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MOTTO 

 

 

“Sukses adalah kemampuan untuk melangkah dari kegagalan 

tanpa hilang antusiasme.”  
 

--- Sir Winston Churchill --- 
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 Menabung merupakan cara mengelola keuangan dan untuk mendidik pada 

anak menjadi lebih hemat, yang sangat penting untuk diterapkan oleh orang tua 

pada anak sejak usia dini. Hampir semua anak mempunyai kebiasaan menyimpan 

uang di celengan dan di wali kelas namun hal itu tidak efektif. Oleh karena itu 

Bank BTN berinisiatif membuat produk Tabungan Junior yang dikhususkan pada 

anak-anak usia 12 tahun. Dalam mengembangkan jumlah nasabah tabungan 

junior, BTN perlu menyusun strategi pemasaran yang sesuai agar tidak kalah 

saing dengan lembaga keungan lainya. Untuk mengetahui strategi yang sesuai, 

perlu dilakukanya observasi dan wawancara dengan pihak terkait. Dalam 

mamasarkan produk tersebut, ada beberapa kendala diantaranya lokasi bank BTN 

yang tidak dekat dengan Sekolah Dasar, adanya produk tabungan dari bank milik 

pemerintah, penarikanya hanya bisa dilakukan oleh walinya, tidak terdapat ATM. 

Untuk mengatasi masalah tersebut  Bank BTN telah melakukan promosi dan 

pengenalan produk tersebut diluar sekolah 

 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, nasabah, tabungan junior. 
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ABSTRACK 

Saving is the way to headle finances and to educating children being frugal, 

which is a very important to app;ied by the old on children at their young age. 

Almost all the son to have habits keep money in money box and in homeroom it 

does not effective. Hence Bank BTN taken the initiative to make a product savings 

junior which is devoted in children age of 12 years. In developing the number of 

clintes saving junior, BTN need to arranged strategy marketing appropriate that 

no less competitiveness of with financial institusion other. To know about strategy 

appropriate, need to he did onservation and interview with related parties. In 

marketing of these products, there are a number of problems such as the Bank 

BTN not close to primary school, the product the state owned banks, withdrawal 

can only provided by his, there is no ATM. To overcome the obtacles, BTN have 

promote and the introduction of these product outside school 

 

Keyword: Marketing strategy, customers, junior saving. 

 


