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1.1. Latar Bel akang Penelitian

Secara unmum dapat di kat akan bahwa dal am penbahasan
strategi usaha naka para investor atau penegang saham
menpunyai ber aneka-ragam al asan sebagai tujuan usaha
yang bersangkut an. Tujuan dapat bersifat ekonom s,
strategis, politis, sosial, yuridis, personal, atau
mer upakan konbinasi dari dua atau lebih sifat-sifat
tersebut tadi.

Tujuan ekonoms cukup jelas yaitu para penodal
berusaha nenperoleh keuntungan atau |aba sebesar
mungki n atas penanaman nodal nya, atau |azimya diukur
bentuk indikator RO (return on investnent) atau ROCE
(return on equity). Tujuan strategis atau politis
ti dak nengutanmakan |aba tetapi |ebih berdasarkan pada
perti nmbangan kepentingan nasional untuk perusahaan BUWN
(Badan Usaha MIlik Negara) tertentu m salnya PINDAD
untuk  mengur angi ket ergantungan pada persenjataan
buatan asing, atau perusahaan-perusahaan swasta yang
didiri kan dalam rangka penbentukan aliansi strategis
untuk menberi akses ke teknologi, penmasokan bahan baku
at aupun kepenti ngan pangsa pasar. Ada badan usaha yang
didiri kan hanya semata-mata untuk kepentingan sosial
m sal nya penbukaan |ahan perkebunan |okasi tertentu

ber si f at padat karya unt uk mengur angi t ekanan
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pengangguran, ada pula yang dilakukan hanya sekedar
menenuhi aktualisasi pribadi atau hobi pendirinya.

Bank sebagai suatu badan usaha nenpunyai tujuan
ekonoms (antara lain) wuntuk menperoleh |aba sebesar
mungki n atas penanaman nodal para penegang sahammya,
dan |aba pada hakekatnya adalah selisih bersih antara
jum ah pendapatan dan jum ah Dbiaya, yang kenudi an
di kurangi dengan paj ak penghasi | an.

Lebi h | anj ut jenis pendapat an bank dapat
di gol ongkan nenj adi dua :

1. Pendapatan bunga (interst incone)

Pendapatan bunga diperoleh dari penyal uran
kredit kepada para debitur, baik untuk tujuan
I nvest asi , konsunsi , at au oper asi usaha.
Pendapatan bunga masih nerupakan yang utama
bagi bank-bank nasional di [|ndonesi a.

2. Pendapat an provisi (fee inconme).

Pendapatan provisi terdiri dari sunber-sunber
penberian jasa bank m sal nya jasa kirimn uang,
I nkaso, transaksi Letter of Credit, dan |ain-
| ai nnya.

Besar kecilnya pendapat bunga bank tergantung pada
jum ah pinjaman atau kredit yang diberikan dan marjin
(atau selisih bunga) yang dapat diperoleh bank yang
ber sangkut an. Senentara untuk nendukung penberian
kredit, bank harus manpu nenghi npun dana dari

masyar akat karena terbatasnya dana nodal sendiri.
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Dal am rangka nenghi npun dana rmaka pinpinan bank
harus nenyusun strategi pemasaran untuk nenarik m nat
para pemlik dana, bai k nasabah tabungan rmaupun
deposito, agar bersedia nenenpatkan uang nereka pada
bank tersebut. Disanping itu pasar uang dan pasar noda
juga merupakan sunber |ainnya untuk nenperoleh dana,
yakni nelalui transaksi pasar wuang antar bank, atau
nmel al ui  penerbitan obligasi ,atau surat hutang jangka

panj ang bentuk |ainnya di pasar nodal .

| ni berarti bank harus berusaha neni ngkat kan
jum ah nasabah yang bersedia berhubungan dengan bank.
Dal am hal ini bank harus berupaya neningkatkan daya
tari knya untuk nenari k perhatian nasabah, dan berupaya
agar cal on nasabah bersedi a nenjadi nasabah bank.

Pi npi nan bank serta nereka yang bertanggung jawab
di bidang pemasaran dituntut untuk nengetahui dan
mengi kuti perkenbangan peril aku konsunen dalam proses
eval uasi pem lihan produk jasa bank yang dibutuhkan |,
serta nengantisipasi jenis produk apa saja yang dapat
menari k perhatian dan mnat nasabah, yang pada akhir
akan menpengar uhi keputusan konsunmen mem |ih bank nmana
yang nenurut persepsi nereka dapat nenenuhi kebut uhan
mereka secara nenuaskan. Penget ahuan dem ki an akan
mer upakan dasar pertinbangan dalam rangka penyusunan
strategi usaha penmasaran pada unmumya, dan petunjuk
pel aksanaan taktik usaha terutama rencana kerja

pengenbangan produk jasa bank pada khususnya.
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1.2. Identifikasi Masal ah.

Karena tujuan utama pengenbangan variasi produk
jasa bank khususnya nel alui proses diferensiasi adalah
untuk nenarik perhatian dan m nat nasabah untuk
ber hubungan dengan bank, naka nmsalahnya yang |elas

dal am hal ini adal ah

« pada hakekatnya hanpir senua produk jasa sudah ada
di pasar, sehingga usaha diferensiasi sebagai proses
pengenbangan produk adalah mahal dan nemakan waktu
(costly and tine consum ng) . I nvestasi uang dan
wakt u dal am rangka diferensiasi produk bisa sangat
tinggi sehi ngga keput usan mel akukan strat egi

di ferensi asi produk harus dianbil secara hati-hati.

* Dbagai mana usaha pengenbangan produk baru dan
penenpatan  (positioning) produk jasa bank akan
berdanpak nenarik m nat konsumen untuk nenj adi
nasabah, baik karena pengal aman pernah nel akukan

transaksi |angsung, ataupun karena efek pronosi.

1.3. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
Dari permasal ahan yang telah diidentifikasi
di atas, mmka tujuan utama penelitian ini adal ah:
1) untuk nencari tahu apakah cara diferensiasi
produk itu efektif nenarik perhatian dan m nat
nasabah dalam keadaan persaingan antar bank

yang sangat ketat.
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2) D harapkan penelitian ini akan bermanfaat untuk
menbantu nmenberi kan masukan nengenai peril aku
konsunen agar para pinpinan bank dapat |ebih
antisipatif terhadap perubahan persepsi nasabah
dal am hal evaluasi produk jasa bank, sehingga
dal am proses pengenbangan produk, I nf or masi
yang ada dapat bernmanfaat dan tepat guna bagi
produk yang akan di pasarkan.

3) Selain itu hasil penelitian diharapkan dapat
ber manf aat unt uk menbant u par a per encana
strategi usaha bank dalam proses perencanaan
produk desain, sehingga untuk investasi yang
sangat besar dapat menbuahkan  hasi | yang

efektif dengan biaya yang seefisien nungkin.

1.4. Penbatasan Masal ah
Karena riset i ni secara diskriptif ber usaha
mencari tahu sikap dan perilaku konsunen dalam proses
penbent ukan persepsi terhadap variasi produk dengan
atribut-atribut yang beraneka ragam maka sasaran
penelitian dibatasi pada :
1. Mereka yang sudah nenjadi nasabah bank atau
sudah pernah nemanfaat kan jasa bank
2. Mendasari perunusan masal ah dengan penget ahuan
yakni dengan nengacu pada peran konbi nasi
pemasar an Tuj uh-P yang nencakup product, place,
price, pronotion, people, process dan physical
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evi dence sebagai faktor-faktor yang nenjadi
konmponen dalam proses penbentukan persepsi

nasabah dal am peril aku nereka.

1.5. H POTESA
Dalam tesis ini akan dianalisa apakah usaha nenarik
m nat konsunen untuk nenjadi nasabah bank dipengaruhi
oleh faktor ""produk'dan f aktor-f aktor |ainnya dan
faktor apakah yang nerupakan unsur yang berpengaruh
dal am ker angka penbent ukan persepsi terhadap "nutu jasa
bank" ol eh konsunen .
Ber dasarkan hal tersebut hipotesa yang akan diuji
adal ah sebagai beri kut
Bahwa diferensiasi produk kurang berperan dalam
usaha nenarik nasabah untuk berhubungan dengan

bank.
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