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“Pengaruh Personal Selling Terhadap Dana Pihak Ketiga Untuk Meningkatkan 

Laba di PT Bank DKI Walikota Jakarta Timur” 

 

ABSTRAK 

 

 PT. Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur telah melakukan 

berbagai kegiatan promosi terkhusus promosi personal selling yang dapat menunjang 

peningkatan laba dana pihak ketiga. Tugas akhir ini bertujuan untuk mengetahui 

bagaimana pengaruh promosi personal selling terhadap dana pihak ketiga untuk 

meningkatkan laba. Dari wawancara di lapangan terbukti bahwa Personal selling 

berpengaruh positif terhadap peningkatan produk dana pihak ketiga dan 

meningkatkan laba. Personal selling yang dilakukan relationship manager dana dan 

jasa di PT Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur sudah sangat baik 

terhadap setiap produk yang ada. Pelayanan yang diberikan kepada calon nasabah, 

telah sesuai dengan prosedur yang ada. Jenis data yang digunakan dalam tugas akhir 

ini adalah kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara.  

Kata Kunci: Promosi, Personal Selling dan Dana Pihak Ketiga. 

 

ABSTRACT 

 PT. Bank DKI East Jakarta Mayor Branch Office has carried out various 

promotional activities, especially personal selling promotions that can support 

improvements in terms of increasing profits on third-party fund products. This final 

project aims to determine the effect of personal selling promotion on third-party fund 

products to increase profits, and analyze and find obstacles and solutions for this 
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personal selling promotion. The personal selling that has been done, at PT Bank DKI 

Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur has been implemented properly and gained 

increased profit for third-party fund products. The type of data used in this final 

project is qualitative with data collection techniques through interviews. From the 

results of the research that has been carried out, it can be concluded that the 

promotion of personal selling is very influential in increasing the profit of third-party 

fund products.   

Keywords: Promotion, Personal Selling, and Third Party Funds. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Untuk meningkatkan kesejahteraan perekonomian di Indonesia, pemerintah 

melalui lembaga keuangan khususnya lembaga perbankan, menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kembali dalam bentuk 

kredit kepada masyarakat. Menurut Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 10 

Tahun 1998 tentang Perbankan Pasal 1 Ayat 2, bank adalah badan usaha yang 

menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya 

kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka 

meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan 

bahwa bank merupakan lembaga yang bergerak dalam bidang keuangan, artinya 

usaha perbankan selalu berkaitan dengan bisnis di bidang keuangan. 

Bank DKI merupakan Bank Umum dan Badan Usaha Milik Daerah yang 

kepemilikan sahamnya dimiliki oleh Pemerintah Provinsi DKI Jakarta dan PD Pasar 

Jaya yang berdiri pada tanggal 11 April 1961. Bank DKI didirikan bertujuan untuk 

membantu mendorong pertumbuhan perekonomian dan pembangunan daerah 

khususnya di DKI Jakarta pada segala bidang, serta salah satu sumber pendapatan 

daerah dalam rangka meningkatkan kesejahteraan masyarakat warga DKI Jakarta. 

Bank DKI menyediakan beragam jenis produk dan layanan perbankan, diantaranya 

produk simpanan, pinjaman, dan jasa perbankan lainnya. 

Untuk memasarkan produk-produk tersebut diperlukan strategi promosi yang 

harus dilakukan oleh pihak bank guna meningkatkan laba. Di PT Bank DKI 

khususnya Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur ini selalu memakai berbagai alat 

promosi untuk mengenalkan produk-produknya kepada masyarakat. Lalu hal yang 

tidak kalah pentingnya yaitu adalah menyusun strategi promosi demi menarik minat 

para nasabah dan atau calon nasabah untuk menggunakan produk-produk Bank DKI 
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yang nantinya akan semakin banyak dikenal juga oleh masyarakat. Semakin baik 

strategi yang dilakukan maka akan semakin mendekati target pasar yang diharapkan. 

Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk memperkenalkan 

produk pada masyarakat dan memudahkan perusahaan untuk memasarkan berbagai 

produknya. Dengan menggunakan promosi maka perusahaan berharap akan dapat 

meningkatkan nilai terhadap produk mereka mengingat persaingan yang semakin 

ketat dan kebebasan konsumen dalam memilih produk yang ditawarkan oleh berbagai 

macam bank.  

Promosi yang dilakukan oleh Bank DKI untuk terus mencapai target dan 

meningkatkan laba ada beberapa cara yaitu diantaranya, Advertising, Sales 

Promotion, Personal Selling, Public Relation & Publicity, dan Direct Marketing. 

Untuk Advertising memang ada dan dilakukan di berbagai macam social media dan 

periklanan televisi tetapi masih sangat kurang branding serta kurang dikenal oleh 

masyarakat luas. Lalu untuk Sales Promotion ini biasanya dilakukan untuk 

mendapatkan calon nasabah kredit dan dilakukan ketika ada event-event saja. Public 

Relation & Publicity tetap dilakukan untuk meningkatkan citra perusahaan melalui 

program- program yang dibuat oleh Bank DKI tetapi tidak sering program ini 

dilaksanakan. Direct Marketing dilakukan ketika ada event-event tertentu saja. Di 

Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur ini memang lebih berfokus kepada 

promosi personal sellingnya karena promosi inilah yang dilakukan setiap hari oleh 

sales person untuk mendapatkan calon nasabah. Personal selling yang dilakukan 

berupaya untuk meyakinkan pelanggan dalam membeli suatu produk yang dilakukan 

oleh sales person. Personal selling adalah metode promosi di mana seorang tenaga 

penjual menggunakan keterampilan dan kemampuan mereka untuk melakukan 

penjualan semaksimal mungkin. 

Personal selling menggunakan interaksi langsung atau tatap muka untuk menjual 

produk dan layanan yang ditawarkan kepada calon pembeli agar mempermudah 

proses penjualan yang sedang dilakukan. Seseorang yang bertugas menjadi sales 
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person tidak hanya memberi tahu calon pelanggan tentang produk atau layanan 

perusahaan, namun mereka juga menggunakan kekuatan persuasi mereka untuk 

meyakinkan calon pelanggan dengan berbagai cara yang menarik. Selain itu, promosi 

personal selling ini juga dapat meningkatkan hubungan pelanggan dengan seorang 

tenaga penjual agar terjalin hubungan yang baik dan menjadi sumber feedback untuk 

pelanggan yang kuat. Personal selling yang dilakukan oleh Bank DKI Kantor Cabang 

Walikota Jakarta Timur terhadap produk dana pihak ketiga yang terdiri dari tabungan, 

giro, dan deposito ini mempunyai cara yang berbeda-beda. Personal selling saat ini 

lebih banyak dipakai untuk produk giro dan deposito yang dimana nominalnya cukup 

besar dan bisa disebut sebagai prime customer. Oleh karena itu, sales person harus 

menjalin hubungan yang erat dan baik kepada calon dan atau para nasabah yang 

berguna sebagai sumber feedback pelanggan yang kuat bagi perusahaan.  Lalu untuk 

produk tabungan tetap dilakukan personal selling didalamnya tetapi untuk step 

selanjutnya atau follow up bisa menggunakan teknologi yang sudah canggih seperti 

melalui aplikasi yang sudah disediakan oleh Bank DKI. 

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis sebutkan diatas, maka penulis 

tertarik untuk menjadikan topik tersebut yang dibahas dalam laporan tugas akhir 

dengan judul:  

“PENGARUH PERSONAL SELLING TERHADAP PRODUK DANA PIHAK 

KETIGA DALAM MENINGKATKAN LABA DI PT BANK DKI KANTOR 

CABANG WALIKOTA JAKARTA TIMUR “ 

1.2. Tujuan Penulisan 

Adapun tujuan penulisan Laporan Tugas Akhir ini adalah untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh promosi terutama pada personal selling terhadap Dana 

Pihak Ketiga yang terdiri dari Tabungan, Giro, dan Deposito untuk meningkatkan 

laba di PT Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur. 
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1.3.  Manfaat Penulisan 

Adapun manfaat penulisan yang didapatkan dalam melakukan penelitian dan 

penulisan laporan ini yaitu untuk mengetahui bagaimana caranya melakukan promosi 

terutama pada personal selling yang dapat meningkatkan laba Dana Pihak Ketiga 

yang terdiri dari Tabungan, Giro, dan Deposito di PT Bank DKI Kantor Cabang 

Walikota Jakarta Timur. 

1.4. Metode Penulisan 

Metode penulisan yang digunakan dalam laporan tugas akhir ini adalah 

metode kualitatif. Metode kualitatif ini adalah metode yang fokus pada pengamatan 

yang mendalam. Metode kualitatif ini juga digunakan unutk menjawab pertanyaan 

tentang “apa”, “mengapa”, dan “bagaimana” atas suatu kejadian. Oleh karena itu, 

penggunaan metode kualitatif dalam penelitian dapat menghasilkan kajian atas suatu 

fenomena yang lebih komprehensif.  

1.5. Sistemika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran umum, adapun sistemika penulisan Laporan 

Tugas Akhir ini sebagai berikut: 

BAB I adalah Pendahuluan. Pada bab ini berisi tentang latar belakang 

penulisan, tujuan penulisan, manfaat penulisan, metode penulisan serta sistematika 

penulisan dalam Laporan Tugas Akhir ini. 

BAB II adalah Tinjauan Pustaka. Pada bab ini berisi tentang pengertian 

promosi, jenis-jenis promosi, tujuan personal selling, langkah-langkah dari personal 

selling, pengertian bank, pengertian dan sumber dana dari dana pihak ketiga.  

BAB III adalah Gambaran Umum Perusahaan. Pada bab ini berisi tentang 

sejarah singkat, struktur organisasi, visi misi perusahaan, budaya kerja perusahaan, 

serta bidang usaha pada PT Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur. 
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BAB IV adalah Pembahasan. Pada bab ini berisi tentang pembahasan 

mengenai Pengaruh Personal Selling terhadap Dana Pihak Ketiga untuk 

meningkatkan laba di PT Bank DKI Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur. 

BAB V adalah Penutup. Pada bab ini berisi tentang kesimpulan pembahasan 

pada bab sebelumnya dan saran yang bermanfaat untuk berbagai pihak. 
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BAB V 

PENUTUP 

1.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil pembahasan laporan ini tentang “Pengaruh Personal Selling 

Terhadap Produk Dana Pihak Ketiga Untuk Meningkatkan Laba Di PT Bank DKI 

Kantor Cabang Walikota Jakarta Timur”, maka penulis dapat menyimpulkan bahwa 

personal selling berpengaruh terhadap peningkatan produk dana pihak ketiga dan 

laba bank. Personal selling yang dilakukan sales person di PT Bank DKI Kantor 

Cabang Walikota Jakarta Timur sudah sangat baik pada setiap produknya. Pelayanan 

yang diberikan kepada calon nasabah, telah sesuai dengan prosedur yang ada. 

Prosedurnya meliputi melakukan pendekatan yang wajib dilakukan oleh setiap sales 

person, lalu melakukan presentasi atas produk yang akan ditawarkan, sampai kepada 

pengambilan keputusan calon nasabah tersebut.  

Dampak dari kegiatan tersebut terlihat pada kenaikan laba di tahun 2020 ke tahun 

2021. Mulai dari produk tabungan yang bisa dilihat kenaikannya yang cukup 

berpengaruh yaitu mencapai 10,60%, lalu produk giro yang kenaikannya juga lebih 

besar dan signifikan yaitu mencapai 81,12%, dan produk deposito yang mencapai 

80.67%.  Pada setiap produknya, personal selling yang dilakukan mempunyai tahap-

tahap yang berbeda yang dimana bisa menjadi daya tarik untuk setiap calon 

nasabahnya.  

Masih ada beberapa sales person yang melakukan personal selling ini belum 

mengikuti sesaui dengan prosedur yang ada. PT Bank DKI Kantor Cabang Walikota 

Jakarta Timur tidak bisa langsung mengkonfirmasikan perilaku mereka karena harus 

dilakukan proses pemeriksaan terlebih dahulu kepada yang bersangkutan.  

1.2. Saran 

Adapun saran yang dapat penulis berikan terhadap PT Bank DKI Kantor Cabang 

Walikota Jakarta Timur yaitu agar lebih memperhatikan setiap sales person yang 

akan melakukan proses personal selling kepada calon nasabah untuk lebih memahami 
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produk-produk yang ada karena ketika calon nasabah mempunyai sebuah masalah 

pada produk yang ia akan gunakan maka secara langsung dapat ditangani.  

Pihak Perusahaan juga dapat melakukan pengecekan secara rutin atas kinerja 

setiap sales person yang melakukan personal selling ini dan memberikan kotak saran 

kepada setiap calon nasabahnya melalui aplikasi tertentu.  

Hal ini dapat mempermudah pihak perusahaan untuk melakukan evaluasi atas 

kinerja dari sales person dan dapat mengurangi kejadian-kejadian yang tidak 

diingiinkan. Jika terdapat kritikan atas sales person, maka pihak perusahaan dapat 

memberikan jawaban yang bisa diterima dengan baik oleh calon nasabahnya. 

Lalu, Pihak Perusahaan akan lebih banyak menerima masukan-masukan dari 

calon nasabahnya yang nantinya akan bermanfaat bagi perusahaan, terutama di 

bagian promosi yang khususnya personal selling. 
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1 

 

Perhatikan format penulisan, 

Kalimat yang menjorok ke dalam, 

kutipan dll. 

Sudah 

diperbaiki dari 

bab 1-bab 5 

 

2 

 

Jelaskan tujuan penelitian: Dana 

Pihak  Ketiga apa yang akan diteliti 

Sudah 

ditambahkan di 

bagian tujuan 

penulisan 

 

 

3 

 

Masukkan bahwa personal selling 

saat ini banyak dipakai untuk prime 

customer. 

Sudah 

ditambahkan di 

bagian latar 

belakang 
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4 

 

Perhatikan table yang hurufnya 

terlalu kecil. 

Sudah 

diperbaiki di 

bagian struktur 

organisasi 

perusahaan 

 

 

 

5 Perbaiki daftar pustaka Sudah 

diperbaiki 

 

Catatan:  

Revisi diisi Dosen Penguji 

Hasil Revisi diisi mahasiswa apa saja yang sudah di perbaiki 

Keterangan diisi Dosen dan ditulis kata ACC bila hasil revisi telah sesuai  

 

Depok, 29 Juli 2022 

Dosen Penguji 1 

 

 

 

 

Dr. Tetty Rimenda, S.E.,M.Si 

NIP. 196211161992032001 

 

Note: Dosen Memberikan tandatangan setelah mahasiswa menyelesaikan revisi 
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No. 

 

 

 

 

Revisi 

 

 

Hasil Revisi 

 

 

Keterangan *) 

1 

 

Coba disisir lagi kalimat demi 

kalimat. Pergunakan sales person 

untuk orang yang melakukan 

personal selling secara konsisten. 

Sudah 

diperbaiki dari 

bab 1-bab 5 

acc 

2 

 

Tulis alasan mengapa menulis 

tentang pengaruh personal selling, 

bukan pengaruh alat promosi 

lainnya. Maka sebaiknya jelaskan 

juga apa saja alat promosi lainnya 

yg digunakan bank DKI untuk 3 

produk tersebut. 

Sudah 

ditambahkan di 

bagian latar 

belakang 

 

acc 

3 

 

Tambahkan kata pengantar untuk 

masalah bahwa itu hasil 

wawancara dengan siapa. 

Sudah 

ditambahkan di 

bab 4 bagian 

permasalahan 

 
 
 

acc 
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4 

 

Jelaskan bahwa personal selling 

dilakukan lebih focus untuk 

deposito dan giro, sedangkan 

untuk tabungan di follow up 

dengan penggunaan teknologi. 

Sudah 

ditambahkan di 

bagian latar 

belakang 

 
 
 
 

acc 
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