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ABSTRAK
Efektifitas Strategi Pemasaran Produk
Tabungan Sikoci Pada PT. Bank Nagari

AGUS SALIM, Cabang Tapus
2015/15134002 : Bank Nagari Cabang Tapus
Pembimbing : Muthia Roza Linda,SE,MM

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauhmana efektifitas
penerapan strategi pemasaran produk tabungan sikoci yang dilakukan oleh PT.
Bank Nagari Cabang Tapus, serta apa cara yang dilakukan oleh Bank Nagari
Cabang Tapus dalam menarik nasabah untuk menabung di tabungan sikoci
tersebut. Penelitian ini menggunakan metode wawancara. Lokasi penelitian ini di
Bank Nagari Cabang Tapus yang beralamat di JI. Nusantara, No.152 Pasar Lama,
Tapus, Kecamatan Padang Gelugur, kabupaten Pasaman, Provinsi Sumatera
Barat. Data penyusunan tugas akhir diperoleh melalukan wawancara secara
langsung pada Bank Nagari Cabang Tapus.

Untuk mencapai tujuan dari penelitian ini maka peneliti menghimpun
informasi dengan cara dari sumber laporan internal perusahaan literatur yang
relepan. dalam menganalisa data penulis menggunakan jenis data kualitatif yaitu
data yang menggambarkan keadaan sesungguhnya, dengan menggunakan analisis
SWOT. Analisis SWOT digunakan untuk perumusan sebuah strategi pemasaran
produk tabungan sikoci, yang meliputi faktor internal perusahaan
kekuatan(Strength) dan kelemahan (Weakness) dalam melakukan pemasaran
produk Sikoci, sedangkan faktor eksternal yang meliputi peluang (Opportunities)
dan ancaman (Treaths) bagi perusahaan, yang dikemukakan oleh Freddy Rangkuti
(2014).

Hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan terdapat strategi SO
dengan mempertahankan dan meningkatkan variasi produk dengan penerapan
teknologi-teknologi baru, WO dengan melakukan sosialisasi di berbgai media, ST
dengan mempertahankan cirri khas produk, WT dengan memberikan tingkatan
suku bunga yang bersaing.

Pada saat ini produk tabungan Sikoci berada pada posisi yang bagus
karena Strength dan Opportunitiesnya bagus dimana strategi pemasarannya
sebaiknya menggunakan Strategi agresif, dengan melakukan promosi dengan
gencar dan besar-besaran, supaya bisa bertahan pada posisi ini.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, SWOT, dan Bank Nagari
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Bank merupakan salah satu lembaga keuangan yang memiliki peranan
penting dalam perekonomian suatu negara, karena jasa-jasanya merupakan sentral
bagi efektifnya perekonomian. Dalam arti yang luas, sebuah bank dapat dianggap
jantung hati dari suatu struktur keuangan yang kompleks. Sebagai intermediary,
bank menghimpun dana masyarakat berupa simpanan dalam bentuk giro, deposito
dan tabungan yang selanjutnya dana tersebut disalurkan kepada masyarakat
berupa pinjaman atau kredit. Selain itu, bank dapat memberikan layanan berupa
jasa-jasa lainnya berupa transfer, letter of credit, bank garansi dan lainnya
sebagaimana kelaziman di dunia perbankan.

Dewasa ini, tuntutan masyarakat terhadap dunia perbankan semakin
meningkat, dimana masyarakat tidak hanya memandang sebuah bank sebagai
sarana untuk menyimpan uang yang lebih aman, lebih dari itu mereka
mengharapkan hasil investasi yang lebih tinggi, sehingga menciptakan suasana
persaingan antar bank dalam penggalangan dana nasabah yang semakin ketat dan
di sisi lain pemerintah membatasi bank dalam memberikan suku bunga produk
simpanan tidak melebihi bunga perjanjian Bank Indonesia.

Bagi sebuah bank, tidaklah cukup hanya dengan memberikan jasa-jasa
keuangan saja, tetapi yang terpenting bagaimana cara untuk meningkatkan mutu
dari pemberian jasa-jasat tersebut. Hal ini dapat dicapai dengan kebijaksanaan dan

praktek-praktek yang berpandangan jauh kedepan.
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Karena begitu banyak jenis Bank mulai dari Bank Swasta sampai ke Bank
Pembangunan Daerah, yang ada di seluruh Indonesia. Salah satu Bank
Pembangunan daerah terdapat di Sumatera Barat yang disebut dengan Bank
Nagari. Bank Nagari ini merupakan satu-satunya Bank milik pemerintah daerah,
yang berguna untuk meningkatkan perekonomian masyarakat khususnya di
Sumatra Barat, yang tersebar diseluruh Kabupaten dan Kota di Sumatra Barat dan
terdapat pula di kota-kota lain seperti Pekan Baru, Bandung dan Jakarta.

Dalam meningkatkan citra PT. Bank Nagari sebagai lembaga keuangan
perbankan, maka salah satu upaya yang dilakukan adalah dengan menawarkan
produk yang dapat memenuhi kebutuhan nasabah bank, sebab dengan produk
yang sesuai dengan manfaat dan dapat memenuhi harapan nasabah bank maka
akan dapat meningkatkan nilai tambah dari produk yang ditawarkan oleh PT.
Bank Nagari. Diantara produk yang ditawarkan oleh Bank Nagari, salah satu
produknya bernama Tabungan Sikoci. Produk Tabungan Sikoci memiliki banyak
manfaat, diantaranya dana awal untuk membuat Tabungan Sikoci ini lebih murah.
Dibandingkan dengan produk tabungan yang ditawarkan oleh Bank lainnya,
setoran awal Tabungan Sikoci ini sudah termasuk didalamnya dana asuransi,
sedangkan kalau ditabungan lain seperti Sikoci syariah untuk mendapatkan dana
asuransi harus ditambah jumlah setoran awalnya.

Tabungan Sikoci yaitu:

Sebagai cabang dari Bank Nagari yang terdapat di Tapus, Bank Nagari

cabang Tapus ini juga memasarkan produk tabungan sikoci. Dalam melakukan

pemasaran Produk Tabungan Sikoci PT. Bank Nagari Cabang Tapus
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menggunakan analisis SWOT, yaitu digunakan untuk perumusan sebuah Strategi
Pemasaran produk tabungan Sikoci, yang meliputi faktor internal perusahaan
kekuatan (Strength) dan kelemahan (Weakness) PT. Bank Nagari Cabang Tapus
dalam melakukan pemasaran produk Sikoci seperti memperbaiki kuwalitas kerja
dari pegawai Bank Nagari Cabang Tapus, sedangkan faktor eksternal yang
meliputi peluang (Opportunities) dan ancaman (Treaths) bagi perusahaan, seperti
munculnya pesaing baru dengan kekuatan manajemen yang lebih baik,
meningkatnya daya tawar pemasok, daya tawar pembeli yang dapat memberikan
tingkat harga produk maupun tingkat suku bunga yang kompetitif, hadirnya
produk substitusi perbankan dan semakin ketatnya kompetisi dengan meluncurkan
produk yang menarik dengan promosi yang gencar dengan tujuan untuk
memenuhi harapan dan keinginan nasabah, potensi pasar dan budaya masyarakat
terhadap produk tersebut.

Tidak hanya dengan produk dan promosi yang gencar Bank Nagari saat ini
juga melakukan promosi ke sekolah-sekolah yang ada untuk menambah nasabah,
Bank Nagari juga menawarkan beberapa keuntungan dan kaeunggulan menabung
di Bank Nagari khususnya tabungan sikoci dan pihak Bank juga menawarkan
bahwa menabung boleh minimal RP 10.00,00 per minggu dan pihak Bank
bersedia datang ke Sekolah tersebut jadi siswa-siswa yang ikut menabung tidak
perlu mengantarkan ke Bank. Sehingga yang menjadi nasabah di Bank Nagari
berasal dari berbagai kalangan yang berbeda dengan tingkat penghasilan yang
beragam. Dari berbagai kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh Bank Nagari

cabang Tapus, melalui analisis SWOT yang mereka terapkan, maka penulis



tertarik untuk meneliti “Efektifitas Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Sikoci Pada PT. Bank Nagari Cabang Tapus.”
1.2. Rumusan Masalah
Dari penjelasan latar belakang penelitian diatas maka rumusan masalahnya
sebagai berikut :
“’Sejauh mana efektifitas strategi pemasaran Produk Tabungan Sikoci yang
diterapkan pada PT. Bank Nagari Cabang Tapus’’.
1.3. Tujuan Penelitian
Tujuan utama yang ingin dicapai dengan dilakukannya penelitian ini adalah
sebagai berikut :
> Untuk mengetahui sejauhmana efektifitas penerapan strategi pemasaran
produk Tabungan Sikoci yang dilakukan oleh PT. Bank Nagari Cabang
Tapus’’.
1.4. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara
teoritis maupun praktis.
1. Manfaat Teoritis
Secara Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk dijadikan
sebagai sumber informasi dalam menjawab permasalahan-permasalhan yang
terjadi dalam strategi pemasaran, khususnya tabbungan sikoci yang
dihasilkan oleh PT. Bank Nagari serta analisis SWOT yang dimiliki bila
dibandingkan dengan perusahaan lain yang sejenis.

2. Manfaat Praktis



Secara praktis penelitian ini dapat bermanfaat:

a. Bagi Peneliti
Untuk menambah wawasan pengetahuan mengenai masalah yang diteliti,
sehingga dapat diperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai kesesuaian
fakta dilapangan dengan teori yang dipelajari di bangku kuliah.

b. Bagi Prusahaan
Untuk memberikan informasi kepada manajemen perusahaan perbankan
untuk menjadikan sebagai bahan pertimbangan dalam menerapkan
strategi pemasaran khususnya analisis SWOT pada PT. Bank Nagari
Cabang Tapus.

c. Bagi Pembaca
Sebagai bahan referensi dan titik tolak bagi para pembaca dan peneliti

lain dalam melakukan penelitian lebih lanjut.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1. Kesimpulan
Berdasarkan uraian dan pembahasan atas masalah yang telah dikemukakan
sebelumnya, maka penulis memberikan kesimpulan sebagai berikut :

1. Adapun strategi pemasaran produk tabungan Sikoci yang diterapkan pada
PT. Bank Nagari Cabang Tapus adalah strategi pemasaran yang mengacu
pada Analisis SWOT, diantaranya: mempunyai kekuatan seperti kekompakan
sesama karyawan, peluang yang bagus karena merupakan satu-satunya Bank
Pembangun Daerah yang ada di Sumatra Barat. kemudian kelemahan yang
dimiliki oleh Bank Nagari adalah karena merupakan satu-satunya bank
pembangunan daerah yang ada di Sumatra Barat maka bank Nagari tidak
disemua daerah mempunyai cabangnya di Indonesia. Ancaman yang dimiliki
oleh bank nagari adalah persaingan yang semakin ketat dengan bank-bak
lainnya baik swasta maupun bank yang BUMN yang semakin meningkat
jumlahnya. Tabungan Sikoci berada pada posisi yang sangat bagus dan
sebaiknya Tabungan Sikoci ini harus mampu mempertahankan posisinya
dengan melakukan promosi yang gencar.

2. Adapun program atau kegiatan yang harus dilakukan oleh pihak manajemen
PT. Bank Nagari Cabang Tapus adalah dengan meningkatkan pelayanan
terhadap nasabah, meningkatkan promosi produk tabungan sikoci PT. Bank
Nagari Cabang Tapus, serta meningkatkan kegiatan-kegiatan yang dapat

menarik minat masyarakat.
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5.2. Saran

Berdasarkan hasil penelitan dan pembahasan maka penulis mengajukan
saran yang kiranya dapat berguna bagi pihak PT. Bank Nagari Cabang Tapus
yaitu :

1. Sebaiknya pihak perusahaan melakukan promosi yang gencar kepada nasabah
supaya meningkatkan jumlah nasabah penabung di PT. Bank Nagari Cabang
Tapus, khusunya menabung di tabungan Sikoci.

2. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di Bank Nagari Cabang Tapus,
diharapkan pihak perusahaan dapat menerapkan strategi pemasaran ke yang
lebih baik lagi, agar Tabungan Sikoci dapat bertahan pada posisi yang bagus
ini dan bisa bersaing dengan produk tabungan dari Bank Konvensional

lainnya.
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