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ABSTRAK

Haryati, Penerapan Analisis SWOT terhadap Strategi Pemasaran pada BTN Syariah
KCP Parepare. Dibimbing oleh Rusnaena dan Muhammad Kamal Zubair.

Analisis SWOT merupakan kajian sistematik terhadap faktor-faktor kekuatan
(Strengths) dan kelemahan (Weaknesses) internal perusahaan dengan peluang
(Opportunities) dan ancaman (Threats) lingkungan yang dihadapi perusahaan.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran BTN Syariah KCP
Parepare dan untuk mengetahui penerapan analisis SWOT terhadap pemasaran
produk pada BTN Syariah KCP Parepare.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif dengan
alat kumpul data yaitu pedoman observasi, wawancara serta dokumentasi. Sumber
data yang digunakan meliputi informasi dari manejer atau pimpinan perusahaan atau
karyawan yang berkaitan untuk menunjang keakuratan data.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 1) Strategi pemasaran yang
digunakanmoelehmwB TNwSyaniahmKCP  Pareparemsantarasslainmdengan melakukan
peningkatan kualitas produk, terus melakukan promosi-promosi, penempatan lokasi
bank yang stategis, serta melakukan peningkatan kualitas pelayanan agar nasabah
tetap loyal kepada bank dan mendapatkan kepercayaan dari nasabah. 2) BTN Syariah
KCP Parepare menerapkan analisis SWOT untuk melihat segala situasi-situasi yang
ada di sekitarnya. Penerapan analisis SWOT pada BTN Syariah KCP Parepare ini
untuk melihat situasi-situasi yang terjadi di dalam masyarakat. Berbagai kekuatan
pada produk yang dimiliki berusaha untuk dimanfaatkan yaitu dengan cara
melakukan peningkatan terhadap kualitas produk, dan kelemahan yang dimiliki terus
diminimalisir. Sedangkan peluang dan ancaman dihadapi dengan berusaha membaca
peluang-peluang yang ada untuk dapat dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya.

Kata Kunci: Penerapan, Analisis SWOT, Strategi Pemasaran.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha ini ditandai dengan semakin banyaknya

persaingan. Persaingan ter: produsen untuk berpikir keras
agar tetap bertahan nia perbankan, semakin
berkembangnya perbankan syariah se ini menye erjadinya persaingan
antara | ya lembaga
kan produk-

ga keuangan yang m angan juga

saran untuk memasark melakukan

nk iki beberapa sasaran yang he ic rtinya, nilai

aran bank terl in di i eperti dalam

hal me kan mutu p ye yang sesuai

an dan kebutuhan n

emasarlaAdnnEthlﬁEs bias me situasi pasar

keinginan dari konsumen. Karena dalam pasar selalu terjadi perubahan, maka
perbankan juga harus selalu menyesuaikan dengan apa yang ada di lingkungan
sekitarnya. Lingkungan pemasaran sangat menentukan strategi yang akan

dilaksanakan, sebab lingkungan pemasaran sangat menentukan suksesnya pemasaran.

'Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2008), h. 3.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



Hal yang perlu diperhatikan dalam hal ini adalah bagaimana perbankan melihat
peluang yang ada untuk dapat mengembangkan serta mempertahankan produk yang
ada.

Untuk mengambil suatu kebijakan strategis bank syariah perlu menganalisis

lingkungan baik itu lingkungan i naupun lingkungan eksternal. Salah satu

tujuan pokok analisis lingk ngenali adanya peluang-peluang

niliki faktor internal dan

kearah perbaikan dan p perusahaan.

dan ancaman mendoro mengetahui
pergunakan dalam me serta dapat

ari luar perusahaan yan gu kinerja

menganalisis kan analisis

an peluang

perusahaan.

melakukan analisis dan diagnosis lingkungan baik lingkungan internal maupun

lingkungan eksternal organisasi. Analisis lingkungan merupakan suatu proses

2Anna Widiastuti dan Siti Mabruroh, “Analisis SWOT sebagai Dasar Penetapan Strategi
Bersaing (Penelitian pada Po Shantika Jepara)” Jurnal Dinamika Ekonomi dan Ekonomi vol. 6 No.2
(Oktober 2009), h.146. http://ejournal.unisnu.ac.id (diakses 9 Juli 2018).
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monitoring yang dilakukan oleh penyusun strategi terkait sektor-sektor lingkungan
untuk melakukan kesempatan kegiatan (peluang) dan ancaman-ancaman bagi
perusahaan, sedangkan diagnose lingkungan berisi tentang keputusan manajerial yang

dibutuhkan dengan cara menilai signifikan data kesempatan dan ancaman dari

analisis lingkungan.®

BTN Syariah adalah erbankan di Indonesia. Bank ini
merupakan Strategic B Unit (SBU) da yang menjalankan bisnis
ulai beroperasi pada tangge Februari 2005 melalui
3U ini guna

gan syariah

ulan prinsip Perbanka Fatwa MUI

elaksanakan hasil RUP tahun 2007,

sikan 12 Kantor Cabang tor Layanan

ng) pada kantor-kantor c pembantu
antor caban asi Jakarta, g, Surabaya,

akassar, Malang, B , Tangerang, dan Bekasi.

Cabang Sy Si secara ont Itime berkat

ologi infoFAaRcEJpAaRSE

di Sulawesi
Selatan clldd K a a dl €. dl la [ alEd c kan Kantor

Cabang Pembantu dari BTN Syariah Makassar. Setiap perbankan harus memiliki

*Eddy Yunus, Manajemen Strategi (Yogyakarta: Andi, 2016), h. 83.

*Wikipedia, “Bank BTN Syariah™ http://id.m.wikipedia.org/wiki/Bank_BTN_Syariah (diakses
11 Juni 2019).

*https://www.btn.co.id//, diakses pada tanggal 2 Juli 2019.
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program dan target terhadap program tersebut. Program tersebut berupa produk-
produk yang akan ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari
nasabah. Melihat dari mayoritas masyarakat kota Parepare yang beragama islam,

tentu ini menjadi salah satu peluang yang cukup besar bagi BTN Syariah KCP

Parepare untuk terus berkembang ), terdapat pula beberapa ancaman yang

dihadapi dan harus dipelaj CP Parepare, bentuknya bisa

beragam, misalnya ba pank-bank syaria da di kota tersebut. Bukan

hanya itu, lembaga keuange non bank yang memiliki produk serupa dengan lembaga

perbank yang perlu

perhati sesuatu yang

pada a ai peluang, belum te imanfaatkan

karena g pada kondisi internal juga sesuatu

yang d uah kelemahan ataupu belum tentu

ebut. Seringkali terjadi p tidakpastian

kungan per itu,  perusa harus bisa

perubahan-perub i ngannya.

ari itu, deng lisis SWOT emasarkan

ka BTN Fm EEP}A RaEwngetahu perubahan-

gl yang harus
alon peneliti
ingin mengetahui penerapan analisis SWOT yang terdiri dari ancaman, peluang,
kekuatan serta kelemahan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare untuk

nantinya dapat digunakan dalam strategi pemasarannya.
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1.2 Rumusan Masalah

1.2.1 Bagaimana strategi pemasaran pada BTN Syariah KCP Parepare?

1.2.2 Bagaimana penerapan analisis SWOT terhadap pemasaran produk pada BTN
Syariah KCP Parepare?

1.3 Tujuan Penelitian
1.3.1 Untuk mengetahui 3TN Syariah KCP Parepare.

1.3.2 Untuk menge 2ra isi hadap pemasaran produk

14.1

bah pengetahuan sert enai analisis

i pemasaran pada per susnya pada
arepare.
142

Sebagai referensi i enganalisis

pemasaran d isis SWOT.

neliti Seldnjutiya s [= I & [ =

143

Ji penelitian
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BAB |1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Dalam melakukan peneliti 1 dilakukan tela’ah terhadap studi-studi

yang telah dilakukan sebe ihat sumber-sumber yang akan

,,,,,,,,,,,,,, ranyagadalah.penelitiangdari Angelica

am Strategi

od

u
oleh A Tam h untuk mengetahui k : an, ancaman

ang

k

hadapi oleh PT. Bank bk Cabang
per perbankan lainnya. Kesi
asa e rapkan oleh
PT. Ba diri meliputi r ] membangun
berikan fasili kepercayaan

k. (2) hasil

dan key nasabah, sehingga

analisis menyebLRaAanaEMI\RcE sudah bis

ing di pasar
memperkuat
kerjasama dengan koperasi, meningka hubungan dengan ulama, pemerintah, dan
pengusaha. Strategi WO: yakni melakukan strategi jemput bola, meningkatkan
loyalitas nasabah, dan peningkatan kualitas produk. Strategi ST: terdiri dari menjalin

kerjasama dengan bank lain, menetapkan target pemasaran, dan meningkatkan
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kualitas pelayanan. Dan strategi WT: yaitu pelaksanaan peningkatan promosi melalui
berbagai media dan menetapkan strategi pemasaran yang efektif dan efisien.*
Peneliti kedua oleh Syamsuddin Noor yang mengangkat judul “Penerapan

Analisis SWOT dalam Menentukan Strategi Pemasaran Daihatsu Luxio di

Malang”.Tujuan penelitian yang an Syamsuddin Noor adalah untuk

menganalisis faktor interna pemasaran produk Luxio di PT.

Astra Internasional Th Malang dan u entukan strategi pemasaran
Luxio yang efektif berdase

peningkatan
i mengenai

memberikan motivasi mudah dan

arkan produk dan nan secara tidak

kan volume penjuala etaan atau

spesifik untuk salesman s a pe dapat lebih

n yang baru ya masuk ke
r Luxio seka ngan desain

h APV dan A

' Angelica Tamara, “Implementasi Analisis SWOT dalam Strategi Pemasaran Produk Mandiri
Tabungan Bisnis” Jurnal Riset dan Manajemen Vol 4, No. 3 (2016). http://ejournal.unsrat.ac.id
(diakses 30 Maret 2019).

?Syamsuddin Noor, “Penerapan Analisis SWOT dalam Menentukan Strategi Pemasaran
Daihatsu Luxio di Malang (Studi Kasus pada PT. Astra Internasional Tbk. — Daihatsu Malang)” Jurnal
INTEKNA, Tahun X1V, No. 2, (November 2014). http://ejurnal.poliban.ac.id (diakses 30 Maret 2019).
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untuk mengetahui bagaimana analisis SWOT dalam penentuan strategi bersaing pada
PT. Bank BRI Syariah Kantor Cabang Syariah Jember. Kesimpulan dari penelitian ini
adalah faktor internal dalam menentukan strategi bersaing pada PT. Bank BNI

Syariah Kantor Cabang Syariah Jember terdiri atas kekuatan meliputi: tata kelola dan

perilaku atau budaya bank syariah ik, iklim investasi positif dan semangat

kerja tinggi, FDR normal ap masyarakat dan kelestarian

lingkungan, memba ah Jember. Sedangkan

kelemahan dalam nk BNI Syariah Kantor

Cabang 5, kurangnya
sarana alan door to
door da ih terbatas. Adapaun fa menentukan
strategi Bank BNI Syariah Cab dari peluang
meliput i kat muslim, melakuka masyarakat
yang t dan pembukaan KCPS. man dalam

perbankan, pemahaman

bank syaria sosial pada

dilakukan oleh calon peneliti adalah "terletak pada fokus penelitian dan lokasi

penelitian. Pada penelitian pertama membahas mengenai strategi pemasaran produk

*Amila Khusnita, “Analisis SWOT dalam Penentuan Strategi Bersaing (Studi pada PT. Bank
BNI Syariah Kantor Cabang Syariah Jember)” (Skripsi Sarjana; Fakultas Ekonomi: Jember, 2011).
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Mandiri Tabungan Bisnis sedangkan yang akan dibahas oleh calon peneliti adalah
strategi pemasaran secara keseluruhan pada BTN Syariah KCP Parepare. Penelitian
kedua membahas mengenai penerapan analisis SWOT dalam penentuan strategi

pemasaran Daihatsu Luxio di Malang sedangkan pada penelitian ini dilakukan di

BTN Syariah KCP Parepare. Adap itian ketiga membahas mengenai Analisis

SWOT dalam penentuan s yariah Kantor Cabang Syariah
Jember, sementara p ini i gamati penerapan SWOT
pada BTN Syariah
2.2 Tin

2.2.1

sar Bahasa Indonesia penerapan
atan menerapkan. * M dan Sultan
adalah hal, cara, atau rut Lukman

empraktekkan, memasang pengertian
disimpulkan : kukan untuk
n yang telah

unsur-unsur it

2. Ada diharapkan

*Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, Edisi IV (Cet. VII;
Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2013), h. 1448.

°Riri Wulandari, “Penerapan Model Sorong pada Santri di Taman Pendidikan Qur’an (TPQ)
Al-Irodah Kabupaten Bengkulu Utara” (Skripsi Sarjana; Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan
Universitas Bengkulu: Bengkulu, 2014), h.8.
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3. Adanya pelaksanaan, baik organisasi ataupun perorangan yang bertanggung
jawab dalam pengelolaan, pelaksanaan maupun pengawasan dari proses
penerapan tersebut.’

2.2.2 Teori SWOT

Analisa SWOT (Strengths, es, Opportunities and Threats) adalah

perangkat analisa yang untuk kepentingan perumusan

strategi. Asumsi d ahwa organisasi harus
internalnya denga

perusahaan

pakan kajian sistemati
n (Weakness) interna an peluang
man (Threats) lingkunga perusahaan.
T juga mer rategi  guna

an dan meng trategi i apai tujuan.

tan yang dila alah dengan

alisis darpiﬁ(n EM RiEingkunga

al maupun
uatu proses
lingkungan
untuk menetukan kesempatan-kegiatan (peluang) dan ancaman-ancaman bagi

perusahaan, sedangkan diagnosa lingkungan berisi tentang keputusan manajerial yang

®Riri Wulandari, “Penerapan Model Sorong pada Santri di Taman Pendidikan Qur’an (TPQ)
Al-Irodah Kabupaten Bengkulu Utara”, h.8.

’AB Susanto, Manajemen Strategik Komprehensif (Jakarta: Erlangga, 2014), h. 131.
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dibutuhkan dengan cara menilai signifikan data kesempatan dan ancaman dari analisa
lingkungan.®
1. Kekuatan (Strengths)

Kekuatan adalah suatu keunggulan sumber daya, keterampilan atau

kemampuan lainnya yang relatif pesaing dan kebutuhan dari pasar yang
dilayani atau hendak dilaye

ialah ke

ontoh-contoh bidang keunggulan

antara lain

kedudukan di pasar, hubt oyalite ngguna produk dan

keperca

harus d

terbatasan/kekurangan

dan ke ) a serius menghalangi ki

kekurangan kemampuan te pada sarana

dan pra imiliki imi : ang rendah,

yang tidak

g kuran*ehﬂzepinn&ya harus

8Eddy Yunus, Manajemen Strategi, h. 83.

°Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik (Medio:
Binarupa Aksara, 1996), h. 68.

3ondang P. Siagian, Manajemen Strategik (Cet. X; Jakarta: PT Bumi Aksara, 2000), h. 173.
Y Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68.
2Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, h. 173.
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3. Peluang (Opportunities)
Peluang merupakan situasi utama yang menghubungkan dalam lingkungan
perusahaan.’® Berbagai contohnya, diantaranya adalah kecenderungan penting yang

terjadi di kalangan pengguna produk, identifikasi suatu segmen pasar yang belum

mendapat perhatian, perubahan dalanr isi persaingan, perubahan dalam peraturan

perundang-undangan memb n baru dalam kegiatan berusaha,

I akrab, da dengan pemasok yang

harmonis.* Peluang' sebe aharus mampu dibaca ole usahaan karena peluang

sangat

4. Anc

n situasi utama yang gkan dalam

ka tidak diatasi, anca me anjalan bagi

satuan £ utan baik untuk masa d rbaga hnya, antara

lain, ad aing baru di pasar yang su ayani atuan bisnis,
pertumt

dihasilk

produk yang

n baku yang
bangan dan
peraturan

dibaca oleh

B Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68.
“Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, h. 173.
5 Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68.
®sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, h. 173.
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Dalam melakukan analisis eksternal, perusahaan menggali dan
mengidentifikasi semua peluang (opportunity) yang berkembang dan menjadi trend
pada saat itu serta ancaman (threat) dari para pesaing dan calon pesaing.Sedangkan

analisa internal lebih memfokuskan pada identifikasi kekuatan (strength) dan

kelemahan (weakness) dari perusaha
Adapun manfaat ata adalah:
1. Mampu memberi 3 empat sudut dimensi, yaitu

ﬁﬁﬁﬁﬁ S. Se pengambil keputusan

\ panjang.

mahaman kepada para verkeinginan

n bergabung dengan suatu  ikatan
enguntungkan.

i secara rutin dalam meli dari setiap

Irham Fahmi, Manajemen Strategis (Bandung: CV Alfabeta, 2015), h. 252.
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Gambar 2.1 Analisis SWOT

BERBAGAI
PELUANG

3. Mendukung
strategi turn-
arround

1. Mendukung
strategi
agresif

KELEMAHAN
INTERNAL

KEKUATAN
INTERNAL

4. Mendukung
strategi
defensif

Mendukung
strategi
diverifikasi

BERBAGAI
ANCAMAN

kan situasi yang meng aan tersebut

atan sehingga dapat m g yang ada.

n dalam kondisi ini kebijakan
ini masih
kan adalah
dengan cara
strategi
tetapi di lain
pihak menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. Fokus strategi ini yaitu

meminimalkan masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut pasar yang lebih

baik.
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Kuadran IV :Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan
tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal .*®
Dalam analisis SWOT, dilakukan perbandingan antara faktor-faktor internal

maupun eksternal untuk memperoleh strategi terhadap masing-masing faktortersebut,

kemudian dilakukan skoring. Berd sil yang diperoleh kemudian ditentukan
rekomendasi strategi.
Alat yang di ktor strategis perusahaan

adalah matriks SW ini menggambarka

g dan ancaman ekstern

ahaan.

2. O (Strength-Opportunity) an
kuatan inter eksternal.
3. strategi W ortunity) dengan encocokkan
kelemahan i g eksternal.
4. n kekuatan-
5. kelemahan-

kelemahan internal dan ancaman-ancaman eksternal.*°

®Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis Cara Perhitungan Bobit,
Rating, dan OCAI (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2017), h. 20.

Y Hany Setyorini, Mas’ud Effendi, dan Imam Santoso, “Analisis Strategi Pemasaran
Menggunakan Matriks SWOT dan QSPM (Studi Kasus: Restoran WS Soekarno Hatta Malang)” Jurnal
Teknologi dan Manajemen Agroindustri, vol. 5 no. 1 (2016), h. 48.http://industria.ub.ac.id (17/3/19).
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Matrik ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis,
seperti pada tabel berikut :
Tabel 2.1Matriks SWOT

EFI STRENGTH(S) WEAKNESSES(W)

EFE

OPPORTUNITIES(O Strategi WO

aftar  kekuatan  unt ar untuk memperkecil

trategi ST

daftar  kekuatan  unt

memanfaatkan seluruh kekuatan yang'dimiliki untuk merebut dan memanfaatkan
peluang sebesar-besarnya.

2. Strategi ST (Strength-Threath)

Strategi ini dibuat berdasarkan kekuatan-kekuatan yang dimiliki perusahaan

untuk mengantisipasi ancaman-ancaman yang ada.
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3. Strategi WO (Weakness-Opportunity)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan
cara meminimalkan kelemahan yang ada.

4. Strategi WT (Weakness-Threath)

Strategi ini didasarkan pada yang bersifat defensif dan berusaha
meminimalkan kelemaha 1. serta sekaligus menghindari

ancaman-ancaman.?°

Matrik SWGC erupakan alat pencocokan untuk membantu
(Strengths-
(Strengths-
eaknesses-Threats).
2.2.3 ran

dalah serangkaian tuju vijakan serta
aturan embe kepada usaha-usaha pemas waktu pada
arnya adalah
saran, yang
tercapainya
i pemasaran

alui analisis

*Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik: Cara Mudah Meneliti Masalah-
masalah Manajemen Strategik untuk Skripsi, Tesis, dan Praktis Bisnis, (Cet. 11; Jakarta: Rajawali Pers,
2013), h.86.

Z'M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Jakarta: Alfabeta, 2012), h.
83.

22gpfjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 168-169.
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keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta eksternal melalui analisis kesempatan
dan ancaman yang dihadapi perusahaan.
1. Konsep pemasaran

Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapa konsep pemasaran. Konsep

pemasaran merupakan orientasi p ang menekankan bahwa tugas pokok

perusahaan adalah menen inginan pasar, dan selanjutnya

memenuhi kebutuha nan tersebut icapai tingkat kepuasaaan

i tergantung

kepada perusahaan

atakan bahwa konsumen roduk yang

laras denga manajemen
2ntrasi pada in Si i distribusi.?*

si lebih berf

o s

harga. Fokus dari konsep

230fyan Assauri, Manajemen Pemasaran ,h. 81.
**Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2008), h. 58.

“Nurul Huda, et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi (Jakarta: Kencana, 2017), h.
13.
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b. Konsep produk
Konsep produk mengatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
menawarkan mutu, kualitas, fitur-fitur yang inovatif, dan performa yang terbaik.?

Secara umum konsep produk menekankan kepada kualitas, penampilan, dan ciri-ciri

yang terbaik.?’ Oleh karena itu, seti aan harus mampu menghasilkan produk

yang lebih baik lagi dibandi

dak akan tertarik untuk
bahkan jika
usaha-usaha

m rangka memengaru p penjualan

produk-produk asurans juga untuk

pol.?* Dalam konsep in pada usaha

pemasaran ‘me Wi unci untuk pai sasaran

jantung pad sar sasaran.

ci yang IF*aElEPﬁrREsan sepe

dan keingi

) diinginkan

g.

**Nurul Huda, et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, h. 13.
*’Kasmir, Pemasaran Bank, h. 58.
*Nurul Huda,et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, h. 14.

*Kasmir, Pemasaran Bank, h. 59.
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e. Konsep pemasaran kemasyarakatan
Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas perusahaan
adalah menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar sasaran dan memberikan

kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing

sedemikian rupa sehingga dapat ahankan dan mempertinggi kesejahteraan

masyarakat. Konsep pema nerupakan konsep yang bersifat

kemasyarakatan, kon ekankan kepac an kebutuhan, keinginan,

perikan kepuasan, sehingga memberikan kesejahteraan

perusahaan mana yang i
bank

an bank diartikan seba atan da di dalam
ang mempengaruhi kema man perusahaan
k-produk pe n yang ada.
n | sebagai kema manajemen

hankan trans:

naseoch BYPREPARE

yaitu fakto ernal dan faktor ekste ementara faktor eksternal dibagi menjadi

lingkungan mikro dan lingkungan makro.

%K asmir, Pemasaran Bank, h. 58-60.
*IM. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 111.
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a. Faktor Internal

Faktor internal atau controllable factors yaitu faktor-faktor yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan. Faktor-faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahaan
ini dikenal dengan 4P yaitu: product, price, promotion, dan place atau dalam bahasa

pemasaran dikenal dengan bauran per n atau marketing mix.*

1) Product (Produk)

Pemasaran

produk yang
untuk dapat
u tidak berwujud me atau ciri-ciri

rwujud berupa barang i pegang, dan

dibeli, sedangkan pro ida ujud berupa

apat dilihat atau dirasa i Keputusan-

tentang pro tuan bentuk aran produk

bagi produ an ditawarka

k tersebut ( arkan di dala Juk tersebut,

, garaP AaRsEiMR Enjualan. titas suatu
e

¥2M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 111.
®Nurul Huda,et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, h. 16.
#Kasmir, Pemasaran Bank, h. 122.

*M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 14.
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Dalam dunia perbankan strategi produk yang dilakukan adalah

mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut:*

a)

b)

c)

Penentuan logo dan moto

Logo merupakan ciri khas suatu bank, sedangkan moto merupakan

serangkaian kata-kata yang misi dan visi bank dalam melayani

masyarakat. Ada isti nya saja orang sudah mengenal

gan membaca sudah banyak orang yang

0 dan moto juga sering disebut sebagai ciri produk. Baik
an logo dan

dan mudah

i beraneka ragam, maka iliki nama.
udah dikenal dan diingat i kita kenal
nama merek. a bank yang lu diberikan

uatu untuk mengen ng atau jasa

erek harus
kesan hebat
an.
Menciptakan kemasan
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Dalam dunia perbankan

kemasan lebih diartikan kepada pemberian pelayanan atau jasa kepada para

%Kasmir, Pemasaran Bank, h. 127.
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nasabah di samping juga sebagai pembungkus untuk beberapa jenis jasanya
seperti buku tabungan, cek, bilyet giro atau kartu kredit.
Keputusan label

Label merupakan sesuatu yang dilengketkan pada produk yang ditawarkan

dan merupakan bagian dari . Di dalam label dijelaskan siapa yang

membuat, di man cara menggunakannya, waktu
kedaluwarsa, I, dan inform
am  kegiatan
gingat harga
u tidaknya produk da Salah dalam
n berakibat fatal ter ditawarkan
produk atau jasa yan pemasaran
a pokok dan harga jual su : -faktor yang

ertimbangkan an harga @ lain biaya,

, harga yang di aing dan pe keinginan

tahukan dan

at mengetahui

tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang

*’Kasmir, Pemasaran Bank, h. 135.

*M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.15.
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termasuk dalam aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, promosi
penjualan, dan publitas.®
Masing-masing sarana promosi ini memiliki tujuan sendiri-sendiri.

Misalnya, untuk menginformasikan tentang keberadaan produk dapat dilakukan

melalui iklan. Untuk memen bah dilakukan melalui sales promotion

serta untuk memberika ukan melalui publisitas.*
Place (Tempat)

lokasi di mana
perbankan.

okasi kantor

abang pembantu, kant esin-mesin

iri (ATM).*! Yang pe

sistem transportasi peru
ribusi.*?

penentuan

tepat untuk
tor kas, atau

N nasabah

**M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.15.
**Kasmir, Pemasaran Bank, h. 156.
*'Kasmir, Pemasaran Bank, h. 145.
*’M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h.15.

Kasmir, Pemasaran Bank, h. 135.
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b) Agar bank dapat menentukan dan membeli atau menggunakan teknologi yang
paling tepat dalam memberikan kecepatan dan keakuratan guna melayani
nasabahnya.

c) Agar bank dapat menentukan layout yang sesuai dengan standar keamanan,

memberikan kesan b i ng tersebut
kuno.
n aman, hal ini memu 3 melakukan
erasaan aman.
an dengan
ianggap perlu.

ank tersebut di gedung

a) Suasana ruangan terkesan luas dan lega

b) Tata letak kursi dan meja yang tersusun rapi dan dapat dengan mudah

dipindah-pindahkan.
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¢) Hiasan dalam ruangan yang menarik, sehingga terasa ruangan tersebut hidup
dan tidak terkesan kaku.
d) Sarana hiburan seperti musik-musik lembut, sehingga ada rasa kenyamanan

nasabah dan berfungsi juga untuk mengusir kebosanan.

b. Faktor Eksternal
Faktor eksternal aitu faktor-faktor yang tidak

dikendalikan oleh per um dapat dibagi menjadi

1)
itu sendiri maksudnya dari masing-
en yang ada di dalam ba a. Misalnya
epartemen keuangan de asaran atau
an departemen sumber da ada di bank
erjasama y hi terhadap
tujuan perusah i : ya, masing-
gsi saling m
2 PAREPARE
alh daya yang
barang dan

jasa, seperti peralatan kantor, tenaga kerja, bahan baku, bahan bakar, atau listrik.
3) Perantara pemasaran
Perantara pemasaran merupakan perusahaan yang membantu perusahaan

mempromosikan, menjual, dan mendistribusikan barang-barang kepembeli akhir,
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seperti perusahaan distribusi, biro jasa pemasaran, dan perantara keuangan
(pedagang grosiran atau pedagang eceran).
Nasabah (Pelanggan)

Nasabah merupakan konsumen yang membeli atau menggunakan produk

yang dijual atau ditawarkan ole Jenis-jenis nasabah (pelanggan) terdiri

dari: (1) Pasar konsu nah tangga dan perorangan yang
nya tabungan perorangan,
produk digunakan dalam

pemerintah

anisasi yang membeli
patkan laba, (5) Pasar i

r negeri seperti kons eseller, dan

atau menjual
) yang sama
asing, bank
atar pesaing
au pesaing yang
menjual produk yang mirip dijual oleh produk bank seperti asuransi, pegadaian,

leasing, atau lembaga keuangan lainnya.
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6) Publik
Publik merupakan kelompok manapun yang mempunyai minat nyata atau
minat potensial atau dampak terhadap kemampuan sebuah organisasi mencapai

sasarannya. Publik terdiri dari publik keuangan, publik media, publik pemerintah,

publik umum, publik lokal, dan A

Kemudian lingkun ekuatan yang lebih luas dari
lingkungan mikro eseluruhan. Komponen-

komponen lingkung adalah sebagai berikut:

umlah penduduk di sua n penduduk
enduduk, usia pendudu didikan, dan
i suatu wilayah ke wila epert

2)

gjkungan eko faktor yang garuhi daya

la pembelan aya beli ini dapat dari tingkat

masyaraka

an perubMREaMREn pendaps

tingkat ha um. Yang

3)
Lingkungan alam merupakan sumber daya alam yang dibutuhkan seperti

kebutuhan bahan baku, biaya energi, tingkat polusi. Pengaruhnya adalah

*Kasmir, Manajemen Perbankan Ed. 1 (Cet IV; Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2003), h.
175.
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kekurangan bahan baku, meningkatnya biaya energi, meningkatnya tingkat polusi,
campur tangan pemerintah dalam lingkungan sumber daya alam.
4) Lingkungan teknologi

Lingkungan teknologi merupakan kekuatan-kekuatan yang menciptakan

teknologi baru, menciptakan i u melalui pengembangan produk baru,

serta mampu menangk da. Lingkungan teknologi juga
diukur melalui laj han peneliti embangan (litbang) dan
5)

seperti badan pemeri nekan yang
atasi ruang gerak orga i dalam suatu
hnya Lembaga Swaday:
6)
gkungan kult

hi nilai di rti persepsi, prefe

45
= PAREPARE

oleh perba
a. Strategi penetrasi pasar
Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan (bank)

meningkatkan jumlah nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas pada pasar saat

*Kasmir, Manajemen Perbankan, h. 177.
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ini (lama) melalui promosi dan distribusi secara aktif.Strategi ini cocok untuk pasar
yang sedang tumbuh dengan lamban. Perusahaan berusaha melakukan strategi
pemasaran yang mampu menjangkau atau menggairahkan pasar yang sedang tumbuh

secara lamban agar mampu tumbuh cepat.

b. Strategi pengembangan produk

Strategi pengembang merupakan usaha meningkatkan
jumlah nasabah dengg e erkenalkan produk-produk
oroduk menjadi salah satu
alu berusaha
yang dapat
oses transaksi nasaba henti terus
ap kebutuhan pasar d hi terhadap

pasar

pengemban k membawa

pasar baru d cabang baru

cukup strat lain dalam

Strategi ini merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya ditempuh oleh
para bank yang mengalami kesulitan likuiditas sangat parah. Biasanya yang akan
dilakukan adalah strategi diversifikasi horizontal, yaitu penggabungan bank-bank

(merger).
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e. Strategi diversifikasi
Strategi diversifikasi baik diversifikasi konsentrasi maupun diversifikasi
konglongmerat. Diversifkasi konsentrasi yang dimaksud adalah bank memfokuskan

pada satu segmen pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian produk

perbankan dimiliki. Sementara di asi  konglongmerat adalah perbankan
memfokuskan dirinya dalam arian produk perbankan kepada
kelompok konglong

4. Pemasaran

memenuhi

memenuhi

tujuan ar muslim harus me ek kegiatan
aan barang dan jasa, ha busi, seperti

digunakan haruslah sesu I-Quran dan

baik proses aan, proses

dak boleh al-hal yang

alah yang isl

epanjang hal
alah islami

aka bentuk

**M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, h. 79.
“Nurul Huda, et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, h. 50.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



32

Allah SWT mengingatkan agar senantiasa menghindari perbuatan zalim dalam
bisnis termasuk dalam proses penciptaan, penawaran dan proses perubahan nilai

dalam pemasaran Allah SWT berfirman dalam Q.S. Shaad/38:24.
- ~ B> PR - DI e P A
;m’;,; - uaqujsw Lbudnmw;&wwdu

13
s sl 3, Su.b)v.a J..lfewgl»_,a.lll /j]j,.d‘;du\i \/Il ul.c
SR Gs1; 585 455 e
Terjemahnya:

Daud berkata: “sesungguhnya dia telah berbuat zalim kepadamu dengan
meminta__kambingmu__itu_untuk ditambahkan kepada kambingnya. Dan
sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu sebahagian
mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang lain, kecuali orang-orang yang
beriman dan mengerjakan amal yang salch, dan amat sedikitlah mereka ini”
Dan Daud mengetahui bahwa kami mengujinya, maka ia meminta ampun
kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat.*®

Dalam hadis, Rasulullah SAW bersabda:
Sa A KA 136 Lalla el 340 816 €, il Sl G () 6 2l u\

1 M
S _we w

Terjemahnya:

*Allah berfirman: Aku adalah.pihak ketiga dari dua orang yang berserikat
selama salah satu pihak mengkhianati pihak yang lain. Jika salah satu pihak
telah berkhianat, aku keluar dari mereka.” (HR Abu Daud dart Abu Hurairah).

Hadis ini secara terang menjelaskan pentingnya integritas, kejujuran, sikap
amanah, dan profesionalisme dalam -bisnis /islami: Semuanya menjadi satu dalam
good corporate governance. Ini juga gambaran betapa saling percaya dalam bisnis ini
menjadi sangat penting.  Ketika salah “satu™ di antaranya  mengkhianati akad
(perjanjian) yang telah disepakati, maka gugur pulalah kewajiban masing-masing

secara syar’i.49

*®Departemen Agama RI Al Himah, Al-Quran dan Terjemahan, h. 454.
*Nurul Huda, et al., eds., Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, h. 52.
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2.3 Tinjauan Konseptual
Judul penelitian ini adalah “Penerapan Analisis SWOT terhadap Strategi
Pemasaran pada BTN Syariah KCP Parepare”. Untuk memperoleh gambaran yang

jelas dan tidak menimbulkan kesalahpahaman atas judul penelitian ini, maka penulis

perlu menjelaskan maksud dari sub j ai berikut:

2.3.1 Penerapan merupa tan menerapkan. %0 Penerapan

2.3.2 genai faktor

ng dihadapi oleh suatu
2.3.3 dalah serangkaian cara akukan oleh
uk mencapai tujuan bai j upun jangka
asarkan produk yang dimili lai lebih.
ka yang di oleh penulis
dalam j i yai T yang digunakan 3TN Syariah
KCP P dalam me dimiliki. alisis faktor

mahan, ;P* MEPA)RgEmiIiki ms an diketahui

ahui strategi

**Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, Edisi IV, h. 1448.
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2.4 Kerangka Pikir
Peneliti akan mengkaji dan menemukan permasalahan secara sistemastis
dengan harapan bahwa penelitian ini dapat memenuhi syarat sebagai suatu karya

ilmiah. Bagan kerangka pikir yang disajikan dibawah ini, peneliti melakukan analisis

SWOT (Strength, Weakness, Opport and Threat), dalam hal ini peneliti akan

menganalisis dua variabel ang terdiri dari kekuatan dan

kelemahan, dan anali alyang terdi ang dan ancaman dalam

apare. Penerapan ini terdiri

bar 2.2 Bagan Kerang

PEMASARAN BTN SYARIAH
KCP PAREPARE

. | B

PENERAPAN

TARGET
g |

PELAKSANAAN

PROGRAM

ANALISIS SWOT
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BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dilak enulis adalah penelitian lapangan (field

research) dan berdasarkan aka jenis penelitian ini adalah
deskriptif yang be alitatif. Deskript akan penelitian  dengan

""" enyataan yang
ada ta digambarkan

egori untuk

kualitatif yaitu data yan pa kata-kata,

u uangkan dalam bentu gka statistik

ku,
mb kualitatif yang memiliki arti | kedar angka

atau fre Semua data i nci terhadap

liti. * Tujua ipti yaitu untuk

sifat, model,

tanda atau gambaran tentang kondisi, situasi ataupun fenomena tertentu.

!Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Cet. 1V; Bandung: PT. Remaja
Rosdakarya Offset, 1993), h. 6.

Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Publik, dan Ilmu
Sosial Lainnya (Jakarta: Kencana, 2008), h. 68.

35
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3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini mengambil lokasi di BTN Syariah KCP Parepare, JI. Andi
Makkasau No. 59D, Kp. Pisang, Soreang, Kota Parepare, Sulawesi Selatan. Waktu

pelaksanaan penelitian kurang lebih 2 bulan atau disesuaikan dengan waktu penelitian

yang dibutuhkan.
3.3 Fokus Penelitian

jatasan hal-hal yang akan
menjawab
)T mengenai

epare dalam

yang digunakan

gunakan dalam penelitian i ah da er dan data

dan harus dip dari sumber

data asl primer dip‘* RI EMrREIangsung

seperti

wawancara

aitan untuk
menunja
3.4.2 Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang telah tersedia dimana peneliti hanya perlu

mencari tempat untuk mendapatkannya. Pada penelitian ini, data sekunder yang
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digunakan adalah data yang diperoleh penulis dari buku/literatur, jurnal, situs internet
yang terkait.
3.5 Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, peneliti terlibat langsung di lokasi penelitian atau

penelitian lapangan untuk mengadak elitian dan memperoleh data-data konkret

yang berhubungan denga pengumpulan data merupakan
langkah yang paling s A iti juan utama dari penelitian
ini adalah mendapa
adalah
351
dalamnya penulis lang ngan untuk
vitas individu-individu
melakukan

usaha untuk mengumpu

epada bagian ng untuk me wawancara

n oleh penulis, jer atau pimpina sahaan atau

berkaitan.

sk PAREPARE

en-dokumen

tentang pe

3.6 Teknik Analisis Data
Analisis dalam penelitian merupakan bagian dalam proses penelitian yang

sangat penting, karena dengan analisa inilah data yang akan Nampak manfaatnya

terutama dalam penelitian dan mencapai tujuan akhir.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



38

Dalam menganalisa data yang diperoleh dapat ditempuh dengan cara sebagai
berikut:
3.6.1 Analisis Induktif

Analisis induktif adalah suatu proses menganalisis data berdasarkan data atau

pendapat yang bersifat khusus kemudi atu kesimpulan yang bersifat umum.
3.6.2 Analisis Deduktif

Analisis deduk ' : ata yang berdasarkan pada
data atau pendapat yang be eNg esimpulan yang bersifat

khusus.

PAREPARE
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian

4.1.1 Latar belakang pembentuk aitor Cabang Pembantu BTN Syariah

Bank Tabungan ategic Bussiness Unit dari Bank
Tabungan Negara a isnis de sip syariah, mulai dari

P L oxi claluisPembukaansKanter,Gabang Syariah

n syariah, adanya fatw. ) bank, serta

hun 2004.

antor Cabang Pemba Sya
ri pendirian Bank BTN Syariah ah:

enuhi kebutu erikan pelaya

pencapalan Sasaran

an ketahaB}AnnaE RIAﬁR Erubahan li

pegawai.
4.1.3 Visi dan Misi Bank BTN Syariah

Visi dan misi Bank BTN syariah sejalan dengan visi bank BTN yang
merupakan Stategic Bussiness Unit dengan peran untuk meningkatkan pelayanan dan

pangsa pasar sehingga Bank BTN tumbuh dan berkembang dimasa yang akan datang.

39
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Bank BTN Syariah juga sebagai pelengkap dari bisnis perbankan dimana secara
konvensional tidak dapat terlayani.
1. Visi Bank BTN Syariah

“Terdepan dan terpercaya dalam memfasilitasi sektor perumahan dan jasa

layanan keuangan keluarga”.

2. Misi Bank BTN Syaria

<8}
98]
@D
=
©
@D
=
a8}
>
)
Py
=,
—h

, baik dari sisi penawaran

ermintaan yang terintegrasi dalam sektor perumahan di

keluarga.

C. gulan kompetitif melalu gan produk,
tegis berbasis digital.

d. mengembangkan huma ital berkualitas,

e. peningkatan

dan good

f. gan secara
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4.1.4 Produk-Produk Bank BTN Syariah
1. Produk Pendanaan
a. Tabungan Batara iB

Tabungan batara iB menggunakan akad wadiah (titipan), yang merupakan

titipan dari satu pihak ke pihak lain_ b ividu maupun lembaga yang harus dijaga

dan dikembalikan setiap saa

mudharabah mutlagah
a (shahibul
ihak lainnya
an jenis dan tempat invi lan kerugian
disepakati dimuka.
C. atara Umroh

tabu ntuk merencanakan ibada berdasarkan
dengan me : estasi), yang

jasama anta ga : gian dibagi

yang disepa

nEINGAREPARE

syariah dengan akad mudharabah mutlagah (investasi) yang merupakan kerja sama
antara dua pihak dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah yang

disepakati dimuka.
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e. BTN Tabunganku iB
Tabungan bagi anak berusia <17 tahun berdasarkan prinsip syariah dengan
akad wadiah (titipan), yang merupakan titipan dari satu pihak ke pihak lain baik

individu maupun lembaga yang harus dijaga dan dikembalikan setiap saat bila

pemiliki menghendakinya.

f. BTN Simpanan Pelaj

uk merencanakan pemb : upakan sala

satu be aik guna memenuhi kebut asa dengan tetap

bagi hasil y sip syariah

dengan udharabah i j : a dua pihak
dengan i limuka.
h.
bagi hasil
kompet yaitu kerja

sama antara dua pihak dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nishah yang

disepakati dimuka.
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i. Deposito On Call BTN iB
Investasi berjangka yang dapat memberikan optimalisasi keuntungan bagi
likuiditas perusahaan dengan jangka waktu 1-28 hari dan dikelola melalui akad

mudharabah mutlagah (investasi) yang merupakan kerjasama antara dua pihak

dengan keuntungan dan kerugian dib nurut nisbah yang disepakati dimuka.
j.  Giro BTN Syariah
Investasi berjz g dapat membe imalisasi keuntungan bagi
dan dikelola melalui akad
dua pihak
Jimuka.

ngan bagi hasil yang k sahaan yang

si bisnis yang tingg akan akad

nvestasi) yang merupakan ama dua pihak

ah yang dise limuka.

uko, hingga
atau bahkan
etap selama
jangka waktu pembiayaan melalui akad mudharabah (jual beli) yang memberikan

berbagai macam manfaat.

'Bank BTN Sahabat Keluarga Indonesia, https://www.btn.co.id/Syariah-Home, diakses pada 2
Juli 2019.
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b. KPR BTN Indent iB
Fasilitas pembiayaan untuk memiliki rumah, ruko, rukan, rusun atau
apartemen berdasarkan pesanan melalui akad istisna (jual beli berdasarkan pesanan).

c. Pembiayaan bangun rumah BTN iB

Pembiayaan yang dapat an pembangunan rumah impian atau

merenovasi hunian diatas |z i.rencana dan keinginan nasabah

melalui akad murabahg

atas properti

baru at ' , yang telah
ilikan aset
iiB
ditujukan untuk progra sejah masyarakat
rendah yan ementrian pe umum dan
yat dalam emilikan ru engan akad

cam manfaat.

proses yang
al dengan akhir
pembiayaan melalui akad murabahah (jual beli)
g. Pembiayaan Tunai Emas BTN iB
Solusi atas kebutuhan dana untuk keperluan mendadak dengan cara

menggadaikan emas yang dimiliki dengan proses yang cepat dan aman serta angsuran
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yang ringan menggunakan akad Qardh (gadai) yang disertai dengan surat gadai
sebagai penyerahan marhum utnuk jaminan pengembalian seluruh atau sebagian
hutang nasabah kepada bank (murtahin)

h. Pembiayaan Emasku BTN iB

Pembiayaan emasku BTN i tnuk memberikan solusi bagi nasabah

yang ingin memiliki inve ikan emas lantakan (batangan)

bersertifikat antam primsip sya 1gan  menggunakan akad

murabahah (jual bel

jenis barang

butuhan lainnya tanpa ringan dan

an jangka waktu pem an 10 tahun
beli)

asa BTN iB

melalui
J.

ayanan jasa

seperti angka waktu

ah bil ujroh

1) Safe deposit box
Suatu wadah dalam bentuk box yang dirancang khusus dengan ukuran

tertentu da dilengkapi dengan system pengamatan untuk menjamin keamanan

%https:/www.btn.co.id/Syariah-Home, diakses pada tanggal 2 Juli 2019.
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barang-barang yang disimpan dari bahaya kebakaran, perampokan dan lain-
lain serta menggunakan akas ijarah (sewa-menyewa)
b. Layanan

1) Program Pengembangan Operasional (PPO)

Layanan perbankan orporasi dengan menfasilitasi kebutuhan

operasional berupa b 1, peralatan kantor, dan lain-lain)
g kelancaran operasional

bank dan nasabah.

2)

h suci yang
dengan system komput ji nline, mulai
ran awal untuk mendap pai dengan

3)
iB untuk
Silitasi jasa p an i porasi yang
dilakukan di N ataupun Bank BTN
ik PR EPARE
4)

a penerimaan
setoran biaya pendidikan dan biaya yang terkait dengan penyelenggaraan

pendidikan secara oline real time.
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5) Payment Point BTN iB
Layanan perbankan untuk kemuahan nasabah melakukan transaksi
berulang dan rutin seperti membayar tagihan rutin seperti tagihan telepon,

telepon seluler, listrik, air, dan pajak.’

4.1.5 Struktur Organisasi

Berikut struktur orga Negara (Persero), Thk Kantor

Financing Financing Costumer Teller
Service Service Service

H

Costumer Service » Ainul Muhaidir

Teller : Achmad Syaiful RD

*https:/www.btn.co.id/Syariah-Home, diakses pada tanggal 2 Juli 2019.
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4.2 Hasil Penelitian dan Pembahasan
4.2.1 Strategi Pemasaran pada BTN Syariah KCP Parepare
Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang

berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Pentingnya pemasaran dilakukan

dalam rangka memenuhi kebutuhan einginan masyarakat akan suatu produk

atau jasa. Pemasaran menj dengan semakin meningkatnya
pengetahuan masyaral dalam rangka menghadapi

pesaing yang e waktu semakin meningke a pesaing justru semakin

gencar

1. ) duk

terpenting yang dimi pankan.BTN
nawarkan berbagai jenis pr epad nasabahnya.

Produk

t berupa pro diri atas tabu Jeposito dan

giro, se bagai jenis nya. Meskip )agian besar

itawarkan ol nk atau non

KCP ParPMpmnEﬁ masyars

produk erupa, tetapi

ngan image

3apak Ainul

Bank BTN Syariah lebih dikenal oleh masyarakat sebagai bank KPR atau
bank pelopor KPR.”

*Kasmir, Pemasaran Bank, h. 51.

®Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare,
08Juli 2019.
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Dengan adanya image ini, maka BTN Syariah KCP Parepare telah
mendapatkan tempat khusus di masyarakat sebagai bank yang terbaik dalam
pembiayaan perumahan. Dengan adanya pandangan atau image ini, maka BTN

Syariah KCP Parepare harus mempu mempertahankan nasabahnya, mengetahui

segala kebutuhan dan keingin ada di dalam masyarakat. Untuk

mempertahankan nasabahn ancara yang dilakukan dengan

bapak Ainul Muhaidi

Bank BTN ngkatan kualitas produk
k-bank lain.
i dengan
utuhan dari
luk.  Untuk

p6eningkatan

memahami

kan, yakni:

g menuntut

untuk o fungsional
produk pank adalah
I keamanan,

Keinginan dan kebutuhan adalah dua konsep yang berbeda. Jika kebutuhan

umumnya sama pada setiap nasabah, keinginan dapat berbeda-beda antarnasabah

®Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare, 08
Juli 2019.
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tergantung pada lingkungan sosial, pendidikan, dan kebudayaan dimana nasabah
tinggal.
c. Permintaan

Permintaan akan timbul ketika keinginan nasabah didukung oleh daya beli.

Seorang nasabah tertarik menjadi negang kartu kredit platinum karena

pendapatannya memungkink ga dan iuran tahunan kartu kredit
tersebut. Meskipun at untuk memiliki Kkartu

kredit platinum, tetap

iliki daya beli yang cuk utuhan serta

memenuhinya, maka n produk dan
jasaya nginkannya. Memperha an yang ada
ah tersebut, pemasar mena jasa kepada
yak nasabah
, maka bank
perumahan

mengangsur

Adanya peluang pasar yang cukup besar, mendorong pemasaran bank
melakukan inovasi untuk mengembangkan produk dan jasa yang bernilai unggul
kepada nasabah. Masing-masing bank berusaha menawarkan produk dan jasa yang

berbeda meskipun relatif sama, namun yang akan dipilih oleh nasabah adalah produk
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yang memiliki nilai yang lebih tinggi dari yang lain. Nilai unggul akan dirasakan oleh
nasabah, ketika mereka membandingkan antara manfaat dan risiko. Nasabah akan
memilih bank yang memberikan banyak manfaat daripada risiko.’

2. Upaya Promosi yang terus dilakukan

Promosi merupakan salah terpenting yang ada dalampemasaran.

Setiap perusahaan harus memberikan informasi kepada

masyarakat atau nasak ai produk-proc ditawarkan oleh bank dan

melalui berbagai macam

rian diskon,

akukan melalui pamera ti sosial dan

wancara yang dilakuka rkan Almar

banner dan
kepada para
disebarkan

Ikan bahwa
an beberapa
media g dilakukan
tersebut dapat membantu untuk memberikan informasi kepada masyarakat mengenai

program yang ada di BTN Syariah KCP Parepare ini.

’Tatik Suryani, Manajemen Pemasaran Strategik Bank di Era Global Menciptakan Nilai
Unggul Untuk Kepuasan Nasababh, h. 25.

®Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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Promosi sebagai bagian terpenting pemasaran harus dilakukan sesuai dengan

aturan yang ada. Sebagaimana firman Allah dalam Q.S.An-Nisa/4:145.

53'”93 ;"‘Jj/ ‘:\‘é'ujjglij"‘&-f L:L;-:f{T /.ibiﬁé . N *Eé,f:ﬁg/l

Terjemahnya:

Sesungguhnya orang-orang m
paling bawah dari neraka.
penolong pun bagi mer

ik itu (ditempatkan) pada lingkaran yang
ekali-kali tidak akan mendapat seorang

Dari ayat di ata dalam melakukan promosi
Jujur apa adanya. P g dilakukan tidak boleh
kan dengan
stategis
al yang sangat penting pan. Strategi
ng strategis ditujukan udah untuk
ebut. BTN Syariah KCP la pusat kota
jadikan BTN Syariah KCP_Parepare sang egis. Lokasi

oleh nasabah dah diakses

juga menjac yang perlu

Parepare juga memiliki tempat ibadah khusus di dalam bank, selain itu terdapat
tempat ibadah yaitu masjid yang terletak persis di samping gedung bank BTN Syariah

tersebut.

°Departemen Agama RI Al Hikmah, Al-Quran dan Terjemahan, h. 101.
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Penempatan mesin ATM juga menjadi salah satu hal terpenting bagi suatu
bank. Anjungan tunai mandiri (ATM) adalah sebuah alat elektronik yang melayani
nasabah bank untuk mengambil uang dan mengecek tabungan mereka tanpa perlu

dilayani oleh seorang “teller” manusia. ' ATM sangat memberikan kemudahan

kepada para nasabah untuk mela saksi. Sebagaimana M. Purkan Almar

mengemukakan sebagai beri

i memiliki 2 mesin ATM.

Syariah ini dan lagi berada di bank BTN

ayanan

an terbaik kepada nasa yang sangat

kan. Dengan memberika baik kepada
ain itu dapat
p nasababh.

haidir yang

yanan yang
akan loyal
gan nasabah
serta mempertahankan kepercay

0 wikipedia, = ATM,  wikipedia bahasa  indonesia,  ensiklopedia  bebas,
http://id.wikipedia.org/wiki/ATM (diakses 18 Juli 2019).

“Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.

Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare,
08 Juli 2019.
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, maka dapatdisimpulkan bahwa BTN
Syariah KCP Parepare terus memberikan pelayanan yang terbaik agar dapat
mempertahankan nasabahnya agar tetap loyal terhadap bank tersebut. Cara yang

dapat dilakukan adalah dengan memberikan pelayanan yang baik dan mampu

mempertahankan kepercayaan nasab Pelayanan yang baik akan menjadikan

nasabah merasa nyaman dan pindah ke bank lain jika bank
sudah memberikan pe
Dalam meningkatke i edia layanan hendaknya memiliki

standar C ak penyedia

tunya mencapai keber sep ability,
n, action, dan account
lah pengetahuan dan k yang mutlak

njang program pelayanan p

yang harus plkan ketika

nkan perilaku ata -gerik yang

la diri seseo dapi situasi atau ketika

dencan PIR EPARE

persifat fisik
saja kredibilitas
orang tersebut kepada pihak lain.
d. Attention (perhatian) adalah kepedulian penuh terhadap pelanggan, baik yang

berkaitan dengan perhatian akan kebutuhan dan keinginan pelanggan maupun

pemahaman atas saran dan kritiknya.
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e. Action (tindakan) adalah kegiatan nyata yang harus dilakukan dalam memberikan
layanan kepada pelanggan. Apabila dikaitkan dengan pelaksana pelayanan, yaitu
upaya atau perbuatan nyata yang ditujukan untuk memberikan pelayanan yang

wajar atau pelayanan yang baik.

f. Accountability (tanggung jawak ah suatu sikap keberpihakan kepada

pelanggan sebagai wuj nghindarkan atau meniminalkan
kerugian atau ketid pelanggan.*®

anusia menjadi salah satu

anan adalah dengan m
sahaan tersebut. Seperti

an rutin dilakukan ke : ya. Hal ini

oleh Bapak Ainul Muhaidi

cal i uk pegawai o
w la n pelatihan s
[ ekitar seminggu.™*

2 bulan, dan

bahwa BTN

Manfaat kegiatan pelatihan pegawai bagi perusahaan adalah sebagai berikut:

BFreddy Rangkuti, Costumer Care Excellence: Meningkatkan Kinerja Perusahaan melalui
Pelayanan Prima Plus Analisis Kasus Jasa Raharja, h. 50.

“Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare,
08Juli 2019.
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a) Perusahaan dapat bersaing dengan para kompetitor dan menyesuaikan diri
dengan kemajuan.
b) Perusahaan mampu menyiapkan dan menjawab tantangan di masa depan.

c) Perusahaan dapat menghadirkan produk berkualitas yang dapat meningkatkan

citra perusahaan itu sendiri.

d) Perusahaan lebih fleksib nggunaan alat-alat baru.

Perusahaan dapa n untuk menduduki jabatan
yang lebih tingg

berikut:

a) bertangg
b) hindari kesalahan yan an kerugian
usahaan.
c) eningkat karena terupgr ude dirinya.
d) print cara kerja yang baik ar.
e) kerja se n berefek kemajuan
.15
ang dilakuka liti melihat
Dapat dilihat
dari ters g baik akan
oyal dengan

bank. Selain itu, para pegawai terutama pada bagian frontliner seperti security,

% Kompasiana, Manfaat pelatihan kerja bagi perusahaan dan  karyawan,

http://www.google.com/amp/s/iwww.kompasiana.com/amp/socialmediageek/manfaat-pelatihan-kerja-
bagi-perusahaan-dan-karyawan_558a35d96823bdc6048b46e4 (diakses 22 Juli 2019).
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costumer service, dan teller memberikan kesan yang sangat baik, ramah, sopan ketika
pertama kali memasuki bank.
Kepuasaan untuk menerapkan pelayanan prima di perusahaaan adalah untuk

mendapatkan pengakuan dari masyarakat sebagai penerima layanan akan kualitas

pelayanan di perusahaan atau instz ansi tersebut yang semakin meningkat.

Dorongan-dorongan secara membuat perusahaan mampu

bersaing dan berdaya ¢ ntuk menamp orma terbaik mereka dalam

a kepada pelanggan atat

ajarkan bahwa dalam
harus dengan memb yang baik.

alam Q.S.Ali Imran/3:1
aem) b

.
-

but terhadap
lah mereka

Dari a pelayanan
kepada etapi harus
baik kepada

nasabah maka akan menimbulkan kepuasan daan nasabah akan merasa nyaman

®Freddy Rangkuti, Costumer Care Excellence: Meningkatkan Kinerja Perusahaan melalui
Pelayanan Prima Plus Analisis Kasus Jasa Raharja (Jakata: Gramedia Pustaka Utama, 2017), h.46.

“Departemen Agama RI Al Hikmah, Al-Quran dan Terjemahan, h. 71.
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dengan pelayanan yang diberikan sehingga dapat membuat nasabah tersebut loyal
dengan bank.
4.2.2 Penerapan Analisis SWOT terhadap Pemasaran Produkpada BTN

Syariah KCP Parepare

1. Adanya program yang dilaksanak

Program yang dilaks iah KCP Parepare yaitu berupa

orang yang

ktronik misalnya tidak erikan dana

Parepare menawarkan oduk untuk

Janaan yang

meliput gan, deposito, aan meliputi

nsumer yang terdir biayaan non

yariah SEbﬁWH ?am“rgyarakat-d ebf;\gai bank

perumahan.
BTN Syariah memiliki image sebagai hank pelopor KPR menjadikan bank tersebut

lebih mendapatkan kepercayaan khusus dari masyarakat.

®Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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Bank BTN Syariah lebih dikenal oleh masyarakat sebagai bank KPR atau
bank pelopor KPR.*

Membangun image yang baik merupakan kunci untuk tetap bertahan pada
dunia bisnis. BTN Syariah KCP Parepare memiliki image yang baik di mata

masyarakat. Hal ini dapat dilihat bahwa BTN Syariah KCP Parepare lebih dikenal

oleh masyarakat luas sebagai bank emberikan pembiayaan rumah bersubsidi,

sebab bank BTN Syariah m KPR. Dengan adanya image ini,

maka BTN Syariah pare telah menc epercayaan yang baik di
masyarakat sebagai be ang terkenal dengan KPR.

iki berbagai
ut:

ngka waktu pembiayaa
pada BTN Syariah K keunggulan
ngsuran yang dibayar ngka waktu
n untuk bank konvensial b suku bunga

ingga akhir

Selain peluang yang dimiliki BTN Syariah KCP Parepare sebagai bank

dengan image yang baik terdapat pula ancaman yang dihadapi, seperti banyaknya

Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare,
08Juli 2019.
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pesaing yang menawarkan produk serupa. Semakin berkembangnya perbankan
sekarang ini menyebabkan banyaknya bank-bank yang bermunculan. Bank
konvensional sekarang ini juga membuka bank yang berbasis syariah. Hal ini

menyebabkan semakin ketatnya persaingan dalam dunia perbankan. Di kota Parepare

sendiri sekarang ini sudah terseba banyak bank, baik itu konvensional

maupun syariah. Selain it pbaru yang memiliki fungsi yang

hampir sama dalam dan investa egadaian, koperasi simpan-
pinjam juga juga
pduk-produk
a perbankan
ma. Dengan banyakny: rkan produk
jadikan sebuah ancama bank

teru bah nasabahnya.

rogram tersebut.D

pembiayaan

rendah.

mengataka

Sasaran untuk pembiayaan perumahan itu untuk Masyarakat Berpenghasilan
Rendah (MBR) standarnya gajinya 4 juta sudah bisa mengambil
perumahan.Sedangkan untuk komersil tidak ada batasan.?

**Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut maka dapat disimpulkan bahwa yang
menjadi target dari BTN Syariah KCP Parepare berbeda-beda, dapat menjangkau
masyarakat mulai dari kelompok masyarakat atas, menengah serta masyarakat
berpenghasilan rendah, hal ini tergantung pada jenis pembiayaan yang akan pilih.

BTN Syariah KCP Parepare memiliki target pasar dari berbagai macam
kalangan, menjangkau lapisan masyarakat dari kelas menengah atas sampai pada
kelas menengah ke bawah sehingga semua kalangan dapat mengambil pembiayaan
perumahan sesuai dengan kemampuannya.Hal ini menjadi sebuah peluang yang besar
bagi BTN Syariah KCP Parepare untuk terus mendapatkan nasabah.Besarnya potensi
pasar dimana banyak masyarakat saat ini masih sangat membutuhkan rumah, hal ini
tentu dapat dimanfaatkan oleh BTN Syariah KCP Parepare untuk terus berkembang.

Peluang lain yang dimiliki BTN Syariah KCP Parepare adalah kebutuhan
rumah yang semakin tahun semakin tinggi. Dari hasil wawancara yang dilakukan

dengan bapak M. Purkan Almar yang mengatakan bahwa:

Di BTN Syariah ini biasanya. kita memberikan target, misalnya tahun ini 100
nasabah yang mengajukan KPR, untuk tahun depan pasti naik lagi, targetnya
itu tidak pernah turun. Untuk setiap tahunnya, KPR di BTN Syariah ini terus
mengalami peningkatan.karena kita itu fokusnya ke perumahan dan juga
masyarakat lebih mengenal bank BTN tentangperumahannya.21

Berdasarkan datamiKementerian Pekerjaany Wmum dan Perumahan Rakyat
(PUPR), melalui Direktorat Jenderal Penyediaan Perumahan mencatat sebanyak
77.326 unit rumah telah terbangun per tanggal 11 Februari 2019. Kementerian PUPR

tetap optimis pembangunan rumah akan terus meningkat dengan program satu juta

'Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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rumah di Indonesia.? Dari data tersebut maka dapat dilihat bahwa jumlah masyarakat
yang membutuhkan rumah semakin tahun akan semakin meningkat.
3. Adanya pelaksanaan

Pelaksaaan dilakukan oleh organisasi ataupun perorangan yang bertanggung

jawab dalam pengelolaan, pelaksa pun pengawasan dari proses penerapan.

Dalam produk pembiayaan PR terdapat beberapa syarat dan
prosedur yang harus di alam pengambile yaan KPR.

harus dilakukan endapatkan pembiayaan

an pembiayaan merupa g dilakukan

k mengambil sebuah an. Produk

jenis.Produk

abah adalah

ariah KCP Parepare

di produk yang paling

pengajuan permo ini : sabah harus

arat yang har

eare R REPARE

engan bapak

Purkan

apa tahapan

2) Fotocopy KTP, Kartu Keluarga, Surat Nikah/Cerai
3) Pas foto terbaru pemohon dan pasangan

4) Asli slip gaji terakhir atau surat keterangan penghasilan
5) Fotocopy SK pengangkatan pegawai tetap

Z2Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat, “Awal tahun 2019 pembangunan
rumah capai 77.362 unit", situs resmi Kementerian PUPR.
https://www.pu.go.id/berita/view/16680/awal-tahun-2019-pembangunan-rumah-capai-77-326-
unit(diakses pada 3 Desember 2019).
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diminati juga memiliki syarat dan

tersebut. Adapun syarat dan kete

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

8)

9)
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6) Fotocopy NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)

7) Surat keterangan usaha untuk wiraswasta

8) Fotocopy rekening Koran selama 6 bulan terakhir
9) Fotocopy SHMG/SHGB dan IMB.%

Pembiayaan perumahan KPR BTN Bersubsi iB sebagai produk yang paling

etentuan dalam pengambilan pembiayaan

Warga Negara In

Memiliki e-

0,00

Rp 0.000,00
n maupun p ak memiliki dan belum

menerima su i tu milikan rum

paikan NPWP ahunan PPh ora badi sesuai
ngan-undanganlyang beriaku & 2 (5

Pengambilan pembiayaan KPR pada BTN Syariah KCP Parepare ini, calon

nasabah harus memenuhi segala persyaratan yang telah ditentukan dan menyiapkan

segala berkas-berkas yang dibutuhkan. Pengajuan permohonan pembiayaan

berdasarkan pada pembiayaan yang akan dipilih oleh calon nasabah, seperti

“Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP

Parepare, 22 Juli 2019.
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pembiayaan KPR BTN PlatinumiB, KPR BTN Indent iB atau KPR BTN Bersubsidi
iB. Setelah itu maka berkas permohonan akan diproses dan diverifikasi oleh bank
BTN Syariah.

Dalam melakukan proses pengajuan berkas pembiayaan kepada pihak bank,
terdapat berbagai kendala yang dihadapi oleh pihak bank sehingga proses
pemberkasan menjadi terhalang, sebagaimana wawancara yang dilakukan dengan

Bapak M. Purkan Almar mengatakan bahwa:

Kendalanya biasanya berkasnya belum lengkap, jadi untuk memproses
pembiayaannya pasti terhalang lagi, butuh waktu yang cukup lama untuk
memproses berkasnya.?*

Selain hal tersebut, kendala lain yang dihadapi oleh BTN Syariah KCP

Parepare adalah pada kelengkapan berkas-berkas yang diajukan.

Untuk pemprosesan berkas pembiayaan perumahan yang berada di wilayah
yang zgukup jauh dari kota parepare, masih memakan waktu yang cukup
lama.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa
kelemahan atau kendala yang dihadapi oleh BTN Syariah KCP Parepare terdapat
pada proses pemberkasan dimana calon nasabah tidak melengkapi berkas atau
dokumen-dokumen yang digunakan untuk melakukan pengajuan pembiayaan serta
lokasi untuk calon nasabah yang berada jauh dari kota Parepare akan menghambat
proses berkas dan akan memakan waktu yang cukup lama.

b. Tahap wawancara
Tahap wawancara menjadi tahap selanjutnya setelah mengajukan permohonan

kepada pihak bank. Wawancara dilakukan untuk melakukan penilaian karakter

**Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.

*Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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terhadap calon nasabah yang ingin mendapatkan pembiayaan dengan melakukan
tanya jawab dengan pihak bank. Wawancara tersebut untuk mendapatkan informasi
mengenai identias pemohon, pekerjaan dan penghasilan. Pada tahap inilah bank akan

memberikan penilaian terhadap calon nasabah apakah cukup potensial untuk

mendapatkan kredit perumahan ata Pihak bank akan melakukan cross check

data apakah data yang dise sesuai dengan realita atau tidak.
c. BI Checking

Bl Checking'adale

engajuan pembiayaan a ima. , Jika calon
njaman di bank lain ma j akan ditolak

wawancara yang dila M. Purkan

pembiayaan

pengambilan pembiayaan.

*®Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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d. Peninjauan lokasi (On The Spot)
Peninjauan langsung merupakan kegiatan pemeriksaan langsung untuk
meninjau objek yang dijadikan jaminan. Kegiatan ini dilakukan untuk mengetahui

kebenaran lokasi dan untuk mengetahui nilai dari jaminan yang diajukan tersebut.

Dari hasil ini kemudian akan di n dengan hasil wawancara yang telah
dilakukan sebelumnya.

e. Persetujuan pembi

ahap lainya,
Pada tahap
permohonan pembiaya . setujui atau
enyetujui untuk mencai i sebut, maka

an surat Persetujuan P edit (SP3K)

en cal abah tersebut terverifikasi
Akad pembi
terakhir dal i akad. Akad
PR dilakuka janji ayaan KPR,
Proses akad
ini diha i ver. Masing-
ahkan berkas-

berkas yang diperlukan dan akan dicek keabsahannya oleh notaris. Apabila semua

telah selesai maka dilakukan proses penandatanganan.
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Dalam pelaksanaan program pembiayaan KPR ini, BTN Syariah KCP
Parepare memiliki keunggulan sebagaimana yang dikemukakan oleh bapak M.

Purkan Almar yang mengatakan bahwa:

Untuk sekarang semua bergerak dirumah subsidi, malahan yang terancam
adalah bank lain karena BTN Syariah untuk masalah pembiayaan rumah lebih
cepat. Sekarang lebih banyak developer yang beralih ke syariah karena rumah
subsidinya.Selain itu peluang lain yang dimiliki oleh bank ini adalah sudah
tersebarnya pembiayaan rumah di luar kota parepare. Untuk wilayah
pembiayaan rumabh itu sendiri kami selain menjangkau wilayah Ajatappareng
kini kami juga telah sampai di polewali mandar, sulawesi barat.

Berdasarkan hal ini, maka dapat diketahui bahwa BTN Syariah KCP Parepare
mengutamakan pelayanan yang terbaik untuk nasabahnya dengan melakukan proses
pembiayaan yang lebih cepat. Selain itu dalam memasarkan pembiyaan
perumahannya, bank BTN Syariah KCP Parepare telah menjangkau wilayah yang
cukup luas. Hal ini akan menjadi peluang bagi bank BTN Syariah untuk terus
berkembang.

Dalam melihat berbagai kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang
dimiliki, BTN Syariah KCP Parepare terus berusaha memaksimalkan kekuatan dan
peluang yang dimiliki. Begitu pula dengan kelemahan dan ancaman yang sedang
dihadapi, BTN Syariah berusaha untuk terus meminimalisir keadaan tersebut.
Sebagaimana hasil wawancara yang dilakukan dengan bapak Ainul Muhaidir yang

mengatakan bahwa:

Bank BTN Syariah mengahadapi tantangan dan  kelemahan
denganmeningkatkan kualitas produk yang dimiliki agarbisa bersaing sama
bank-bank lain.Selain itu, kita juga harus bisa melihat dan membaca peluang-
peluang apa saja yang ada dalam masyarakat, memanfaatkan kekuatan yang

*’Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP
Parepare, 22 Juli 2019.
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dimiliki. Dari peluang-peluang yang ada tersebut maka kita harus bisa
memanfaatkannya dengan sebaik-baiknya.?®

Berdasarkan hasil wawancara tersebut maka dapat disimpulkan bahwa BTN
Syariah KCP Parepare menggunakan analisis SWOT untuk melihat segala situasi-
situasi yang ada di sekitarnya. Penerapan analisis SWOT ini digunakan untuk melihat
situasi-situasi yang terjadi di sekitarnya. Berbagai kekuatan dan kelemahan pada
produk yang dimilikiharus mampu dimanfaatkan, salah satu caradilakukan adalah
dengan terus melakukan peningkatan terhadap kualitas produk yang dimiliki kepada
nasabah untuk mendapatkan pengakuan dari masyarakat sebagai penerima layanan
dari bank yang semakin baik. Kelemahan yang dimiliki juga terus diminimalisir.
Seperti halnya dengan peluang dan ancaman yang dihadapi, BTN Syariah KCP

Parepare berusaha membaca peluang-peluang yang ada untuk dimanfaatkan dengan

r A

PAREPARE

sebaik-baiknya.

*®Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare,
08Juli 2019.
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PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari analisi dan hasil penelitian tersebut, maka

dapat ditarik kesimpulan

5.1.1 Terdapat be tegi yang digunaka Syariah KCP Parepare
itan  kualitas
............ : 0si, penempats bank yang
kan peningkatan kualit asabah tetap

n mendapatkan keperca
5.1.2 i arepare menerapkan ana OTu elihat segala
ada di sekitarnya. Pene alisis pada BTN
KCP Parepare_ini untuk melihat situasi-situasi ya adi di dalam
akat. Berbagal kekuat elemahan pada pre ang dimiliki
a untuk di faatkan dengan cara mela peningkatan
p kualitas produk yang dimiliki kepada nasabah endapatkan
an dari ..r: ﬁrﬁ..ﬁ;n..n.... o.d%-.—-..:.n &anan dari ang semakin
perti halnya
dengan peluang dan ancaman yang dihadapi, BTN Syariah KCP Parepare
berusaha membaca peluang-peluang yang ada untuk dapat dimanfaatkan

dengan sebaik-baiknya.

69
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5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah disajikan maka
selanjutnya peneliti menyampaikan saran-saran yang kiranya dapat memberikan

manfaat kepada pihak-pihak yang terkait atas hasil penelitian ini. Adapun saran-saran

yang dapat disampaikan adalah sebag
5.2.1 BTN Syariah KCP_P aatkan kelemahan yang dimiliki

menjadi sebua elakukan banyak promosi

522 repare harus mampu m ang apa saja
asyarakat. Mampu m

eluang yang berdampa

13l

PAREPARE
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PEDOMAN WAWANCARA
Nama : Haryati
Program Studi : Perbankan Syariah
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Judul Skripsi : Penerapan An OT terhadap Strategi Pemasaran pada

PERTANYAAN

g dimiliki oleh BTN pare dalam
but?
ng dimiliki oleh BTN epare dalam
rsebut?

Syariah KC pare dalam

Syariah KC pare dalam

Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare menghadapi ancaman dan tantangan
yang ada?

10. Bagaimana strategi BTN Syariah KCP Parepare dalam memasarkan produknya?
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TRANSKIP WAWANCARA
IDENTITAS INFORMAN

1. Nama > Ainul Muhaidir

2. Umur : 22 Tahun

3. Jenis Kelamin

4. Alamat

5. Pekerjaan

Pertanyaan:

1 e?

2

3. an/proses dalam penga t?

4 ang dimiliki oleh BT epare dalam

ersebut?

5. n yang dimiliki oleh BT K( epare dalam
arkan produk

6. ja peluang Syariah KC epare dalam
arkan produk

7. j epare dalam

8. Bagaimana cara aria emanfaatkan kekuatan

dan peluang yang dimiliki?
9. Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare menghadapi ancaman dan

kelemahan yang ada?
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10. Bagaimana strategi BTN Syariah KCP Parepare dalam memasarkan

produknya?
Jawaban :
1. Produk pendanaan ada produk tabungan seperti tabungan BTN Batara, BTN
Prima, dan masih banyak jenis tabungan. Selain itu juga ada deposito dan
giro.
2. Semua kalangan masyarakat yang ingin menyimpan dananya atau untuk yang
membutuhkan dana.
3. Syaratnya WNI (> 17 th): KTP/SIM/Paspor & NPWP
e Siapkan dokumen yang lengkap dan uang yang cukup untuk penyetoran
pertama

e Kunjungi kebagian customer service untuk membuka rekening tabungan
yang akan diambil

o |si formulir dan serahkan semua dokumen yang telah di persiapkan

o |kuti semua prosedur yang di arahkan costumer service rekening tabungan
telah siap digunakan.

4. Dari segi produk keunggulan produk itu berbeda-beda. Untuk tabungan BTN
Batara keunggulan:dari. produk=inizmendapatkan bonus yang menarik (sesuai
dengan kebijakan bank), dapat dipotong (fasilitas auto debet) dalam
perencanaan beribadah seperti haji dan umroh, qurban, zakat, infag dan
shadagah, penyetoran dan penarikan dilakukan di seluruh outlet BTN Syariah
maupun konvensional diseluruh wilayah Indonesia, mendapatkan kartu debit
BTN Syariah VISA yang dapat digunakan untuk bertransaksi diseluruh ATM

bersama, link dan prima di seluruh Indonesia serta merchant berlogo VISA di
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seluruh dunia. Keunggulan lainnya adalah Bank BTN Syariah lebih dikenal
oleh masyarakat sebagai bank KPR atau bank pelopor KPR, kerjasama yang
baik antara sesama pegawai dimana untuk kerjasama antar sesama pegawai

itu, antara bagian frontliner dan bagian back office saling bersinergi dalam

melakukan pekerjaan, adan ngarahan (breafing) sebelum memulai

pekerjaan, dan adz kepada pegawai. Pelatihan

yaitu untuk organik dan pegawai non-

lah promosi

ritas beragama islam, asar dimana

aat ini masih sangat dan banyak

n yang mengajukan p Syariah ini.

mis pengembang perumahan b besar  untuk

rumah dari

dalam masyarakat, memanfaatkan kekuatan yang dimiliki. Dari peluang-
peluang yang ada tersebut maka kita harus bisa memanfaatkannya dengan

sebaik-baiknya
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9. Bank BTN Syariah mengahadapi tantangan dan kelemahan dengan
meningkatkan kualitas produk yang dimiliki agar bisa bersaing sama bank-
bank lain.

10. Bank BTN Syariah selalu berusaha melakukan peningkatan kualitas produk

yang dimiliki dengan baik a. dapat bersaing dengan bank-bank lain.
Produk vyang dita ah  itu  harus sesuai dengan
an dan kebutuhan dari
produk.  Untuk

peningkatan

. Selain itu,

mempertahankan dan yanan yang

sabah supaya nasabah akan loyal

ga selalu menjaga hub gan nasabah

an kepercayaan nasabah.
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3. Jenis Kelamin
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5. Pekerjaan ancing Servi

Pertanyaan:

1.

2.

3. an/proses dalam penga

4. ang dimiliki oleh BT

ersebut?

5. n yang dimiliki oleh BT
arkan produk

6. ja peluang Syariah KC
arkan produk

7 A

8.

dan peluang yang dimiliki?
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t?

epare dalam

epare dalam

atkan kekuatan

9. Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare menghadapi ancaman dan

kelemahan yang ada?
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10. Bagaimana strategi BTN Syariah KCP Parepare dalam memasarkan
produknya?
Jawaban :

1. BTN Syariah KCP Parepare ini memiliki berbagai macam produk-produk

yang ditawarkan. Ada produk anaan seperti tabungan, giro dan deposito.

Untuk pembiayaan i nahan. Ada juga produk multijasa
nya uang kita biayai atau

ang mau beli

2.
arnya gajinya 4 juta su perumahan.
ersil tidak ada batasan.
3. n pembiayaan
ohonan pembiayaan
4, uka ringan,

angsurannya tetap selama jangka'waktu pembiayaan misalnya awaln yaitu 100
sampai akhir itu akan tetap 100 jadi dari awal sampai akhir angsurannya tetap.
Selain itu juga ada asuransi jiwa dan asuransi kebakaran. Untuk sekarang

semua bergerak di rumah subsidi, malahan yang terancam adalah bank lain
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karena BTN Syariah untuk masalah pembiayaan rumah lebih cepat. Sekarang
lebih banyak developer yang beralih ke syariah karena rumah subsidinya.
. Untuk pemprosesan berkas pembiayaan perumahan yang berada di wilayah

yang cukup jauh dari kota parepare, masih memakan waktu yang cukup lama

dan promosi masih kurang anya lainnya biasanya berkasnya belum

lengkap, jadi untu nnya pasti terhalang lagi, butuh

yernah kredit
baik, punya

lain itu kita akan tolak.

ua bergerak dirumah g terancam

na BTN Syariah untuk rumah lebih
ih banyak developer yang arena rumah
ya. Selain it i iliki dalah sudah

nya pembia

. Kebutuhan

iasanya kita

untuk tahun depan pasti naik lagi, targetnya itu tidak pernah turun. Untuk
setiap tahunnya, KPR di BTN Syariah ini terus mengalami peningkatan
karena kita itu fokusnya ke perumahan dan juga masyarakat lebih mengenal

bank BTN tentang perumahannya.
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Ancaman yang dihadapi oleh BTN Syariah KCP Parepare ini adalah
kepercayaan dari masyarakat.
BTN Syariah merespon positif kekuatan dan peluang yang dimiliki. Salah satu

contohnya sekarang itu rata-rata developer banyak yang lari ke syariah. Kalau

konven adaji juga, tapi unt dari segi BTN, BTN ada 2 ada yang

konven dan syaria anyak yang ke syariah karena
rumah subsidi . enjaga kepercayaan yang

diberikan.

uk masalah
n brosur, banner dan ju masyarakat.
berikan kepada para ai program-
tuk kemudian disebark pahnya. Dan

ariah yang terletak di tenga
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