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KATA PENGANTAR 

 

Assalamulaikum Wr Wb. 

 Peningkatan dan perkembangan pelayanan jasa keuangan (perbankan) berkembang 

begitu cepat dengan persaingan antar Bank yang ada di Indonesia. Jasa pelayanan perbankan 

berusaha meningkatkan kinerjanya dan bertujuan untuk mencapai pencapaian laba yang baik 

dengan perfomance yang dipercaya oleh masyarakat selaku Nasabah. Beragam cara dan 

strategi untuk meningkatkan kinerjanya agar produk yang dimiliki Bank dapat diminati oleh 

nasabah pada saat produk bank tersebut ditawarkan atau dijual. Produk yang ditawarkan bank 

pada dasarnya sama yakni produk dalam bentuk penyaluran dana (landing) yakni berupa 

kredit atau pinjaman dan produk penghimpunan dana (funding) yaitu berupatabungan, 

deposito, giro serta lainnya yang dalam istilah perbankan disebut Dana Pihak Ketiga (DPK). 

 Peneliti melihat dan mencermati adanya perkembangan yang baik dari Bank DKI 

sehingga memutuskan untuk melakukan penelitian pada salah satu cabang Bank DKI di 

Bandung. Bank DKI Cabang khusus Bandung sebagai salah satu cabang Bank DKI diluar 

daerah Jakarta yaitu milik pemerintah DKI Jakarta yang melakukan aktifikas operasional 

kerja bersaing dengan Bank- Bank yang ada diBandung tidak hanya dalam segi penyaluran 

dana tetapi juga pada penghimpunan dana. Fokus penelitian ini diarahkan pada strategi 

penghimpunan dana oleh Bank DKI cabang khusus Bandung, dimana salah satu cara 

memaksimalkan peningkatan dana pihak ketiga menggunakan suatu strategi yaitu strategi 

personal selling. Dari hasil penelitian terlihat bahwa strategi personal selling yang dilakukan 

oleh Bak DKI Cabang Khusus Bandung dalam mendukung peningkatan dana pihak ketiga 

dengan cukup memberikan hasil yang baik. Perpustakaan Universitas Mercu Buana
Kampus B Menteng Gedung Tedja Buana 
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 Dalam melakukan penelitian dilapangan peneliti berhadapan langsung dengan kendala 

yang memang diketahui bahwa usaha jasa keuangan perbankan sangat memiliki kerahasiaan 

perusahaan Bank DKI Cabang Khusus Bandung. Namun peneliti mengucap syukur 

alhamdulillah atas terselesainya tesis ini. Ucapan terimakasih saya sampaikan kepada Dosen 
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kemudahan dan bersikap koorperatif selama peneliti mengikuti kuliah di Universitas 

Mercu Buana. 
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dorongan dalam penyelesaian studi ini. 
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