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1.1 Latar Belakang

Dunia perbankan dan gaya hidup kini menjadi dua unsur yang saling
terkait, sejumlah produk perbankan pada saat ini menjadi suatu kebutuhan bagi
kebanyakan orang, salah satu produk perbankan yang banyak diminati oleh
konsumen diantaranya adalah kartu kredit.

Pada awal perkembangannya, jumlah kartu kredit yang beredar
mengalami pertumbuhan yang lambat karena hanya kalangan tertentu saja yang
menjadi segmen pasar kartu kredit. Tetapi, saat ini perkembangan dan
pertumbuhan industri kartu kredit cukup pesat, data bank Indonesia menunjukan
jumlah kartu kredit yang beredar terus mengalami peningkatan dari 345 juta
kartu dengan nilai transaksi Rp 19,26 triliun pada tahun 2001, Saat ini menjadi
tidak kurang dari 8,148 juta kartu kredit beredar, dengan nilai transaksi yang
dikeluarkan sebesar Rp 41,54 triliun, dan jumlah pemegang kartu kredit
sebanyak 4 juta orang; dengan potensi pasar sekitar 26 juta orang.(Swa
25/XX11130 November - 10 Desember 2006)

Penerbit kartu kredit terus bertambah, banyak bank-bank yang tadinya
tidak menerbitkan kartu kredit ikut serta menjadi penerbit kartu kredit. Ditambah
dengan kebijakan bank Indonesia yang menetapkan pendapatan minimum,
mengatur limit kartu kredit serta pembatasan kepemilikan kartu, berdampak
besar pada bisnis kartu kredit, sehingga mengakibatkan meningkatnya

persaingan kartu kredit secara signifikan. Saat ini tercatat sekitar 22 bank



maupun non bank yang mernerbitkan kartu kredit di Indonesia, seperti di
perlihatkan pada Tabel 1.1. di bawah ini:

TABEL 1.1
PENERBIT KARTU KREDIT D! INDONESIA
Bank Penerbit Kartu Kredit
Citibank Visa, Citibank Master Card, Citibank
" Visa Makro
- Amex Credit Card, Platinum Card, Amex
- Account Linked Card

- HSBC Visa

Standard Chariered Visa, Master Card, Visa
. Master All In Cne

: Anz Panin Bank

. BNl Visa , BNI Master Card

¢ Bll Visa, Master Card, Bll Platinum, MC, Bil
- Corporate Visa dan Master Card, Banker's
i Master Card, Telkomsel Card.

' BCA Visa, Master Card, BCA Card, Japan

. Credit Biro (JCB)

. Danamon Visa, Danamon Master Card,
Indosat Calling Card, Carte Elle

. Niaga Visa, Master Card, The Vinancial Club
: Visa, Gold Card.

. Bali Visa, Bali Master Card, Hero Master

- Card.

. Lippo Bank Visa, Lippo Bank Master Card,

- Lady Master Card, Gold Card Master Card
Universal Visa, Universal Master Card.
Mandiri Visa, Mandiri Master Card

Dinner's Card

GE Master Card

MBF Master Card

PSP Master Card

Mega Visa Platinum.
ABN Amro Platinum Card

Sumber : AKKI, Asosmsn Kartu kredit Indonesia

Citra Citibank sebagai bank penerbit kartu kredit di indonesia masih kuat.
Hal tersebut terlihat dari pangsa pasar terbesar kartu kredit di Indonesia masih
didominasi oleh kartu kredit Citibank, yang kemudian disusul berturut-turut oleh
kartu kredit BCA dan kartu kredit BNV'46. Untuk lebih jelasnya pangsa pasar

kartu kredit di Indonesia dapat dilihat pada Gambar 1.1 berikut:
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" GAMBAR 1.1
PANGSA PASAR KARTU KREDIT

Berdasarkan Gambar 1.1, diketahui pangsa pasar terbesar kartu kredit di
Indonesia masih di kuasai oleh Citibank, yang menguasai sekitar 18,41% pangsa
pasar berdasarkan jumlah kartu dan sebesar 35% berdasarkan jumlah transaksi.
Sedangkan pangsa pasar kartu kredit BCA berdasarkan jumlah kartu sebesar
15,46% dan pangsa pasar berdasarkan jumlah transaksi sebesar 21,67%.
Pangsa pasar kartu kredit BNI'46 berdasarkan jumlah kartu sebesar 17%
sementara pangsa pasar berdasarkan jumlah trancaksi sekitar 9,01%. Dan
sisanya dikuasai oleh kartu kredit produk lain.

Tingginya tingkat persaingan di bisnis kartu kredit yang ditandai dengan
bermunculan penerbit kartu kredit baru, mengakibatkan besarnya pangsa pasar
serta tingginya awamess dan banyaknya jumlah kartu kredit yang dikeluarkan
penerbit kartu kredit seperti Citibank, BCA, serta BNi'46 tidak diikuti dengan
besamya serta tingginya jumlah transaksi yang dilakukan para pemiliknya, hal

tersebut diperlihatkan pada Gambar 1.2 dibawah ini:
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* Kartu kredit yang di
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GAMBAR 1.2
TINGKAT PENGGUNA KARTU KREDIT

Gambar 1.2 hasil penelitian di atas memperlihatkan bahwa dari 40%
responden yang menggunakan kartu kredit Citibank, hanya 25% responden saja
yang menjadikannya sebagai kartu kredit utama atau kartu kredit yang paling
sering digunakan. Sedangkan kartu kredit BCA dari 26% responden yang
menggunakannya, sekitar 23% responden menjadikannya sebagai kartu kredit
utama. Dan dari 21% responden yang menggunakan kartu kredit BNI'46, hanya
15% saja yang menjadikannya sebagai kartu kredit utama.

Dengan jumlah kartu yang beredar cukup banyak serta pangsa pasar
yang tinggi, idealnya kartu kredit Citibank menjadi kartu kredit yang paling
banyak dijadikan sebagai kartu kredit utama oleh nasabahnya. Begitu juga
dengan kartu kredit BNI'46, sedikit sekali dari nasabah kartu kreditnya yang
menjadikannya menjadi kartu kredit utama. Adanya keengganan pemilik kartu
kredit Citibank, BCA, serta BNI'46 untuk menjadikan kartu kredit yang dimilikinya
sebagai kartu kredit utama, diduga dipengaruhi berbagai faktor, seperti semakin
gencamya tawaran-tawaran promosi penjualan yang dilakukan oleh para

penerbit kartu kredit lain



Mengingat begitu ketatnya persaingan di bisnis kartu kredit, tidak mudah
bagi para penerbit kartu kredit untuk meningkatkan pangsa pasar maupun jumiah
nasabahnya. Mempertahankan loyalitas serta meningkatkan jumiah transaksi
tampaknya menjadi prioritas bagi para penerbit kartu kredit, agar para
nasabahnya selalu menggunakan kartu kreditnya, serta tidak pindah ke penerbit
{ain, yang tentunya akan merugikan penerbit kartu kredit itu sendiri. Salah satu
alternatif bagi para penerbit kartu kredit, supaya para nasabahnya tertarik untuk
menggunakan serta melakukan transaksi dengan segera adalah dengan
melakukan promosi penjualan yang menarik. Menurut Philip Kotler (2005:681).
“Promosi penjualan terdiri dari kumpulan insentif yang beragam, dirancang untuk
mendorong pembelian suatu produk dan jasa tertentu secara lebih cepat dan
atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang”. Dari pengertian tersebut
jelaslah bahwa promosi penjualan dirancang untuk menarik minat
konsumen/nasabah dalam pembelian atau penggunaan.

Berikut ini beberapa program promosi penjualan yang dilakukan penerbit
kartu kredit BCA, BNI'46 serta Citibank yang disajikan dalam Tabel 1.2 berikut:

TABEL 1.2
PENJUALAN KARTU KREDIT
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Sumber: Swa 25/CX11/30 November- 10 Desember 2006



Aktivitas promosi penjualan yang dilakukan penerbit kartu kredit
Citibank, BCA, serta BNi'46 dimaksudkan untuk dapat mendorong terjadinya
transaksi kartu kredit serta agar nasabah minimalnya mencecba
menggunakannya sehingga dengan demikian penerbit kartu kredit dapat
menginformasikan bahwa kartu kredit yang dikeluarkanya lebih baik
dibandingkan dengan yang di keluarkan penertbit kartu kredit lain.

Pengaruh yang dihasilkan oleh promosi penjualan biasanya hanya
bersifat sementara atau jangka pendek, karena pengguna hanya memanfaatkan
produk/kartu kredit pada saat adanya promosi saja, tapi ketika promosi tersebut
berakhir, pengguna beralih atau berhenti menggunakan produk tersebut,
sehingga promosi penjualan dapat mengurangi kesetiaan jangka panjang, maka
dari itu, perlu pengendalian untuk mencegah hal tersebut. Walaupun memang
didesain untuk jangka pendek tapi biasanya promosi penjualan memiliki
pengaruh yang cukup besar terhadap peningkatan penjualan.

Dengan memperhatikan uraian latar belakang di atas, perlu adanya
penelitian yang mengukur sejauh mana pengaruh yang disebabkan oleh program
promosi penjualan terhadap keputusan penggunaan kartu kredit, maka hal ini
menjadi bahan kajian penulis untuk memaparkannya dalam kajian yang berjudul
“Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Penggunaan Kartu
Kredit” (Survei Pada Dosen Pengguna Kartu Kredit Citibank, BCA, dan BNI'46

di Universitas Pendidikan indonesia, Bandung)



1.2 Identifikasl Masalah dan Rumusan Masalah
1.2.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka
penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut. Pengaruh dari persaingan
bisnis kartu kredit yang ketat, serta gencamya promosi penjualan yang dilakukan
para penerbit kartu kredit mengakibatkan besarnya pangsa pasar dan banyaknya
jumiah kartu yang beredar serta tingginya tingkat awareness yang dimiliki
penerbit kartu kredit seperti Citbank, BCA, serta BNI'46 tidak berkorelasi dengan
tingginya tingkat penggunaan atau transaksi yang dilakukan oleh para
nasabahnya, yang ditandai dengan rendahnya tingkat penggunaan serta
transaksi yang dilakukan.

Rendahnya tingkat penggunaan serta transaksi tersebut diduga
dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti banyaknya penerbit kartu kredit serta
gencarnya program promosi yang dilakukan oleh penerbit kartu kredit lain,
sehingga menimbulkan keinginan para nasabah untuk mencoba kartu kredit dari
penerbit lain. Hal ini harus diperhatikan oleh Citbank, BCA, serta BNI'46 karena
ada kencederungan nasabah kartu kredit sebagai kelompok yang kurang loyal
terhadap suatu merek.

Mengingat begitu ketatnya persaingan di bisnis ini, sangat sulit bagi
penerbit kartu kredit untuk meningkatkan pangsa pasar maupun jumiah
nasabahnya. Mempertahankan loyalitas serta meningkatkan jumlah transaksi
tampaknya menjadi prioritas, supaya para nasabah selalu menggunakan
kartunya serta tidak pindah ke penerbit lain, dengan melakukan promosi

penjualan yang kreatif serta menarik. Sehingga diharapkan pelaksanaan promosi



10

penjualan dapat meningkatkan jumlah transaksi yang dilakukan sehingga

memberikan manfaat yang optimal bagi perusahaan.

1.2.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka perumusan masalah
adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap promosi penjualan kartu kredit
pada dosen pengguna kartu kredit Citibank, BCA, dan BNI'46 di Universitas
Pendidikan Indonesia.

2. Bagaimana gambaran keputusan penggunanan kartu kredit pada dosen
pengguna kartu kredit Citibank, BCA, dan BNP46 di Universitas Pendidikan
Indonesia.

3. Seberapa besar pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan
penggunaan kartu kredit pada dosen pengguna kartu kredit Citibank, BCA,

dan BNI'46 di Universitas Pendidikan Indonesia.

1.3 Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Sesuai dengan permasalahan penelitian yang telah dirumuskan, maka
tujuan dari penelitian ini adalah untuk memperoleh beberapa temuan, yaitu

berupa:

1. Promosi penjualan yang meliputi diskon, hadiah, kerjasama, cicilan 0%, serta
cash back, pada dosen pengguna kartu kredit Citibank, BCA, dan BNI'46 di

Universitas Pendidikan Indonesia.
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2. Tingkat keputusan penggunaan kartu kredit yang meliputi tingkat pemilihan
merek, pemilihan produk, pemilihan penyalur, waktu pembelian dan jumlah
pembelian, pada dosen pengguna kartu kredit Citibank, BCA, dan BNT'46 di
Universitas Pendidikan indonesia.

3. Pengaruh program promosi penjualan yang terdiri dari diskon, hadiah,
kerjasama, cicilan 0%, serta cash back, terhadap keputusan penggunaan
kartu kredit yang meliputi tingkat pemilihan merek, pemitthan produk,
pemilihan penyalur, wakiu pembelian dan jumiah pembelian, pada dosen
pengguna kartu kredit Citibank, BCA, dan BNI'46 di Universitas Pendidikan

Indonesia.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan limiah. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi
pengembangan ilmu pengetahuan penulis dan menjadi tambahan masukan
bagi pengembangan ilmu manajemen dalam bidang pemasaran khususnya
mengenai promosi penjualan, dan proses keputusan pembelian.

2. Kegunaan Praktis. Hasil penelitan ini diharapkan dapat dijadikan masukan
dan pertimbangan bagi perusahaan penerbit kartu kredit di Indonesia untuk
merancang strategi pemasaran produknya dalam bidang promosi penjualan

dan keputusan pembelian konsumen.






