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ABSTRAK

(A) Heppy Setiawati (96410021 / 963123340250012 )

(B) © Peranan Kegiatan Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk-
produk Jasa Keuangan Pada PT. Bank Negara Indonesia Thk”

(C) X + 65 Halaman, Tabel, Gambar 2001

(D) Kaca Kunci : Promosi, Volume, Penjualan. Korelasi dan Represi

(E) Alasan dan Tujuan : Mengetahui kegiatan promosi vang dilaksanakan oleh
Bank Negara Indonesia dan sejanh mana peranan premosi terhadap peningkatan
volume penjualan produk-produk jasa keuangan.
Metode Penelitian : Dalam mendapatkan, mengumpulkan, menyusun dan
menganalisa serta menafsirkan kata-kata vang berhubungan dengan masalah yang
dibahas, penulis menggunakan metode penelitian perpustakaan dan penelitian
langsung kepada obyek vaitu pada PT. Bank Nezara Indonesia dan Pusat
Referensi Pasar Modal di Jakarta
Hasil Penelitian :  Analisa korelasi antara biaya promosi dengan pendapatan
Bank BNI diperoleh hasil bahwa terdapat hubungan vang kuat dan positif vaitu
koefisien korelasi atau r = 0,8453 (mendekati +1). Sedangkan analisa regresi
menghasilkan regresi persamaan Y = - 10 596 + 680.6X vang berarti hahwa - a =
- 10. 596; mempunyai arti apabila tidak ada pertambahan pendapatan maka biaya
promosi Bank BNI vang dikeluarkan sebesar Rp. 10.596.000.000.- b = 680.6:
mempunyai arti bahwa setiap biava pertambahan promosi sebesar Rp. 1 000.000 -
. maka akan mengakibatkan pertambahan pendapatan sebesar Ry 680.600 000.-
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perbankan merupakan salah satu  sektor penting daflam
pembangunan. Sektor ini memungkinkan untuk menggali sumber dana
masyarakat, dan menggunakannya untuk membiayai pembangunan
nasional. Dalam rangka menggali sumber dana vang sangat diperiukan
untuk membiayai pembangunan nasional, sektor perbankan diharapkan
dapat menjadi salah satu lembaga yang mampu  berperan untuk
memobilisasi seluruh dana masyarakat.

Deregulasi di bidang perbankan dimulai 1 Juni 1988, dan
selanjutnya Paket 27 Oktober 1988. Dereguiasi Paket 27 Oktober 1988 ini
lebih jauh mengatur kebijakan tentang efisiensi perbankan dan lembaga
keuangan serta pengarahan dana dan mendorong laju pertumbuhan
ekspor non migas. Adanya d‘eregulasi tersebut memberikan hasil antara
lain terjadinya peningkatan jumlah bank umum, bank campuran maupun
bank perkreditan rakyat.

Namun, pada pertengahan tahun 1997 Indonesia mengalami krisis
perekonomian dan salah satu akibatnva adalah dilikuidasinya sejumlah

bank-bank umum. Hal ini mengakibatkan turunnya kepercayaan




masyarakat teradap lembaga perbankan terutama pada bank-bank umum
swasta.

Bank Negara Indonesia merupakan salah satu bank umum milik
pemerintah yang berusaha untuk menghimpun dana pihak ketiga, yang
kemudian disalurkan dalam bentuk kredit. Segmen pasar Bank Negara
Indonesia sangat luas, dimapa telah mencakup sampai ke desa-desa di
seluruh Indonesia.

Meskipun demikian dalam menghadapi persaingan, Bank Negara
Indonesia harus melaksanakan strategi pemasaran produk-produknya
dengan cermat, karena bila tidak hal ini akan membawa pengaruh yang
tidak menguntungkan bagi bank, misainya segmen pasar secara perlahan-
Iahani akan bergeser ke perusahaan saingan.

Promosi adalah salah satu sarana dalam pemasaran untuk
memberikan informasi kepada kensumen tentang kegunaan dan sifat
barang atau jasa serta meyakinkan konsumen sehingga mereka tertarik
untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Kegiatan promosi ini
dima,ksudkan untuk meningkatkan volume penjualan maupun untuk
mempertahankan penjuaian yang sudah dicapai.

Kegiatan promosi ftersebut terdiri dari  kegiatan periklanan,
personnal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Variabel-variabel
promosi ini dapat dikombinasikan untuk saling mendukung dalam suatu

strategi bauran promosi. Jadi, peranan promosi  penting  untuk

e e




memperkenalkan dan memberitanu kehadiran suatu produk kepada calon
konsumen untuk membeli barang yang ditawarkan.

Melalui kegiatan promoéi pada berbagai media diharapkan
masyarakat mendapatkan informasi yang memuaskan mengenai produk-
produk Bank Negara Indonesi:a, sehingga permintaan akan jasa keuangan
ini akan meningkat. Sehubungan dengan hal tersebut, maka penulis
tertarik memilih judul “ Peranan Kegiatan Promosi Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Produk-Produk Jasa Keuangan Pada Bank Negara

indonesia.”

. Perumusan Masalah
Seperti telah kita ketahui bahwa banyak faktor yang mempengaruhi
usaha suatu bank untuk meningkatkan volums penjualan produk-produk
jasa keuangannya, baik dari dalam maupun dari fuar perusahaan. Dalam
penyusunan tugas akhir ini penulis membatasi permasalahan yang diteliti
pada kegiatan promosi sebagai alat untuk meningkatkan volume
penjualan.
Adapun permasalahan yang akan diteliti dapat dirumuskan sebagai
berikut
1. Bagaimanakah kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh Bank Negara

Indonesia?




2. Bagaimanakah peranan kegiatan promosi vang dilaksanakan oleh Bank
Negara Indonesia dalam meningkatkan volume penjualan produk-
produk jasa keuangannya?

!
C. Maksud dan Tujuan Penelitian
Adapun maksud dari penglitian ini adalah -

1. Untuk mengetahui kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh PT. Bank
Negara Irndonesia Tbk.

2. Untuk mengetahui sejauh mana peranan promosi terhadap peningkatan
pendapatan PT. Bank Negara Indonesia Tbk

Sedangkan penelitian ini bertujuan untuk mengungkapkan peranan
kegiatan promosi yang dilaksanakan Bank Negara Indonesia terhadap
perkembangan volume ' penjualannya, dimana = penulis mencoba
mengaplikasikan teori-teori yang pernah penulis pelajari dari mata kuliah
yang pernah digjarkan sehingga jelaslah keterkaitan antara teori dengan

praktek untuk terwujudnya suatu kegiatan ilmizh.

D. Metode Penelitian
1. Sumber Data
a. Data primer, yailu data yang diperoleh langsung dari perusahaan
yang bersangkutan dengan melakukzn studi lapangan ( field

research ),




b. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari luar perusahaan dan
berkaitan dengan landasan teoritis yang dapat dijadikan sumber
pendukung dalam penelitian  yang diperoleh dari peneiitian

kepustakaan ( library research ).

2. Teknik Pengumpulan Data

a. Opservasi, yaitu mengamati secara langsung objek yang diteliti,
dengan mengadakan penyelidikan, melihat gejala-gejala yang dapat
meh‘lungkinkan tercapainya tujuan diatas.

b. Wawancara, yaitu peﬁulis mengadakan wawancara langsung dengan
pihak-pihak yang berwenang dan menjadi sumber dari pengumpulan
data dengan tujuan agar data yang diperoleh benar-benar akurat dan
dapat  dipertanggung = jawabkan — kebenarannya, sehingga

. memudahkan bagi penulis dalam menyusun skripsi ini.
¢. Questioner, yaitu membuat daftar pertanyaan yang tujuannya

memudahkan penulis dalam pengumpulan data.

E. Sistimatika Penulisan
Untuk memberikan gambaran secara singkat tentang tugas akhir ini,
penulis membagi dalam 5 (lima) bab dan tiap-tiap bab terdiri dari sub-sub

bab. Lebih lengkapnya adalah sebagai berikut
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PENDAHULUAN
Bab ini berisikan tatar belakang masalah, perumusan masalah,
maksud dan tujuan penelitian, metode penelitian dan sistimatika

pen.tlisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini berisikan teori-teori yang berhubungan dengan
perrmasalahan  yang dibahas vyaiwu teori-teori mengenail
pengertian promosi dan promotion mix, serta pentingnya
promosi bagi bank. Dalam bab int dikemukakan pula teori
hubungan promosi dengan penjualan, serta akan diuraikan

macam —macam promosi.

TINJAUAN UMUM BANK NEGARA INDONESIA
Ban ini berisikan tentang riwayat singkat perusahaan dan

kegiatan usaha serta strukiur organisasi perusahaan.

ANALISIS DAN I;’EMBAHASAN

Bab ini mengem&kakan tentang produk-produk jasa keuangan
yang ada pada Bank Negara Indonasia, Kegiatan promosi yang
dilakukan Bank Negara Indonesia dalam penjualan produk-

produknya. Dalam bab ini  dikemukakan pula analisis biaya




BAB V

promosi terhadap volume penjualan serta peranan kegiatan

promosi dalam meningkatkan volume penjualan.

PENUTUP

Bab ini merupakan akhir dari keseluruhan penulisan yang
berisikan kesimpulan dari bab-bab sebelumnya dan penulis juga
mengemukakan beberapa saran sebagai masukan bagi Bank
Negara Indonesia  untuk perbaikan-perbaikan  dimasa

mendatang.




