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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian.

Dalam era globalisasi ini dimana peningkatan taraf perekonomian di Indonesia banyak mengalami kendala. Perbankan merupakan salah satu sektor yang penting dan memiliki kemampuan untuk menggerakan roda perekonomian di Indonesia. Sektor perbankan merupakan sektor vital dalam perekonomian suatu negara karena konsep dari perbankan sendiri yaitu menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan kembali ke masyarakat. 


Dunia perbankan di Indonesia dapat dikatakan mengalami kemajuan dan dapat kembali sesuai konsep perbankan seharusnya. Setelah mengalami masa-masa krisis dimana banyak bank-bank yang dilikuidasi, perbankan di Indonesia dapat tumbuh menjadi bank  yang besar karena masyarakat sudah mulai sadar bahwa menyimpan uang itu lebih aman di bank walaupun nantinya bank tersebut akan dilikuidasi dana masyarakat akan dikembalikan karena dijamin oleh pemerintah. 


Tingkat persaingan di dunia perbankan Indonesia tidak bisa dilepaskan dari begitu banyaknya bank-bank di Indonesia baik itu bank nasional maupun bank asing. Persaingan dilakukan untuk meraih sebanyak-banyaknya nasabah untuk menabung di bank yang dimaksud. Berbagai macam strategipun dilakukan untuk meraih para nasabah. Melakukan promosi merupakan salah satu strategi yang dilakukan oleh pemilik bank untuk meraih sebanyak-banyaknya nasabah. Promosi dapat dilakukan dengan memasang iklan (advertising) di media massa, publisitas dan melakukan promosi penjualan. 

Strategi yang sering kita lihat dan banyak dilakukan adalah promosi penjualan dalam bentuk pemberian hadiah atau undian kepada para nasabah dan calon nasabah. bank-bank  menyisihkan dana yang sangat besar mencapai miliaran rupiah untuk promosi penjualan produknya dengan memberikan  kepada nasabahnya dan calon nasabahnya dalam bentuk ratusan mobil, barang elektronik, uang tunai dan barang-barang lainnya. Ada sejumlah bank yang memberikan tiga mobil dalam sehari untuk jangka waktu dua ratus hari atau memberikan uangnya saja atau mentahnya saja kepada para nasabah.


Tidak terkecuali Bank BNI’46 melakukan hal yang sama. Menurut informasi yang didapat oleh penulis dari berbagai iklan yang ditayangkan di TV swasta nasional,  yaitu memberikan Rp. 2.5 miliar setiap bulannya kepada para nasabah dan calon nasabahnya sehingga mendorong nasabahnya untuk menyetorkan dananya sebanyak-banyaknya agar kesempatan menangnya lebih besar. Karena pemberian hadiah bukan saja menarik nasabah yang baru untuk melakukan kegiatan menabung di banknya tetapi juga mungkin dapat meningkatkan loyalitas nasabahnya.


Bank BNI’46 melakukan frekuensi pemberian hadiahnya setiap 6 bulan sekali dalam cakupan nasional dan dalam cakupan regional (jawa barat saja) memberikan hadiahnya setiap 3 bulan sekali.  Hadiah yang ditawarkan dapat berupa barang atau uang tunai yang jumlahnya ditentukan oleh pihak bank. Hadiah diberikan khusus untuk nasabah tabungan bagi nasabah selain nasabah tabungan tidak diperkenankan mengikuti perolehan undian berhadiah dan juga bagi karyawan yang mempunyai rekening di bank BNI’46 tidak diperkenankan mengikuti undian berhadiah. Syarat yang diberikan cukup mudah yaitu nasabah harus mempunyai rekening di bank BNI’46 setiap kelipatan Rp 100.000 nasabah memperoleh satu point. Makin banyak nasabah menabung makin banyak pula kesempatan memenangkan undian berhadiah yang ditawarkan.

Ada fenomena yang menarik sejak bank-bank menawarkan hadiah-hadiah yang bermacam-macam baik itu hadiah langsung jika calon nasabah membuka rekening di bank tersebut atau hadiah yang menggunakan pengundian yang undiannya disaksikan oleh instansi terkait, banyak calon nasabah mengganti rekeningnya ke rekening bank lain yang memberikan hadiah yang paling menarik. Atau menabung sebanyak-banyaknya agar kesempatan menangnya lebih besar.


Atau nasabah yang sudah menabung di bank tersebut enggan berpaling ke bank lain karena mengharapkan mendapatkan hadiah dan selalu memberikan hadiah yang menarik. Mengapa Bank BNI’46 mengeluarkan begitu banyak dananya untuk promosi penjualan dalam bentuk pemberian hadiah kepada nasabahnya. 

Dan penulis juga melihat mengapa nasabah bank BNI’46 begitu banyak dan penulis pun melihat bahwa nasabah bank BNI’46 terus meningkat yang tampak dari banyaknya kerjasama dengan pergurun tinggi-perguruan tinggi di Bandung khusunya.  Apakah pemberian hadiah merupakan penyebab kelompok nasabah loyal terhadap banknya tempat mereka menabung?. Hal tersebut diataslah yang mendorong penulis untuk meneliti tentang keterkaitan pemberian hadiah dan loyalitas nasabah. 


Berdasarkan permasalahan di atas, maka dalam hal ini penulis tertarik untuk merumuskan permasalahan tersebut dengan mengadakan penelitian yang mengambil judul “Pengaruh Pemberian Hadiah Terhadap Loyalitas Nasabah Tabungan di PT. Bank Negara Indonesia (persero) Tbk Cab ITB, Bandung”.

1.2. Identifikasi Masalah.

Berdasarkan latar belakang  penelitian di atas, maka penulis membatasi penelitian sebagai berikut :

1. Bagaimana penilaian nasabah tentang pemberian hadiah oleh Bank BNI’46 Cab ITB. Bandung.

2. Bagaimana  loyalitas nasabah pada Bank BNI’46 Cab ITB, Bandung.

3. Seberapa besar pengaruh pemberian hadiah terhadap loyalitas nasabah di bank BNI’46 Cab ITB, Bandung.

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian.

Maksud dari penelitian ini penulis dapat mendalami dan menerapkan ilmu yang diperoleh selama di dunia pendidikan ke dalam aplikasi dunia kerja yang berhubungan dengan Promosi Penjualan dan  Loyalitas Nasabah serta pengaruh keduanya.

Adapun, tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk :

1. Mengetahui penilaian nasabah mengenai Pemberian hadiah di Bank BNI’46 cab ITB, Bandung.

2. Mengetahui loyalitas nasabah pada Bank BNI’46 cab ITB, Bandung.

3. Mengetahui Pengaruh  pemberian hadiah terhadap Loyalitas nasabah pada bank BNI cab ITB, Bandung.

1.4. Kegunaan Penelitian.

Adapun kegunaan dari penelitian ini antara lain adalah :

1. Kegunaan Operasional.

a. Bagi Perusahaan.

Sebagai bahan pertimbangan bagi Perusahaan dalam rangka melaksanakan Proses pemberian hadiah kepada para nasabah.

       b. Bagi Pihak Terkait.

Penilitian ini diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan  bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut, khusunya ilmu pengetahuan yang berkaitan dengan suatu kebijaksanaan tentang pemberian hadiah.

2. Kegunaan Perkembangan Ilmu.

a. Bagi Penulis.

Untuk menambah wawasan pengetahuan sebagai bekal agar dapat menerapkan kombinasi yang tepat antara keadaan teoritis dengan keadaan yang sebenarnya. Khususnya mengenai pemberian hadiah dan loyalitas nasabah.

b. Bagi Masyarakat.

Penelitian diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi peneliti lain, khususnya yang berminat pada masalah pemberian hadiah dan loyalitas nasabah. Dan dapat dijadikan bahan literature untuk peneliti-peneliti lainnya.    

1.5. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1.  Kerangka Pemikiran.


Menurut Djaslim Saladin, (2003, 171), promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran  perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk dan mengingatkan tentang produk perusahaan. Bauran promosi adalah kombinasi dari penjualan tatap muka, periklanan, promosi penjualan, publisitas dan hubungan masyarakat yang membantu pencapaian tujuan perusahaan.


Menurut Djaslim Saladin, (2003, 195), promosi penjualan terdiri atas alat insentif yang beraneka ragam, kebanyakan untuk jangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian produk tertentu lebih cepat dan/atau lebih kuat oleh konsumen atau pedagang. Menurut  Kotler, (2002, 644), promosi penjualan mempunyai tiga manfaat yang berbeda  yaitu :

1. Komunikasi : Promosi penjualan menarik perhatian dan biasanya memberikan informasi yang dapat mengarahkan konsumen ke produk yang bersangkutan.

2.  Insentif : Promosi Penjualan menggabungkan sejumlah kebebasan, dorongan atau kontribusi yang memberi nilai bagi konsumen.

3. Ajakan : Promosi Penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi pembelian sekarang.
Perusahaan menggunakan alat-alat Promosi Penjualan itu untuk menciptakan tanggapan yang lebih kuat dan lebih cepat. Promosi penjualan dapat digunakan untuk mendapatkan akibat jangka pendek seperti mendramatisir tawaran produk dan mendorong penjualan yang lentur.

Menurut Irawan, Faried, Sudjani, (1996, 163), Promosi Penjualan adalah merupakan insentif jangka pendek untuk meningkatkan penjualan produk atau jasa. Menurut Kotler, Philip dan Gary Armstrong, (1990, 145), promosi penjualan mengandung insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan dari produk atau jasa. Tujuan digunakan promosi penjualan adalah :

1. Menarik para pembeli baru.

2. Memberi hadiah / penghargaan kepada konsumen-konsumen / langganan lama.

3. Meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama.

4. Menghindarkan konsumen lari ke merk lain.

5. Mempopulerkan merek / meningkatkan loyalitas.

6. Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas “Market Share” jangka panjang.
Menurut Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman, (2002, 136), Promosi penjualan adalah kegiatan penjualan yang bersifat jangka pendek dan tidak dilakukan secara beulang serta tidak rutin, yang ditujukan untuk mendorong lebih kuat mempercepat respon pasar yang ditargetkan sebagai alat lainnya dengan menggunakan bentuk yang berbeda.

Menurut  Kotler, (2002, 684), ada beberapa jenis alat promosi penjualan diantaranya adalah sample, kupon, tawaran pengembalian tunai (rabat), paket harga, premi (hadiah), Hadiah (kontes, undian, permainan), hadiah loyalitas langganan, percobaan gratis, garansi produk, promosi gabungan, promosi silang, pajangan dan demonstrasi di tempat pembelian. Premi hadiah adalah barang yang ditawarkan dengan biaya yang relatif rendah atau gratis sebagai insentif bila membeli produk tertentu. Hadiah adalah tawaran kesempatan untuk memenangkan uang tunai, perjalanan atau barang karena membeli sesuatu. Hadiah loyalitas langganan adalah hadiah berupa uang tunai atau bentuk lain yang proporsional dengan loyalitas atau sekelompok pemasok.

Menurut  Kotler yang diterjemahkan oleh A.B Susanto, (2001, 869), Premi (hadiah) adalah barang yang ditawarkan dengan biaya yang relatif rendah atau gratis sebagai insentif untuk membeli produk produk tertentu. Hadiah adalah tawaran kesempatan untuk memenangkan uang kas, perjalanan, atau barang dagang sebagai hasil membeli sesuatu. Hadiah langsung / hadiah langganan adalah nilai dalam uang kas atau bentuk lain yang proporsional dengan langganan seseorang penjual atau kelompok penjual.

Menurut Djaslim Saladin, (2003, 197), hadiah adalah menawarkan kesempatan untuk memperoleh uang tunai, berwisata ke suatu tempat, atau memperoleh barang tertentu sebagai imbalan atas pembeliannya. 

Loyalitas menurut Jill Griffin (1995, 31), loyalitas konsumen lebih dapat diandalkan dalm pengukuran untuk memprediksi penjualan dan pertumbuhan financial. Tidak seperti kepuasan, yang lebih kepada sikap, loyalitas bisa didefinisikan dalam bentuk dari perilaku konsumen. Konsumen yang loyal adalah dia yang :

· Melakukan pembelian ulang.

· Membeli melewati lini produk atau jasa.

· Melakukan rekomendasi kepada yang lain.

· Tidak terkesan dengan tawaran produk dari merek yang lain.  

 Sedangkan Loyalitas konsumen menurut Assael (1992, 192) yang dikemukakan oleh Sutisna adalah empat hal yang menunjukan kecenderungan konsumen yang loyal sebagai berikut :

1. Konsumen yang loyal terhadap merek cenderung lebih percaya diri terhadap pilihannya.

2. Konsumen yang loyal lebih memungkinkan merasakan tingkat resiko yang lebih tinggi dalam pembeliannya.

3. Konsumen yang loyal terhadap merek juga lebih mungkin loyal terhadap toko.

4. kelompok konsumen yang minoritas cenderung untuk lebih loyal terhadap merek.
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1.5.2.  Hipotesis Penelitian.


Bertitik tolak dari perurusan masalah dan kerangka pemikiran diatas maka dapat dirumuskan hipotesis penelitian ini sebagai berikut.

· Penawaran / Pemberian Hadiah Berpengaruh terhadap Loyalitas Nasabah di Bank BNI’46 cab ITB, Bandung.

1.6. Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam melaksanakan kegiatan penelitian ini bertempat di PT. Bank Negara Indonesia (persero)Tbk yang beralamatkan di Jl. Taman Sari No. 01 Bandung. Sedangkan Waktu Pelaksanaannya awal Mei 2004 sampai dengan Akhir Agustus 2004. Adapun Time Schedule Penelitian sebagai berikut :

Tabel 1.1

Jadwal Penelitian dan Penulisan


                                                                                   BULAN

        Keterangan                                           April    Mei      Juni        Juli     Agust        

                                                                                             Minggu Ke

                                                                      1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4  1 2 3  4 1 2 3 4


1.  Penelitian Pendahuluan.                       

2.  Penulisan Usulan Penelitian.                 

3.  Pengumpulan Data.

4.  Pengolahan dan Analisa Data.

5.  Penulisan Laporan.

6.  Prensentasi Penelitian.

Indikator :


Pembelian rutin.


Membeli diluar lini produk


Rekomendasikan ke orang lain.


Menolak tawaran lain.


Menurut Griffin (1995,31).





Loyalitas Konsumen / Nasabah





.Indikator :


Barang.


Uang Tunai


Menurut Djaslim (2003,197).





Penawaran / Pemberian Hadiah





Memberi hadiah / penghargaan konsumen/ langganan lama dapat meningkatkan loyalitas.


Menurut “Kotler”.

















