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Abstrack 
 

This research was conducted in PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru.. The 

setting of the problem is the effect of the implementation of sales promotion to the level of savings 

products at PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru.. The purpose of this research is to 

investigate the implementation of promotions, product sales, and determine the effect of the 

implementation of sales promotion to the level of savings  products at PT. Bank Riau Kepri Cabang 

Utama Pekanbaru. 

This research using descriptive quantitative analysis method with SPSS 

system,questionaire used for collect the data, sampling technic using accidental sampling. This 

research composed of primery data and secondary data which is collected by writer from PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru. The result of this research shown that the 

implementation of sales promotion is influenced significantly to the level of savings products at PT. Bank 

Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru.. 
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PENDAHULUAN  

Perkembangan dunia bisnis di Indonesia pada dewasa ini ditandai dengan semakin 

tajamnya persaingan begitu juga dengan antar lembaga keuangan. Provinsi Riau yang 

beribukota di Pekanbaru dan merupakan bagian dari wilayah Negara Kesatuan Republik 

Indonesia tentunya juga tidak terlepas mengalami hal yang sama yakni terjadinya 

persaingan yang ketat antar lembaga perbankan yang ada dikota tersebut.  

Dalam situasi persaingan yang ketat setiap perusahaan dituntut untuk mampu 

menguasai dan memenangkan persaingan serta mampu menerapkan konsep strategi 

promosi yang baik. Promosi merupakan bidang yang harus diperhatikan demi 

keberhasilan perusahaan disamping bidang lainnya seperti produksi, personalia, dan 

keuangan. 

Kemudian dari pada itu promosi juga merupakan faktor utama yang 

mempengaruhi kemajuan perbankan dalam meningkatkan penjualannya, yang mana 

bertujuan memberikan kepuasan kepada nasabahnya, karena promosi merupakan usaha 

perusahaan untuk berkomunikasi langsung dengan nasabah. Dengan adanya komunikasi 

ini diharapkan nasabah memberikan tanggapan atas produk dan jasa yang ditawarkan 

kepada mereka.  

Dalam kondisi ini pihak perbankan saling berlomba untuk mendekati dan 

memberikan penawaran kepada nasabah dengan cara yang beragam dan menarik agar 

nasabahnya tertarik untuk meningkatkan penggunaan produk dan jasa perbankan.  

Setiap produk dan jasa  tidak akan digunakan oleh nasabah apabila  mereka tidak 

mengetahui kegunaan, keunggulan, harga, dan dimana produk itu bisa diperoleh. Untuk 

itulah nasabah yang menjadi target dan sasaran pengguna produk maupun jasa perbankan 

perlu diberikan informasi serta komunikasi yang jelas dari lembaga perbankan. 

 

RUMUSAN MASALAH 

Strategi promosi merupakan aspek yang penting dalam manajemen pemasaran 

karena dengan promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari 

perusahaan. Strategi promosi yang baik dapat membantu perusahaan dalam 

memenangkan persaingan dan mendapatkan keuntungan yang diharapkan.  

Persaingan dapat meningkatkan mobilitas perusahaan untuk memasarkan 

produknya. Persaingan juga dapat menurunkan pendapatan penjualan dengan tidak 

tercapainya target penjualan yang bisa berdampak pada stabilitas perusahaan, maka 

dibutuhkan strategi promosi agar tujuan yang direncanakan dapat tercapai sesuai harapan. 

Berpijak dari latar belakang masalah yang ada, penulis tertarik untuk meneliti 

pelaksanaan promosi dan pengaruhnya dalam meningkatkan penjualan produk jasa 

perbankan jenis tabungan pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru dalam 

mengahadapi persaingan. 

Sehingga penulis merumuskan permasalahan yakni, “Bagaimana Pengaruh 

Pelaksanaan Promosi Terhadap Tingkat Penjualan Produk Tabungan pada PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru?”. 

 

 

 



TUJUAN PENELITIAN 

1. Untuk mengetahui pelaksanaan promosi pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama 

Pekanbaru. 

2. Untuk mengetahui tingkat penjualan produk tabungan pada PT. Bank Riau Kepri 

Cabang Utama Pekanbaru. 

3. Untuk mengetahui pengaruh pelaksanaan promosi terhadap tingkat penjualan produk 

tabungan pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru. 

 

KERANGKA TEORITIS 

Menurut Philip Kotler  yang dikutip oleh Bertha Silvia Sutejo (2006) 

mengatakan bahwa promosi merupakan berbagai cara organisasi untuk 

mengkomunikasikan keunggulan produknya dan menyakinkan konsumen untuk membeli 

produk mereka. 

. Menurut Fandy Tjiptono (2008:221), tujuan promosi dari promosi adalah 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan 

sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. 

Menurut Fandy Tjiptono (2008:222), bauran promosi adalah bentuk promosi yang 

memiliki fungsi yang sama tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan 

tugas khususnya.  

Beberapa bentuk tugas khusus itu adalah: 

a. Personal selling 

Adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk 

memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman 

pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.  

b. Mass selling 
Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan media komunikasi untuk 

menyampaikan informasi kepada khalayak ramai dalam satu waktu. Ada dua bentuk mass 

selling, yaitu: 

 Periklanan. Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling banyak 

digunakan oleh perusahaan dalam mempromosikan produknya. Ini dapat dilihat 

dari besarnya anggaran belanja iklan yang dikeluarkan setiap perusahaan untuk 

merek-merek yang dihasilkannya. 

 Publisitas, adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan jasa secara 

non personal, yang mana orang atau organisasi yang diuntungkan tidak membayar 

untuk itu.  

c. Promosi penjualan 

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai 

insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau 

meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.  

d. Public relations 

Merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu perusahaan untuk 

mempengaruhi persepsi, opini dan keyakinan, sikap berbagai kelompok terhadap 

perusahaan tersebut.  

 



e. Direct marketing 

Adalah system pemasaran yang bersifat interaktif, yang memanfaatkan satu atau 

beberapa media iklan untuk menimbulkan respon yang terukur dan atau transaksi 

disembarang lokasi. 

Menurut Marwan (1991), penjualan adalah usaha terpadu untuk mengembangkan 

rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dana dan 

keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. 

Tujuan umum penjualan yang dimiliki oleh perusahaan menurut Basu Swastha 

(2005:404),  yaitu untuk mencapai volume penjualan, mendapatkan laba, dan menunjang 

pertumbuhan perusahaan. 

Volume penjualan atau tingkat penjualan dapat diartikan sebagai umpan balik dari 

kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Menurut Swasta dan Irawan 

(2000), permintaan pasar dapat diukur dengan menggunakan volume fisik maupun 

volume rupiah. Berdasarkan pendapat Swasta dan Irawan tersebut, pengukuran volume 

penjualan dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu didasarkan jumlah unit produk yang 

terjual dan didasarkan pada nilai produk yang terjual (omzet penjualan). 

Ada faktor-faktor yang mempengaruhi atau yang menyebabkan turunnya volume 

penjualan. Menurut Alex S. Nitisemitro (1994:221) faktor-faktor yang menyebabkan 

turunnya volume penjualan dapat dibedakan menjadi 2 faktor utama sebagai berikut : 

1) Sebab intern yaitu faktor-faktor yang berasal dari dalam perusahaan antara lain : 

a. Kualitas produksi menurun 

Turunnya kualitas produksi akan dapat menyebabkan kekecewaan dari pembeli 

dan pada umumnya kekecewaan ini akan diceritakan kepada orang lain. Hal ini 

tentu saja akan mengurangi kepercayaan konsumen terhadap barang atau produk 

tersebut sehingga akan mengurangi konsumsi barang tersebut bahkan cenderung 

beralih merek lain. Hal ini menyebabkan turunnya volume penjualan. 

b. Service yang diberikan bertambah jelek 

Kemajuan perusahaan dalam bidang jasa dan perdagangan banyak ditentukan oleh 

baik tidaknya service yang diberikan kepada para pelanggan. Jika service yang 

diberikan bertambah jelek, maka para pelanggan akan beralih keperusahaan lain 

sehingga akan mempengaruhi volume penjualan. 

c. Sering kosongnya persediaan barang 

Kosongnya persediaan dipasaran yang disebabkan seringnya terjadi keterlambatan 

barang dalam pengiriman barang tersebut menyebabkan para pelanggan berpindah 

keproduk lain sehingga volume penjualan pun menurun. 

d. Pengetatan dalam pemberian piutang 

Piutang yang diberikan adalah sebagai saran untuk memperlancar penjualan, 

namun usaha ini dapat menimbulkan resiko bagi perusahaan. Jika piutang tersebut 

tertunda pembayarannya atau malah tidak tertagih. Untuk itu perusahaan perlu 

melakukan pengetatan dalam pemberian piutang. Namun tindakan pengetatan itu 

jangan memberatkan pelanggan, jika tindakan tersebut terlalu berat maka akan 

beralih keperusahaan lain yang menawarkan keringanan dalam pembayaran 

piutang. Hal ini tentu saja mempengaruhi volume penjualan. 

e. Penerapan harga jual yang tinggi 

Suatu perusahaan dalam usaha meningkatkan keuntungan ada kalanya melakukan 

penetapan harga jual yang lebih tinggi. Tetapi bila penetapan harga jual yang 



lebih tinggi tidak diikuti oleh perusahaan-perusahaan lain kemungkinan akan 

menyebabkan turunnya volume penjualan perusahaan tersebut. 

2) Sebab ekstern yaitu sebab yang berasal dari luar perusahaan antara lain: 

a. Perubahan selera konsumen 

Perlu diingat bahwa selera konsumen dapat berubah sewaktu-waktu dan ini tidak 

hanya terbatas pada barang-barang mode saja. Untuk barang-barang bukan mode 

juga terjadi perubahan selera konsumen. Jika konsumen jenuh terhadap barang 

yang kita tawarkan dan barang tersebut sudah tidak sesuai dengan selera 

konsumen otomatis akan menyebabkan turunnya volume penjualan perusahaan 

tersebut. 

b. Munculnya saingan baru 

Munculnya saingan baru berarti konsumen mempunyai pilihan yang lebih banyak 

baik dari kualitas, service, harga dan sebagainya. 

 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan kerangka pemikiran di atas, maka penulis mengajukan hipotesa 

“Diduga pelaksanaan promosi memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan produk 

tabungan pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru”.  

 

METODE PENELITIAN 

Lokasi penelitian 

Penelitian ini mengambil lokasi pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru 

yang terletak di Jl. Sudirman No. 377 Pekanbaru Provinsi Riau. 

Penentuan Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. 

Sampel pada penelitian ini adalah nasabah produk dana (tabungan) pada tahun 2012. 

Variabel x 

Pelaksanaan promosi 

1. Penjualan Perorangan 

2. Mass Selling 

3. Promosi Penjualan 

4. Hubungan Masyarakat 

5. Pemasaran langsung 

(Tjiptono;2008:222) 

Variabel y 

Tingkat Penjualan 

Faktor yang mempengaruhi 

tingkat penjualan: 

 1. Internal 

2. Eksternal 

(Nitisemito ; 1994) 



Teknik pengambilan sampel dengan menggunakan metode Probality Sampling dengan 

prosedur accidental sampling. Dalam menentukan jumlah sampel dari populasi, penulis 

merujuk pada rumus dari Slovin sebagai berikut (Riduwan & Akdon, 2007:249): 

  n=     N                

                      N.d
2
+1 

                      n=           382.407 

          382.407(0,1)
2
+1 

   n=   382.407 

          3.825,07 

      n=   99,9 (dibulatkan) 

   n=   100 

Jadi sampel pada penelitian ini adalah 100 responden. 

 

Teknik Analisa Data 

Untuk mengetahui keeratan hubungan antara variabel bebas (pelaksanaan promosi) dan 

variabel terikat (tingkat penjualan), data diolah dengan menggunakan bantuan program 

SPSS.Teknik yang digunakan untuk mengukur variabel dalam penelitian ini digunakan 

skala Likert, dalam menganalisa data digunakan analisa statistic inferensial dengan 

menggunakan alat regresi linier sederhana. Persamaan regresinya : Y = a + bX 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .691 1.322  .523 .602 

Promosi .147 .015 .702 9.746 .000 

a. Dependent Variable: Penjualan 

Untuk mengetahui pengaruh pelaksanaan promosi terhadap tingkat penjualan maka 

digunakan metode regresi sederhana. Dimana berdasarkan hasil perhitungan dengan 

menggunakan  SPSS didapatkan persamaan regresi Y = 0,691+ 0,147X. . Dan pada perhitungan 

koefisien korelasi didapat nilai r sebesar 0,702. Dari hasil perhitungan tersebut, diketahui bahwa 

terdapat pengaruh positif antara pelaksanaan promosi dan tingkat penjualan yaitu sebesar 0,702. 

Maka koefisien korelasi yang ditemukan sebesar 0,702 dan termasuk ke dalam kategori 

Kuat yang berarti terdapat hubungan yang  kuat antara pelaksanaan promosi dan tingkat 

penjualan. Untuk harga r tabel untuk taraf kesalahan 5% dengan n = 100 diperoleh 0,195. Karena 

r hitung lebih besar dari r tabel untuk taraf kesalahan 5% (0,702 > 0,195), maka diketahui 

terdapat hubungan yang signifikan dan positif sebesar 0,702 antara pelaksanaan promosi dan 

tingkat penjualan. Ditarik kesimpulan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa pelaksanaan 

promosi memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan produk tabungan dapat diterima. 

Selanjutnya setelah nilai r (koefisien korelasi) diketahui, maka dilakukan perhitungan r 

(koefisien determinasi). Besarnya koefisien determinasi (r
2)   

adalah pengkuadratan nilai r, yaitu: 

 

r
2
 = (0,702)

2
 = 0,492 



r
2 

= 0,492 x 100% = 49,2%. 

Koefisien Determinasi bertujuan untuk mengukur besarnya sumbangan dari 

variabel (X) Pelaksanaan Promosi terhadap variabel (Y) Tingkat Penjualan, sehingga 

diperoleh besarnya pengaruh pelaksanaan promosi terhadap tingkat penjualan adalah 

49,2%, sedangkan sisanya sebesar 50,8% disebabkan oleh faktor lain. 

Selanjutnya akan dilakukan uji signifikansi yang merupakan pengujian untuk 

melihat apakah hubungan yang ditemukan itu dapat diberlakukan untuk seluruh populasi 

yang berjumlah 100 orang, dengan signifikan 5% dengan ketentuan sebagai berikut: 

1. Jika t hitung > t tabel maka variabel bebas mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel terikat (Ho ditolak, Hi diterima). 

2. Jika t hitung < t tabel maka variabel bebas tidak mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel terikat (Ho diterima, Hi ditolak). 

     √
   

    
 

        √
     

       
 

        √
  

     
 

         √       

         

Dari perhitungan di atas diperoleh t hitung sebesar 9,746. Adapun hipotesisnya: 

Ha (alternatif)  : thitung > ttabel 

Ho (nol)  : thitung > ttabel 

Nilai thitung = 9,746 > ttabel  = 1,989, artinya hipotesis yang menyatakan bahwa pelaksanaan 

promosi berpengaruh terhadap tingkat penjualan dapat diterima. Pada tingkat signifikasi 5% 

menunjukkan bahwa pelaksanaan promosi berpengaruh terhadap tingkat penjualan. Dan hal ini 

mendukung teori Nitisemito yang menyebutkan bahwa promosi adalah suatau kegiatan dalam 

marketing mix yang bertujuan untuk meningkatkan omset penjualan dengan cara mempengaruhi 

konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

1.  Secara umum pelaksanaan promosi pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama 

Pekanbaru dinyatakan baik, namun apabila dilihat secara terperinci masih 

diperlukan adanya evaluasi kembali pada beberapa bauran promosi yang 

dilakukan oleh PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru seperti pada 

promosi penjualan berupa pemberian kupon, undian, hadiah dan souvenir. 

2. Secara umum tingkat penjualan pada PT. Bank Riau Kepri Cabang Utama 

Pekanbaru dinyatakan cukup baik.  



3.   Pelaksanaan promosi memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan pada PT. 

Bank Riau Kepri Cabang Utama Pekanbaru. Hubungan antara pelaksanaan 

promosi dan tingkat penjualan berkorelasi positif 0,702, artinya ada hubungan 

yang  kuat antara pelaksanaan promosi dengan tingkat penjualan. 

Berdasarkan koefisien determinasi sebesar 0,492 dinyatakan bahwa variasi 

perubahan nilai variabel tingkat penjualan (Y) dapat dijelaskan oleh variabel 

pelaksanaan promosi (X) sebesar 49,2%, dan sisanya 50,8% dijelaskan oleh 

variabel lainnya yang tidak dapat dijelaskan pada penelitian ini. Selain itu untuk 

melihat apakah variabel independen mempunyai pengaruh yang nyata terhadap 

variabel dependen dengan signifikan 5% dilakukan uji statistik, dan diperoleh T0  

= 9,746. Nilai thitung = 9,746 > ttabel  = 1,989, artinya hipotesis yang menyatakan 

bahwa pelaksanaan promosi berpengaruh terhadap tingkat penjualan dapat 

diterima.  

 

Saran 

1. Agar produk PT.Bank Riau-Kepri Cabang Utama Pekanbaru lebih dikenal dan 

diketahui masyarakat banyak hendaknya pelaksanaan promosi yaitu periklanan 

dengan lebih memaksimalkan peran media elektronik seperti televisi dan radio, 

surak kabar, brosur. Agar hasil yang didapat juga maksimal hendaknya serta 

PT.Bank Riau-Kepri Cabang Utama Pekanbaru mengkombinasikan alternatif-

alternatif periklanan  yang ada sehingga produk jasa perbankan khususnya 

tabungan dapat diketahui oleh masyarakat. 

2. Pelaksanaan promosi yang dilakukan yaitu promosi penjualan PT.Bank Riau-

Kepri Cabang Utama Pekanbaru perlu  dan tingkatkan lagi. 

3. Dalam publisitas sebaiknya PT.Bank Riau-Kepri Cabang Utama Pekanbaru lebih 

meningkatkan pencitraan kepada masyarakat dan mempengaruhi opini masyarakat 

terhadap PT.Bank Riau-Kepri Cabang Utama Pekanbaru. 
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