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Abstract

This research was conducted to know how PT. Bank CIMB Niaga, Tbk. Pontianak Branch
marketing strategy influence its customer to purchase funding product. This research used
descriptive research and the research method was survey method. The factors in this
research which influence the purchasing decision were grouped into product excellent
factor, interest rate factor, office and ATM network factor, service quality and quantity
factor, and office comfortable factor. Data collection techniques used was interview,
questioner, and bibliography study. Sampling method was purposive sampling with the
respondents are those who consumed PT. Bank CIMB Niaga, Tbk. Pontianak Branch
funding product for more then 5 years and still active saving. Data analysis technique used
in this research was quantitative analysis technique.
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A. Pendahuluan

Dewasa ini persaingan dalam pengumpulan dana masyarakat oleh lembaga
perbankan cukup tinggi. Dalam kondisi persaingan yang semakin kompetitif dan
pasar perbankan yang semakin terfragmentasi, pihak manajemen harus menerapkan
strategi keunggulan bersaing dalam memasarkan produk jasa perbankan. Hal ini
dikarenakan produk perbankan yang ditawarkan semua perusahaan perbankan sama
dan telah ada sejak lama. Di pihak lain pangsa pasar tumbuh merambat, disamping
persaingan semakin tinggi sebagai dampak pergeseran sosial budaya masyarakat,
liberalisme ekonomi dan informasi global yang cepat. Hal lain yang semakin
memperketat persaingan antar perbankan adalah munculnya lembaga keuangan non
bank seperti koperasi simpan pinjam, perusahaan consumer finance, dan perusahaan
leasing yang menawarkan kemudahan dalam proses kredit dan pembagian suku bunga
dan sisa hasil usaha yang lebih tinggi membuat perbankan bukan saja bersaing dengan
perbankan tetapi juga dengan lembaga keuangan non bank yang semakin menjamur.
Akibatnya muncul peraturan baru, nilai-nilai baru dan tuntutan kebutuhan baru bagi
nasabah dalam menentukan pilihan bank dan perbankan bersaing dalam pemberian
suku bunga yang kompetitif juga disertai dengan pemberian bonus, undian berhadiah,
program cash back, dan lain sebagainya yang pada dasarnya untuk menarik
masyarakat. Dengan penetapan strategi yang baik diharapkan dapat menjaring
nasabah sebanyak-banyaknya, meningkatkan transaksi perbankan pada nasabah,
penyaluran kredit yang tepat sasaran dengan berprinsipkan bank sebagai mitra usaha
dan mempertahankan loyalitas nasabah.

Berdasarkan persoalan di atas, PT. Bank CIMB Niaga, Tbk. Cabang Pontianak
harus memetakan persaingan yang dihadapinya sehingga dapat mengambil strategi
pemasaran yang tepat dalam mengumpulkan dana masyarakat. Berbicara tentang
kegiatan pengumpulan dana masyarakat, maka produk yang dipasarkan bank adalah
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