persero) Tbk. Kantor Cabang Binjai ".

B. Rumusan Masalah

Dan hasil penelitian pendahuluan yang penulis lakukan pada PT. Bank
Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. Kantor Cabang Binjai penulis merumuskan
masaiah sebapai berikut:

“Sejauh mana strategi pemasaran yang diterapkan dalam mempenahankan
serta meningkatkan jumiah nasabah yang telah ada selama ini sehingga bank

raampu mempectahankan kelangsungan hidupnya”,
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