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“Sales Promotion Sebagai Alternatif Promosi Dalam Meningkatkan Kredit 

Multi Guna di Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur  

Tahun 2021” 

 

ABSTRAK 

 

Promosi merupakan bagian dari pemasaran yang penting dilakukan dalam 

memperkenalkan produk. Begitu juga dengan produk kredit yang merupakan 

sumber penghasilan terbesar bank. Di mana dalam penyalurannya, salah satu jenis 

promosi yang dapat digunakan adalah sales promotion sebagai langkah awal 

menarik perhatian konsumen. Oleh karena itu tujuan dari penulisan laporan ini 

adalah untuk mengetahui bentuk-bentuk sales promotion yang dilakukan PT. Bank 

DKI KC Walikota Jakarta Timur dalam penyaluran Kredit Multi Guna, 

permasalahan yang dihadapi dan solusi yang dilakukan, serta keunggulan dan 

kelemahan sales promotion. Penulisan ini dilakukan menggunakan metode 

kualitatif dengan analisis deskriptif, jenis data yang digunakan yaitu data primer 

yang diperoleh dari kegiatan wawancara dan data sekunder yang diperoleh dari 

studi pustaka. Dari hasil penulisan ini dapat diketahui bahwa sales promotion dalam 

penyaluran KMG Bank DKI dilakukan dengan memberikan potongan bunga kredit, 

promo biaya administrasi, pemberian hadiah serta door prize kepada nasabah 

debitur melalui berbagai macam kegiatan seperti pameran dagang, seminar produk, 

katalog, dana kontes penjualan. Dalam pelaksanaannya terdapat permasalahan yang 

timbul baik dari dalam diri seorang sales person maupun dari perusahaan. Selain 

itu juga terdapat kelebihan serta kekurangan dalam menggunakan sales promotion. 

 

Kata Kunci : Bauran Promosi, Konsep AIDA, Kredit Multi Guna, Promosi 

Penjualan 

 

  



 

ix 

Politeknik Negeri Jakarta 

NIM. 1904321012 

Alfiatun Nisa 

 

"Sales Promotion as an Alternative Promotion in Increasing Multi-Use Loans 

at Bank DKI East Jakarta Mayor Branch Office in 2021" 

 

ABSTRACT 

 

Promotion is an important part of marketing in introducing products. As in the case 

in credit products, where it is the bank's biggest source of income. Where in its 

distribution, one type of promotion that can be used is sales promotion as a first 

step to attract the attention of consumers. Therefore, the purpose of writing this 

report is to find out the forms of sales promotion carried out by PT. Bank DKI KC 

Mayor of East Jakarta in the distribution of Multi-Use Loans, problems and 

solutions, the advantages and disadvantages of sales promotion. In writing this 

report the method used is qualitative methods with descriptive analysis, the types 

of data used were primary data obtained from interviews and secondary data 

obtained from literature studies. From the results of this paper, it can be seen that 

sales promotion in the distribution of KMG Bank DKI is carried out by providing 

credit interest discounts, administrative fee discount, giving gifts and door prizes 

to debtor customers through various activities such as trade shows, product 

seminars, catalogs, sales contest. In its implementation there are problems that 

arise both from within a sales person and from the company. In addition, there are 

also advantages and disadvantages in using sales promotion. 

 

Keywords: Promotion Mix, AIDA Concept, Multi-Use Credit, Sales Promotion   
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Kredit merupakan produk pembiayaan (lending) sebagai bentuk realisasi dari 

salah satu kegiatan usaha bank yaitu menyalurkan kembali dana yang telah 

dihimpun kepada masyarakat yang membutuhkan baik untuk tujuan konsumtif, 

investasi, maupun modal kerja. Pemberian kredit dapat terjadi apabila terdapat 

pihak yang memiliki kelebihan dana (kreditur) dan pihak yang kekurangan dana 

(debitur), serta adanya kepercayaan sebagai unsur utama dalam pemberian kredit di 

mana debitur akan melunasi kredit pokok beserta bunga kredit sebagai imbal jasa 

pada waktu yang telah disepakati. Bunga kredit ini merupakan keuntungan serta 

penghasilan utama yang turut andil besar dalam kelangsungan hidup bank. Selain 

memberikan keuntungan bagi bank, kredit juga membantu debitur dalam 

membangun atau memperluas usahanya sehingga berpengaruh juga dalam 

meningkatkan pendapatan negara.  

Pertumbuhan kredit pada Bank Umum di Indonesia terus mengalami 

peningkatan seperti yang dapat dilihat pada data di bawah ini : 

 

Gambar 1. 1 Pertumbuhan Kredit Pada Bank Umum 

Sumber : data diolah 

Dapat disimpulkan bahwa pertumbuhan jumlah penyaluran kredit pada tahun  

2018-2022 terus mengalami peningkatan terutama pada tahun 2020. Dalam 

mempertahankan loyalitas serta meningkatkan jumlah nasabah debitur baru, salah 

satu langkah yang wajib dilakukan oleh pihak bank adalah dengan memaksimalkan 
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kegiatan pemasaran produk. Seperti pada pernyataan Swastha dan Irawan (2014), 

bahwa untuk mempertahankan kelangsungan hidup usaha, perkembangan usaha, 

serta mendorong permintaan pemasaran merupakan kegiatan pokok yang harus 

dilakukan oleh perusahaan. Salah satu kegiatan pemasaran yang penting untuk 

dilakukan adalah promosi, di mana kegiatan ini merupakan sarana untuk 

memperkenalkan dan menawarkan produk yang dijual sehingga diharapkan dapat 

mencapai target penjualan yang telah ditetapkan. 

Dalam rangka memperkenalkan produk, bank juga perlu melakukan kegiatan 

promosi. Kegiatan promosi yang dapat dilakukan juga beragam seperti penjualan 

pribadi (personal selling), periklanan (advertising), publikasi dan humas 

(publication & public relation), pemasaran langsung (direct marketing), dan 

promosi penjualan (sales promotion). Setiap jenis kegiatan promosi yang dilakukan 

memiliki kekuatan dan kelemahannya masing-masing. Salah satu contohnya yaitu 

sales promotion, yang mana jenis promosi ini dinilai lebih efektif dalam mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian dalam waktu singkat karena promo-promo 

menarik yang ditawarkan. Seperti yang disampaikan oleh Rumbiati dalam 

jurnalnya (2021) , bahwa sales promotion merupakan alat yang sangat efektif dan 

langsung memberikan dampak yang positif terhadap niat konsumen untuk 

melakukan pembelian dan meningkatkan angka penjualan. Sales promotion 

dikatakan ampuh dalam meningkatkan keputusan konsumen dalam melakukan 

pembelian dalam waktu yang relatif lebih cepat karena visualnya yang menarik dan 

hanya dilakukan dalam waktu-waktu tertentu saja. Sebagai contoh dalam 

memperingati HUT DKI Jakarta ke-495 Bank DKI mengadakan acara gebyar 

promo dengan memberikan penawaran-penawaran terbaik dalam produk KMG nya 

berupa bunga kredit yang murah mulai dari 5,6% flat per tahun, promo biaya admin 

hanya Rp100.000, dan jangka waktu sampai dengan 15 tahun. Selain itu terdapat 

doorprize menarik berupa smart watch, smartphone, microwave, dan air fryer. 

Promo ini hanya berlaku dari tanggal 22 s.d 30 juni 2022, sehingga diharapkan 

masyarakat dapat memberikan respon positif dan cepat untuk mengajukan kredit 

tersebut.  

Selain bentuk diatas, sales promotion juga dapat dilakukan melalui pameran 

dagang, seminar, maupun kontes penjualan perusahaan. Hal ini juga yang dilakukan 
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oleh PT. Bank DKI dalam mempromosikan produk Kredit Multi Guna, di mana 

produk ini merupakan produk pembiayaan yang diberikan Bank DKI untuk para 

pegawai di DKI Jakarta baik PNS, pegawai tetap non PNS, maupun pegawai 

kontrak. Jenis kredit ini dapat digunakan untuk berbagai macam kebutuhan baik 

yang bersifat konsumtif seperti pembelian rumah, kendaraan, perabotan rumah 

maupun kebutuhan non konsumtif seperti untuk pembayaran sekolah. 

Oleh karena itu , dalam laporan Tugas Akhir ini penulis tertarik untuk 

membahas sales promotion yang dilakukan sebagai bentuk promosi dalam 

memasarkan produk kredit. Dengan judul yang diangkat yaitu “Sales Promotion 

sebagai Alternatif Promosi dalam Meningkatkan Kredit Multi Guna di Bank DKI 

Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur Tahun 2021 ”. Adapun alasan pemilihan 

PT. Bank DKI sebagai lokasi penelitian karena besarnya persentase kenaikan 

jumlah kredit yang disalurkan, hal ini dapat dilihat dari diagram kenaikan Kredit 

Multi Guna PT. Bank DKI tahun 2019-2021: 

Gambar 1. 2 Pertumbuhan KMG PT. Bank DKI 

Sumber : data diolah 

Pada diagram di atas menunjukkan kenaikan Kredit Multi Guna sebesar 1 

triliun rupiah pada tahun 2020 dan 1,7 triliun rupiah pada tahun 2021. Selain itu 

pada tahun 2022 Bank DKI memperoleh penghargaan TOP BUMD Awards 2022 

dengan Excellent Predicate For The Finansial Performance During September 

2020-2021. 
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Gambar 1. 3 Penghargaan PT Bank DKI 

Sumber : (Bank DKI, 2022) 

Piagam ini diberikan karena keberhasilan PT. Bank DKI dalam mengelola 

keuangannya, sehingga terus mengalami peningkatan salah satunya yaitu 

peningkatan jumlah penyaluran Kredit Multi Guna. Alasan lain pemilihan PT. Bank 

DKI sebagai lokasi penelitian adalah karena PT. Bank DKI merupakan tempat di 

mana penulis telah melaksanakan program PKL, sehingga pemahaman mengenai 

Bank DKI terutama pada Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur lebih mendalam 

daripada kantor cabang lain dan kualitas informasi yang didapatkan juga bisa lebih 

maksimal. 

 

1.2 Tujuan Penulisan 

Adapun tujuan yang akan dicapai dalam penulisan Laporan Tugas Akhir ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Mengetahui bentuk-bentuk sales promotion yang ada di PT. Bank DKI KC 

Walikota Jakarta Timur. 

2. Mengetahui permasalahan serta solusi yang dilakukan PT. Bank DKI Walikota  

Jakarta Timur dalam sales promotion. 

3. Mengetahui keunggulan dan kekurangan sales promotion. 

 

1.3 Manfaat Penulisan 

Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian ini terbagi menjadi tiga bagian 

yaitu sebagai berikut : 
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1. Bagi Penulis 

Manfaat yang didapat dalam penulisan laporan ini yaitu menambah wawasan 

dan pengetahuan mengenai produk pembiayaan bank, pentingnya kegiatan 

promosi dalam pemasaran produk bank, bentuk sales promotion yang dilakukan 

PT. Bank DKI KC Walikota Jakarta Timur, permasalahan dan solusi yang 

dilakukan, serta keunggulan dan kelemahan sales promotion sebagai alternatif 

promosi. 

2. Bagi Perguruan Tinggi 

Manfaat penulisan laporan bagi perguruan tinggi yaitu diharapkan dapat 

menambah studi pustaka atau daftar referensi sebagai bentuk kontribusi 

mahasiswa terhadap perguruan tinggi. Selain itu juga diharapkan dapat 

membantu mahasiswa lain dalam membuat penulisan laporan terutama pada 

Program Studi Diploma III Keuangan dan Perbankan Jurusan Akuntansi.  

3. Bagi Instansi 

Manfaat penulisan laporan bagi instansi yaitu diharapkan dapat mengambil 

hasil dari laporan sebagai masukan dan bahan evaluasi dalam kegiatan promosi 

yang dilakukan untuk meningkatkan volume penjualan produk. 

 

1.4 Metode Penulisan 

Dalam penulisan Laporan Tugas Akhir ini yang berjudul “Sales Promotion 

Sebagai Alternatif Promosi Dalam Meningkatkan Kredit Multi Guna Di Bank DKI 

Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur Tahun 2021” adapun metode penulisan 

yang digunakan yaitu metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif atau 

mendeskripsikan data yang diperoleh dari kegiatan wawancara, studi literatur, 

dokumentasi, serta online research. Adapun jenis data dan teknik pengumpulan 

data yang digunakan yaitu sebagai berikut: 

1. Jenis Data 

Berdasarkan cara memperolehnya data terbagi menjadi dua jenis yaitu data 

primer dan data sekunder. Menurut Sugiyono (2016) data primer merupakan 

data yang diperoleh sendiri baik melalui wawancara langsung dengan 

narasumber maupun melakukan observasi langsung ke lapangan. Dengan kata 
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lain sumber data yang diterima bukan diperoleh dari hasil penelitian orang lain. 

Sedangkan data sekunder merupakan data yang diperoleh dari penelitian orang 

lain terdahulu baik melalui buku, jurnal, maupun situs web terpercaya. 

Dalam laporan ini, penulis menggunakan kedua jenis data tersebut yaitu 

data primer dan data sekunder. Data primer penulis dapatkan melalui kegiatan 

wawancara secara langsung dengan Relathioship Officer Bank DKI KC 

Walikota Jakarta Timur di kantor cabang terkait, di mana narasumber memiliki 

banyak pengalaman mengenai produk pembiayaan bank sehingga kualitas data 

yang diperoleh lebih maksimal. Sedangkan data sekunder penulis dapatkan 

melalui studi pustaka dengan mempelajari dan mengutip buku, skripsi, maupun 

jurnal yang memuat informasi seputar pembahasan. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan sangat mempengaruhi 

keabsahan data yang diterima. Untuk itu terdapat berbagai macam teknik dalam 

mengumpulkan data yaitu melalui observasi, kuesioner, wawancara, studi 

literatur, dokumentasi, maupun online research. Observasi merupakan teknik 

pengumpulan data dengan melakukan pengamatan langsung ke lapangan yang 

kemudian data dikumpulkan melalui catatan atau rekaman. Kuesioner (angket) 

merupakan teknik pengumpulan data dengan menyusun pertanyaan-pertanyaan 

yang akan dijawab oleh beberapa responden di mana data yang diperoleh akan 

menjadi alat ukur yang valid. Wawancara (interview) merupakan teknik 

pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab secara langsung dengan 

responden di mana teknik ini mengutamakan kualitas data yang diperoleh. Studi 

literatur merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan memahami, 

menganalisis, serta mengutip dari literatur yang menunjang kebutuhan 

penulisan. Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data baik berupa foto, 

rekaman, maupun video yang berkaitan dengan pembahasan yang diangkat. 

Lalu online research merupakan teknik pengumpulan data melalui internet. 

Dalam laporan ini, teknik pengumpulan data yang penulis gunakan adalah 

teknik wawancara, studi literatur, dokumentasi, serta online research. 

Wawancara penulis lakukan dengan Bapak Rio Ardiansyah sebagai 

Relathionship Officer Bank DKI Cabang Walikota Jakarta Timur yang sudah 
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berpengalaman dalam bidang kredit. Studi literatur penulis lakukan dengan 

membaca, memahami, serta mengutip dari buku dan skripsi yang terdapat pada 

Perpustakaan Politeknik Negeri Jakarta, Perpustakaan Nasional, serta 

Perpustakaan Universitas Indonesia terkait topik yang dibahas. Dokumentasi 

berupa data kenaikan KMG dalam rupiah, foto kegiatan sales promotion, serta 

rekaman wawancara dengan responden. Serta online research melalui web 

perusahaan, undang-undang, serta jurnal online. 

 

1.5 Sistematika Penulisan 

Sebagai gambaran awal, adapun sistematika penulisan Laporan Tugas Akhir ini 

disusun ke dalam lima bab dengan materi yang akan dibahas pada setiap bab yaitu  

sebagai berikut : 

Bab 1 Pendahuluan, pada bab ini berisikan lima sub bab yang diawali dengan 

latar belakang penulisan laporan, dilanjut dengan tujuan penulisan, serta manfaat 

penulisan bagi penulis, perguruan tinggi, dan instansi. Lalu selanjutnya ada metode 

penulisan yang digunakan, dan diakhiri dengan sistematika penulisan dengan tujuan 

untuk mengetahui gambaran materi yang akan dibahas pada laporan ini. 

Bab 2 Tinjauan Pustaka, pada bab ini berisikan penjelasan secara teoritis 

mengenai bank sebagai lembaga keuangan (pengertian dan produk-produk 

perbankan), kredit sebagai produk pembiayaan (pengertian, unsur-unsur, prinsip 

pemberian kredit, serta jenis kredit), bauran promosi (pengertian dan macam-

macam bauran promosi), sales promotion sebagai alternatif promosi (tujuan dan 

bentuk-bentuk sales promotion), serta konsep AIDA dalam dunia pemasaran. 

Bab 3 Gambaran Umum Perusahaan, pada bab ini berisikan sejarah singkat 

perusahaan, visi misi perusahaan, budaya kerja, struktur organisasi, serta bidang 

usaha yang dilakukan perusahaan dengan tujuan untuk mengenal perusahaan terkait 

sebagai tempat penelitian yang dilakukan oleh penulis. 

Bab 4 Pembahasan, pada bab ini berisikan penjelasan mengenai sales promotion 

yang dilakukan oleh PT. Bank DKI KC Walikota Jakarta Timur dalam 

meningkatkan kredit multi guna, selain itu dijelaskan juga mengenai permasalahan 

yang dialami selama menjalankan sales promotion serta solusi yang dilakukan 
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dalam menghadapi sekaligus mengurangi kemungkinan permasalahan yang dapat 

terjadi. Lalu penjelasan terakhir dalam bab ini yaitu menyampaikan keunggulan 

dari sales promotion dalam memasarkan produk daripada bentuk promosi yang lain. 

Bab 5 Penutup, pada bab ini berisikan kesimpulan dari penulisan laporan 

tentang sales promotion sebagai alternatif promosi, serta saran dari penulis untuk 

para pembaca serta peneliti selanjutnya sebagai bahan pertimbangan dalam 

melakukan penelitian maupun penulisan laporan. 
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BAB 5 

PENUTUP 

  

5.1 Kesimpulan    

Berdasarkan pembahasan mengenai Sales Promotion sebagai Alternatif 

Promosi Dalam Meningkatkan Kredit Multi Guna di PT. Bank DKI Kantor Cabang 

Walikota Jakarta Timur Tahun 2021 dapat disimpulkan bahwa Kredit Multi Guna 

merupakan produk pembiayaan yang diberikan oleh PT. Bank DKI dengan 

segmentasi pasar yang dituju yaitu Pegawai Negeri Sipil (PNS) atau Calon PNS 

(CPNS), pensiunan, pegawai tetap non PNS, pegawai Kontrak Kerja Individu 

(KKI), pekerja Penanganan Prasarana dan Sarana Umum (PPSU), serta pegawai 

tetap atau pengurus BUMD yang ada di Provinsi DKI Jakarta. Adapun jenis kredit 

ini dapat digunakan untuk tujuan konsumtif seperti pembelian aset, renovasi rumah, 

dan biaya pernikahan, maupun tujuan non konsumtif seperti pembayaran tagihan, 

biaya pendidikan, dan biaya kesehatan. 

Dalam penyalurannya, KMG PT. Bank DKI KC Walikota Jakarta Timur 

mengalami kenaikan sebesar Rp190.642.664.127 atau 18,44% pada tahun 2020 dan 

Rp305.961.805.211 atau 24,99% pada tahun 2021. Salah satu alasan kenaikan 

KMG ini adalah sales promotion yang dilakukan PT. Bank DKI sebagai alternatif 

promosi. Bentuk sales promotion ini dilakukan melalui pameran dagang, seminar 

produk, katalog, dan kontes penjualan  dengan memberikan penawaran-penawaran 

terbaik seperti bunga kredit yang rendah, nilai plafon yang besar, jangka waktu 

pengembalian yang panjang, potongan biaya administrasi, serta pemberian hadiah, 

souvenir, door prize kepada nasabah sesuai dengan ketentuan yang berlaku. Namun 

dari semua bentuk sales promotion yang dilakukan, bank hanya dapat memperoleh 

perhatian nasabah dan belum bisa dikatakan efektif dalam meningkatkan 

penyaluran kredit. Hal ini dikarenakan kredit merupakan produk yang kompleks 

dan berisiko tinggi, sehingga waktu yang dibutuhkan bank untuk memperoleh 

keputusan nasabah dalam mengajukan kredit membutuhkan waktu yang cukup 

lama hingga mencapai 3 bulan. Sedangkan jenis promosi yang dikatakan efektif 

untuk meningkatkan penyaluran kredit adalah personal selling, di mana nasabah 

akan dihadapkan langsung dengan sales person untuk melakukan komunikasi dua 
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arah dan mendapatkan informasi yang lebih lengkap serta arahan dalam 

mengajukan kredit. 

Semua bentuk sales promoiton yang dilakukan PT. Bank DKI KC Walikota 

Jakarta Timur juga sering sekali menghadapi permasalahan seperti  kurangnya 

semangat dan motivasi seorang sales person untuk memasarkan produk, lemahnya 

pengawasan pimpinan terhadap bagian pemasaran, serta kontribusi pimpinan 

cabang yang kurang dalam kegiatan sales promotion. Solusi yang dilakukan PT. 

Bank DKI untuk menghadapi permasalahan-permasalahan tersebut yaitu dengan 

mengadakan coaching dan mentoring oleh pimpinan cabang untuk bagian 

pemasaran, mengadakan kunjungan rutin ke setiap kantor cabang oleh pimpinan 

pusat, dan melakukan evaluasi setiap akhir bulan oleh kantor pusat untuk 

memperbaiki kinerja kantor-kantor cabang kedepannya. 

Selain itu, dalam setiap jenis promosi pasti memiliki keunggulan dan 

kelemahannya masing-masing. Adapun keunggulan dari sales promotion ini adalah 

efisiensi waktu karena dilakukan sekaligus kepada banyak orang pada satu waktu, 

mudah menarik perhatian konsumen karena adanya promo-promo yang diberikan, 

sebagai wadah personal selling karena dalam kegiatan sales promotion 

membutuhkan personal selling untuk menindaklanjuti penyaluran kredit, serta 

dapat menciptakan hubungan baik dengan instansi di pemprov DKI karena 

kolaborasi yang sering dilakukan. Sedangkan untuk kelemahannya sendiri yaitu 

biaya promosi yang besar, harus menyesuaikan dengan kondisi dan cuaca, serta 

tidak langsung mendapatkan respons nasabah. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, solusi yang dilakukan PT. Bank DKI dalam 

mengurangi permasalahan yang ada pada sales promotion sudah baik seperti 

mengadakan coaching dan mentoring, kunjungan rutin kantor cabang, serta 

evaluasi rutin akhir bulan. Namun saran yang ingin disampaikan bahwa langkah-

langkah tersebut jangan sampai ditinggalkan dan sebaiknya rutin dilakukan 

sehingga kegiatan usaha bank dalam penyaluran dana terus berjalan dengan lancar 

serta semua pegawainya terutama bagian Relathionship Manager Kredit Konsumer 
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memiliki skill dan tekad yang tinggi dalam mempromosikan produk. Selain itu 

sebaiknya PT. Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur melakukan 

pencatatan mengenai pertambahan nasabah debitur KMG setiap dilakukannya 

kegiatan sales promotion bisa setiap 3 bulan sekali atau 6 bulan sekali. Selain itu, 

menyatukan dan merapikan data biaya yang digunakan untuk kegiatan sales 

promotion juga penting dilakukan. Kedua hal tersebut perlu dilakukan tidak hanya 

untuk pengarsipan data saja, melainkan juga untuk memudahkan bagian 

Relathionship Manager Kredit Konsumer dalam melakukan analisa efektivitas 

kegiatan promosi serta evaluasi dalam membuat strategi pemasaran terutama dalam 

melakukan promosi ke depannya. Melihat Kredit Multi Guna di PT. Bank DKI 

merupakan jenis kredit yang penyalurannya paling besar dibandingkan produk 

kredit konsumer lainnya, bank harus meningkatkan strategi untuk terus menambah 

kepercayaan dan ketertarikan nasabah terhadap produk Bank DKI sehingga nasabah 

debitur baru terus bertambah serta loyalitas nasabah debitur lama terus terjaga. 
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