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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 
digunakan oleh BTN Syariah KCP Parepare antara lain dengan 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 sekarang ini ditandai dengan semakin banyaknya 

persaingan. Persaingan tersebut telah memaksa para produsen untuk berpikir keras 

agar tetap bertahan di dunianya. Seperti halnya pada dunia perbankan, semakin 

berkembangnya perbankan syariah sekarang ini menyebabkan terjadinya persaingan 

antara bank-bank yang ada antara satu dengan yang lain. Bukan hanya lembaga 

keuangan bank, tetapi juga lembaga keuangan non bank yang menawarkan produk-

produk serupa dengan perbankan.  

Bank sebagai lembaga keuangan yang menghasilkan jasa keuangan juga 

membutuhkan strategi pemasaran untuk memasarkan produknya. Dalam melakukan 

pemasaran, bank memiliki beberapa sasaran yang hendak dicapai. Artinya, nilai 

penting pemasaran bank terletak dari tujuan yang ingin dicapai tersebut seperti dalam 

hal meningkatkan mutu pelayanan dan menyediakan ragam produk yang sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan nasabah.
1
 

Dalam memasarkan produknya, suatu bank harus bias membaca situasi pasar 

sekarang dan dimasa yang akan datang, apa yang menjadi kebutuhkan dan yang 

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. 

                                                             
1
Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2008), h. 3.  
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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 internal maupun lingkungan eksternal. Salah satu 

tujuan pokok analisis lingkungan adalah untuk mengenali adanya peluang-peluang 

baru. Setiap perusahaan atau perbankan tentunya memiliki faktor internal dan 

eksternal yang berbeda. Oleh karena itu strategi yang dipergunakan tentunya akan 

berbeda-beda pula. Strategi yang dipergunakan oleh suatu perusahaan belum tentu 

dapat dipergunakan oleh perusahaan lain. Evaluasi kekuatan dan kelemahan suatu 

perusahaan akan mendorong kearah perbaikan dan peningkatan kekuatan perusahaan. 

Sedangkan evaluasi peluang dan ancaman mendorong perusahaan untuk mengetahui 

peluang apa yang dapat dipergunakan dalam meningkatkan labanya, serta dapat 

mengurangi ancaman dari luar perusahaan yang akan menggangu kinerja 

perusahaan.
2
 

Dalam menganalisis lingkungan perbankan maka dapat digunakan analisis 

SWOT. Analisis SWOT merupakan kajian sistematik terhadap faktor-faktor kekuatan 

(strengts) dan kelemahan (weakness) internal perusahaan dengan peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats) lingkungan yang dihadapi perusahaan. 

Kegiatan-kegiatan yang dilakukan dalam penggunaan analisis SWOT adalah dengan 

melakukan analisis dan diagnosis lingkungan baik lingkungan internal maupun 

lingkungan eksternal organisasi. Analisis lingkungan merupakan suatu proses 

                                                             
2
Anna 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.
3
 

BTN Syariah adalah salah satu lembaga perbankan di Indonesia. Bank ini 

merupakan Strategic Busssiness Unit (SBU) dari Bank BTN yang menjalankan bisnis 

dengan prinsip syariah, mulai beroperasi pada tanggal 14 Februari 2005 melalui 

pembukaan Kantor Cabang Syariah pertama di Jakarta. Pembukaan SBU ini guna 

melayani tingginya minat masyarakat dalam memanfaatkan jasa keuangan syariah 

dan memperhatikan keunggulan prinsip Perbankan Syariah, adanya Fatwa MUI 

tentang bunga bank, serta melaksanakan hasil RUPS tahun 2004.
4
 Pada tahun 2007, 

Bank BTN telah mengoperasikan 12 Kantor Cabang Syariah dan 40 Kantor Layanan 

Syariah (Office Chanelling) pada kantor-kantor cabang dan cabang pembantu 

konvensional kantor cabang syariah tersebar di lokasi Jakarta, Bandung, Surabaya, 

Yogyakarta, Makassar, Malang, Solo, Medan, Batam, Tangerang, Bogor dan Bekasi. 

Seluruh Kantor Cabang Syariah ini dapat beroperasi secara ontime-realtime berkat 

dukungan teknologi informasi yang cukup memadai.
5
 

Salah satu Kantor Cabang Pembantu BTN Syariah yang ada di Sulawesi 

Selatan terdapat di kota Parepare. BTN Syariah KCP Parepare merupakan Kantor 

Cabang Pembantu dari BTN Syariah Makassar. Setiap perbankan harus memiliki 

                                                             
3
Eddy Yunus, Manajemen Strategi (Yogyakarta: Andi, 2016), h. 83.  

4
Wikipedia, “Bank BTN Syariah” http://id.m.wikipedia.org/wiki/Bank_BTN_Syariah (diakses 

11 Juni 2019). 

5
https://www.btn.co.id//, diakses pada tanggal 2 Juli 2019. 

http://id.m.wikipedia.org/wiki/Bank_BTN_Syariah
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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. Namun, terdapat pula beberapa ancaman yang 

dihadapi dan harus dipelajari oleh BTN Syariah KCP Parepare, bentuknya bisa 

beragam, misalnya banyaknya bank-bank syariah yang ada di kota tersebut. Bukan 

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

perbankan menjadikan persaingan antar bank semakin ketat. Hal yang perlu 

perhatikan adalah bahwa peluang dan ancaman sifatnya tidak mutlak. Sesuatu yang 

pada awalnya dilihat sebagai peluang, belum tentu bisa langsung dimanfaatkan 

karena semuanya bergantung pada kondisi internal perusahaan. Begitu juga sesuatu 

yang dianggap sebagai sebuah kelemahan ataupun sebagai kekuatan belum tentu 

menjadi seperti hal tersebut. Seringkali terjadi perubahan serta ketidakpastian 

terhadap lingkungan perusahaan. Maka dari itu, perusahaan harus bisa 

memperhatikan perubahan-perubahan terhadap lingkungannya. 

Maka dari itu, dengan adanya penerapan analisis SWOT dalam memasarkan 

produknya, maka BTN Syariah KCP Parepare dapat mengetahui setiap perubahan-

perubahan apa yang terjadi di lingkungangnya dan mengetahui cara yang harus 

dilakukan untuk menghadapi keadaan-keadaan tersebut. Dari sinilah calon 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 strategi pemasaran pada BTN Syariah KCP Parepare. 

1.3.2 Untuk mengetahui penerapan analisis SWOT terhadap pemasaran produk 

pada BTN Syariah KCP Parepare. 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Manfaat dari penelitian adalah: 

1.4.1 Bagi Penulis 

Untuk menambah pengetahuan serta pemahaman mengenai analisis 

SWOT dalam strategi pemasaran pada perbankan syariah, khususnya pada 

BTN Syariah KCP Parepare. 

1.4.2 Bagi Pihak Bank 

Sebagai referensi atau bahan pertimbangan dalam menganalisis 

strategi pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT.  

1.4.3 Bagi Peneliti Selanjutnya 

Sebagai salah satu sumber referensi dan masukan bagi penelitian 

selanjutnya yang terbaru pada pengembangan perbankan syariah. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu 

Dalam melakukan penelitian ini, perlu dilakukan tela’ah terhadap studi-studi 

yang telah dilakukan sebelumnya. Hal ini untuk melihat sumber-sumber yang akan 

dijadikan rujukan dalam penelitian ini. 

Beberapa penelitian terdahulu diantaranya adalah penelitian dari Angelica 

Tamara yang mengangkat judul “Implementasi Analisis SWOT dalam Strategi 

Pemasaran Produk Mandiri Tabungan Bisnis”. Tujuan penelitian yang dilakukan 

oleh Angelica Tamara adalah untuk mengetahui keunggulan, kelemahan, ancaman 

dan peluang yang akan dihadapi oleh PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang 

Manado dengan perusahaan perbankan lainnya. Kesimpulan dari penelitian ini adalah 

(1) strategi pemasaran khusunya pemasaran produk tabungan yang diterapkan oleh 

PT. Bank Mandiri meliputi beberapa strategi, yakni strategi jemput bola, membangun 

jaringan, memberikan fasilitas yang memuaskan untuk meningkatkan kepercayaan 

dan kepuasan nasabah, sehingga naabah yang ada tidak lari dari bank. (2) hasil 

analisis SWOT menyebutkan bahwa PT. Bank Mandiri sudah bisa bersaing di pasar 

persaingan yang kompetitif. Strategi SO: meliputi pangsa pasar, memperkuat 

kerjasama dengan koperasi, meningkatkan 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.
1
 

Peneliti kedua oleh Syamsuddin Noor yang mengangkat judul “Penerapan 

Analisis SWOT dalam Menentukan Strategi Pemasaran Daihatsu Luxio di 

Malang”.Tujuan penelitian yang dilakukan Syamsuddin Noor adalah untuk 

menganalisis faktor internal dan eksternal dalam hal pemasaran produk Luxio di PT. 

Astra Internasional Tbk – Daihatsu Malang dan untuk menentukan strategi pemasaran 

Luxio yang efektif berdasarkan analisis SWOT sehingga dapat meningkatkan volume 

penjualan Daihatsu Luxio. Kesimpulan dari penelitian ini adalah peningkatan 

pembekalan secara matang untuk sales dalam hal penguasaan materi mengenai 

produk Daihatsu Luxio serta memberikan motivasi lebih sehingga lebih mudah dan 

bersemangat dalam memasarkan produk dan nantinya hal tersebut secara tidak 

langsung akan meningkatkan volume penjualan, memberikan pemetaan atau 

pembagian area yang lebih spesifik untuk salesman sehingga pemasaran dapat lebih 

efektif dan tepat sasaran, melebarkan sayap ke segmen yang baru misalnya masuk ke 

dalam indusri travel dan taksi, mengganti talang air Luxio sekarang dengan desain 

yang lebih modern misalnya seperti yang dimiliki oleh APV dan Avanza.
2
 

Peneliti ketiga oleh Amila Khusnita yang berjudul “Analisis SWOT Dalam 

Penentuan Strategi Bersaing (Studi Pada PT. Bank BNI Syariah Kantor 

CabangSyariah Jember). Tujuan penelitian yang dilakukan Amila Khusnita adalah 

                                                             
1
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).  

2
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 XIV, 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 yang baik, iklim investasi positif dan semangat 

kerja tinggi, FDR normal, kontribusi positif terhadap masyarakat dan kelestarian 

lingkungan, membantu pengusaha-pengusaha di wilayah Jember. Sedangkan 

kelemahan dalam menentukan strategi bersaing pada PT. Bank BNI Syariah Kantor 

Cabang Jember terdiri dari kelemahan meliputi: Tenaga ahli yang terbatas, kurangnya 

sarana pendukung, kurangnya aturan pendukung, promosi atau pengenalan door to 

door dan tekologi yang masih terbatas. Adapaun faktor eksternal dalam menentukan 

strategi bersaing pada PT. Bank BNI Syariah Cabang Jember terdiri dari peluang 

meliputi: mayoritas masyarakat muslim, melakukan kerjasama, potensi masyarakat 

yang tinggi, fatwa MUI dan pembukaan KCPS. Sedangkan ancaman dalam 

menentukan strategi bersaing meliputi: Total share perbankan, kurang pemahaman 

tentang perbankan syariah, kesan sulit dan rumit pada bank syariah, kesan sosial pada 

bank syariah  dan kurang dukungan dari masyarakat.
3
 

Ketiga penelitian yang telah diuraikan penulis di atas, dapat dilihat letak 

perbedaan pada penelitian yang dilakukan penulis sekarang. Hal yang menjadi 

pembeda antara ketiga penelitian terdahulu di atas dengan penelitian yang akan 

dilakukan oleh calon peneliti adalah terletak pada fokus penelitian dan lokasi 

penelitian. Pada penelitian pertama membahas mengenai strategi pemasaran produk 

                                                             
3
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. Adapun penelitian ketiga membahas mengenai Analisis 

SWOT dalam penentuan strategi bersaingpada BNI Syariah Kantor Cabang Syariah 

Jember, sementara pada penelitian ini peneliti fokus mengamati penerapan SWOT 

pada BTN Syariah KCP Parepare terhadap strategi pemasarannya. 

2.2 Tinjauan Teoritis 

2.2.1 Teori Penerapan 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), pengertian penerapan 

adalah proses, cara, perbuatan menerapkan.
4

 Menurut J.S Badudu dan Sultan 

Mohammad Zain, penerapan adalah hal, cara, atau hasil. Adapun menurut Lukman 

Ali, penerapan adalah mempraktekkan, memasangkan.
5

 Berdasarkan pengertian 

tersebut dapat disimpulkan bahwa penerapan adalah suatu cara yang dilakukan untuk 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. 

Adapun unsur-unsur penerapan meliputi: 

1. Adanya program yang dilaksanakan 

2. Adanya kelompok target, yaitu masyarakat yang menjadi sasaran dan diharapkan 

akan menerima manfaat dari program tersebut. 

                                                             
4
Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, Edisi IV (Cet. VII; 

Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2013), h. 1448. 

5
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.  



10 
 

 

 

3. Adanya pelaksanaan, baik organisasi ataupun perorangan yang bertanggung 

jawab dalam pengelolaan, pelaksanaan maupun pengawasan dari proses 

penerapan tersebut.
6
 

2.2.2 Teori SWOT 

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

perangkat analisa yang paling populer, terutama untuk kepentingan perumusan 

strategi. Asumsi dasar yang melandasinya adalah bahwa organisasi harus 

menyelaraskan antara aktivitas internalnya dengan realitas eksternal agar dapat 

mencapai tujuan yang ditetapkan. Peluang tidak akan berarti manakala perusahaan 

tidak mampu memanfaatkan sumber daya yang dimilikinya untuk memanfaatkan 

peluang tersebut.
7
 

Analisa SWOT merupakan kajian sistematik terhadap faktor-faktor kekuatan 

(Strengths) dan kelemahan (Weakness) internal perusahaan dengan peluang 

(Opportunities) dan ancaman (Threats) lingkungan yang dihadapi perusahaan. 

Analisa SWOT juga merupakan sarana bantu bagi perencana strategi guna 

memformulasikan dan mengimplementasikan strategi-strategi untuk mencapai tujuan. 

Kegiatan-kegiatan yang dilakukan dalam penggunaan analisis SWOT adalah dengan 

melakukan analisis dan diagnosis lingkungan baik lingkungan internal maupun 

lingkungan eksternal organisasi. Analisis lingkungan merupakan suatu proses 

monitoring yang dilakukan oleh penyusun strategi terkait sektor-sektor lingkungan 

untuk menetukan kesempatan-kegiatan (peluang) dan ancaman-ancaman bagi 

perusahaan, sedangkan diagnosa lingkungan berisi tentang keputusan manajerial yang 

                                                             
6
Riri Wulandari, “Penerapan Model Sorong pada Santri di Taman Pendidikan Qur’an (TPQ) 

Al-Irodah Kabupaten Bengkulu Utara”, h.8.  

7
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.
8
 

1. Kekuatan (Strengths) 

Kekuatan adalah suatu keunggulan sumber daya, keterampilan atau 

kemampuan lainnya yang relatif terhadap pesaing dan kebutuhan dari pasar yang 

dilayani atau hendak dilayani oleh perusahaan.
9
 Contoh-contoh bidang keunggulan 

antara lain ialah kekuatan pada sumber keuangan, citra positif, keunggulan 

kedudukan di pasar, hubungan dengan pemasok, loyalitas pengguna produk dan 

kepercayaan para berbagai pihak yang berkepentingan.
10

 Kekuatan pada perusahaan 

harus dijaga, dipertahankan ataupun dikembangkan. 

2. Kelemahan (Weakness) 

Kelemahan adalah keterbatasan/kekurangan dalam sumber daya, keterampilan 

dan kemampuan yang secara serius menghalangi kinerja efektif suatu perusahaan.
11

 

Berbagai keterbatasan dan kekurangan kemampuan tersebut bisa terlihat pada sarana 

dan prasarana yang dimiliki atau tidak dimiliki, kemampuan manajerial yang rendah, 

keterampilan pemasaran yang tidak sesuai dengan tuntutanpasar, produk yang tidak 

atau kurang diminati oleh para pengguna atau calon pengguna dan tingkat perolehan 

keuntungan yang kurang memadai.
12

 Kelemahan sebaiknya harus bisa dikurangi atau 

diminimalisir oleh suatu perusahaan. 

                                                             
8
Eddy Yunus, Manajemen Strategi, h. 83. 

9
Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik (Medio: 

Binarupa Aksara, 1996), h. 68. 

10
Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik (Cet. X; Jakarta: PT Bumi Aksara, 2000), h. 173. 

11
Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68. 

12
Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, h. 173. 
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3. Peluang (Opportunities) 

Peluang merupakan situasi utama yang menghubungkan dalam lingkungan 

perusahaan.
13

 Berbagai contohnya, diantaranya adalah kecenderungan penting yang 

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

mendapat perhatian, perubahan dalam kondisi persaingan, perubahan dalam peraturan 

perundang-undangan membuka berbagai kesempatan baru dalam kegiatan berusaha, 

hubungan dengan para pembeli akrab, dan hubungan dengan pemasok yang 

harmonis.
14

 Peluang sebaiknyaharus mampu dibaca oleh perusahaan karena peluang 

sangat penting untuk tetap bertahan di dunianya. 

4. Ancaman (Threats) 

Ancaman merupakan situasi utama yang tidak mengguntungkan dalam 

lingkungan perusahaan.
15

 Jika tidak diatasi, ancaman akan menjadi ganjalan bagi 

satuan bisnis yang bersangkutan baik untuk masa depan. Berbagai contohnya, antara 

lain, adalah masuknya pesaing baru di pasar yang sudah dilayani oleh satuan bisnis, 

pertumbuhan pasar yang lamban, meningkatnya posisi tawar pembeli produk yang 

dihasilkan, meningkatnya posisi tawar pemasok bahan mentah atau bahan baku yang 

diperlukan untuk diproses lebih lanjut menjadi produk tertentu, perkembangan dan 

perubahan teknologi yang belum dikuasai, dan perubahan dalam peraturan 

perundang-undangan yang sifatnya restriktif.
16

 Ancaman harus bisa dibaca oleh 

perusaahan karena hal ini sangat tidak memberikan keuntungan bagi perusahaan. 

                                                             
13

Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68. 

14
Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, h. 173. 

15
Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategik, h. 68. 

16
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 perusahaan. 

Adapun manfaat atau kegunaan analisis SWOT adalah: 

1. Mampu memberikan gambaran suatu organisasi dari empat sudut dimensi, yaitu 

strengths, weaknesses, opportunities, dan threats. Sehingga pengambil keputusan 

dapat melihat dari empat dimensi ini secara lebih komprehensif. 

2. Dapat dijadikan sebagai rujukan pembuatan rencana keputusan jangka panjang. 

3. Mampu memberikan pemahaman kepada para stakeholders yang berkeinginan 

menaruh simpati bahkan bergabung dengan perusahaan dalam suatu ikatan 

kerjasama yang saling menguntungkan. 

4. Dapat dijadikan penilai secara rutin dalam melihat progress report dari setiap 

keputusan yang telah dibuat selama ini.
17

 

Berdasarkan manfaat yang telah dijelaskan tersebut maka dapat diketahui 

bahwa analisis SWOT memberikan manfaat yang penting bagi perusahaan yaitu 

digunakan untuk pengambilan keputusan strategis dengan membandingkan faktor 

eksternal dan faktor internal. Faktor eksternal terdiri dari peluang dan ancaman, 

sedangkan faktor internal terdiri dari kekuatan dan kelemahan. 

 

 

 

                                                             
17

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuadran I : Ini merupakan situasi yang menguntungkan. Perusahaan tersebut 

memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. 

Strategi yang diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy). 

Kuadran II :Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini masih 

memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah 

menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara 

strategi diversifikasi (produk/pasar). 

Kuadran III :Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi di lain 

pihak menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. Fokus strategi ini yaitu 

meminimalkan masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut pasar yang lebih 

baik.  

1. Mendukung 

strategi 

agresif 

BERBAGAI 

PELUANG 

3. Mendukung 

strategi turn-

arround 

KELEMAHAN 

INTERNAL 

2. Mendukung 

strategi 

diverifikasi  

KEKUATAN 

INTERNAL 

4. Mendukung 

strategi 

defensif 

BERBAGAI 

ANCAMAN 
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Kuadran IV :Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan 

tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal.
18

 

Dalam analisis SWOT, dilakukan perbandingan antara faktor-faktor internal 

maupun eksternal untuk memperoleh strategi terhadap masing-masing faktortersebut, 

kemudian dilakukan skoring. Berdasarkan hasil yang diperoleh kemudian ditentukan 

rekomendasi strategi. 

Alat yang digunakan dalam menyusun faktor-faktor strategis perusahaan 

adalah matriks SWOT. Matriks ini menggambarkan secara jelas bagaimana peluang 

dan ancaman internal yang dihadapi dapat disesuaikan dengan kekuatan dan 

kelemahan internal yang dimiliki. Tahapan dalam menyusun matrik SWOT adalah 

sebagai berikut: 

1. Menyusun daftar peluang dan ancaman eksternal perusahaan serta kekuatan dan 

kelemahan internal perusahaan. 

2. Menyusun strategi SO (Strength-Opportunity) dengan cara mencocokkan 

kekuatan-kekuatan internal dan peluang-peluang eksternal. 

3. Menyusun strategi WO (Weakness-Opportunity) dengan cara mencocokkan 

kelemahan-kelemahan internal dan peluag-peluang eksternal. 

4. Menyusun strategi ST (Strength-Threat) dengan cara mencocokkan kekuatan-

kekuatan internal dan ancaman-ancaman eksternal. 

5. Menyusun strategi WT (Weakness-Threat) dengan cara mencocokkan kelemahan-

kelemahan internal dan ancaman-ancaman eksternal.
19

 

                                                             
18

Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis Cara Perhitungan Bobit, 

Rating, dan OCAI (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2017), h. 20. 

19
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 

E F I 

E F E 

STRENGTH(S) 

 

WEAKNESSES(W) 

OPPORTUNITIES(O) 

 

Strategi SO 

Daftar kekuatan untuk 

meraih keuntungan dari 

peluang yang ada 

Strategi WO 

Daftar untuk memperkecil 

kelemahan dengan 

memanfaatkan keuntungan 

dari peluang yang ada 

THREATS (T) 

 

Strategi ST 

Daftar kekuatan untuk 

menghindari ancaman 

Strategi WT 

Daftar untuk memperkecil 

kelemahan dan 

menghindari ancaman 

Berdasarkan Matriks SWOT diatas maka didapatkan 4 langkah strategi yaitu 

sebagai berikut: 

1. Strategi SO (Strength-Opportunity) 

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 

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 kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha 

meminimalkan kelemahan-kelemahan perusahaan serta sekaligus menghindari 

ancaman-ancaman.
20

 

Matrik SWOT merupakan alat pencocokan yang penting untuk membantu 

para manajer mengembangkan empat tipe strategi: Strategi SO (Strengths-

Opportunities), Strategi WO (Weaknesses-Opportunities), Strategi ST (Strengths-

Threats), dan Strategi WT (Weaknesses-Threats). 

2.2.3 Teori Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada 

masing-masing tingkatan serta lokasinya.
21

 Strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 

tujuan pemasaran suatu perusahaan.
22

 Maka dari itu, penentuan strategi pemasaran 

didasarkan pada analisis lingkungan perusahaan baik itu internal melalui analisis 

                                                             
20

Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik: Cara Mudah Meneliti Masalah-

masalah Manajemen Strategik untuk Skripsi, Tesis, dan Praktis Bisnis, (Cet. II; Jakarta: Rajawali Pers, 

2013), h.86. 

21
M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Jakarta: Alfabeta, 2012), h. 

83. 

22
Sofjan 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 perusahaan yang menekankan bahwa tugas pokok 

perusahaan adalah menentukan kebutuhan dan keinginan pasar, dan selanjutnya 

memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut sehingga dicapai tingkat kepuasaaan 

langganan yang melebihi dari kepuasaan yang diberikan oleh para pesaing.
23

 

Konsep ini timbul dari satu periode ke periode lainnya akibat perkembangan 

pengetahuan baik produsen maupun konsumen. Penggunaan konsep ini tergantung 

kepada perusahaan yang juga dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan 

yang bersangkutan. 

a. Konsep produksi  

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang 

tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karenanya manajemen 

harus berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi produksi dan efisiensi distribusi.
24

 

Konsep produksi lebih berfokus pada distribusi dan harga. Fokus utama dari konsep 

produksi ini ditekankan pada distribusi dan harga.
25
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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.
26

 

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

yang terbaik.
27

 Oleh karena itu, setiap perusahaan harus mampu menghasilkan produk 

yang lebih baik lagi dibanding produk sebelumnya. 

c. Konsep penjualan 

Konsep penjualan beranggapan bahwa konsumen tidak akan tertarik untuk 

membeli produk dalam jumlah banyak, jika mereka tidak diyakinkan bahkan jika 

perlu harus dibujuk.
28

 Oleh karena itu, perusahaan harus menjalankan usaha-usaha 

promosi dan penjualan dalam rangka memengaruhi konsumen. Konsep penjualan 

biasanya diterapkan pada produk-produk asuransi atau ensiklopedia juga untuk 

lembaga nirlaba seperti parpol.
29

 Dalam konsep ini lebih menekankan pada usaha 

promosi yang giat. 

d. Konsep pemasaran 

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai sasaran 

organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran. 

Kemudian kunci yang kedua adalah pemberian kepuasan seperti yang diinginkan 

konsumen secara lebih efektif dan lebih efisien dari yang dilakukan pesaing. 
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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 mempertahankan dan mempertinggi kesejahteraan 

masyarakat. Konsep pemasaran kemasyarakatan merupakan konsep yang bersifat 

kemasyarakatan, konsep ini menekankan kepada penentuan kebutuhan, keinginan, 

dan minat pasar serta memberikan kepuasan, sehingga memberikan kesejahteraan 

konsumen dan masyarakat.
30

 

Konsep pemasaran tersebut masing-masing memiliki kelemahan dan 

kekurangan, tergantung dari perusahaan mana yang ingin digunakan. 

2. Lingkungan pemasaran bank 

Lingkungan pemasaran bank diartikan sebagai kekuatan yang ada di dalam 

dan di luar perusahaan yang mempengaruhi kemampuan manajemen perusahaan 

untuk mengembangkan dan mempertahankan produk-produk perbankan yang ada. 

Lingkungan pemasaran dapat pula diartikan sebagai kemampuan manajemen 

pemasaran untuk mengembangkan dan mempertahankan transaksi-transaksi yang 

berhasil dengan nasabah sasarannya.
31

 

Dalam praktiknya secara umum lingkungan pemasaran dibagi menjadi dua, 

yaitu faktor internal dan faktor eksternal.Sementara faktor eksternal dibagi menjadi 

lingkungan mikro dan lingkungan makro. 
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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 pemasaran atau marketing mix.
32

 

1) Product (Produk) 

Pemasaran dimulai dengan produk yaitu, barang, jasa atau gagasan yang 

dirancang untuk memenuhi kebutuhan seorang pemakai.
33

 Produk yang 

dihasilkan oleh dunia usaha umumnya berbentuk dua macam, yaitu produk yang 

berwujud dan produk yang tidak berwujud masing-masing produk untuk dapat 

dikatakan berwujud atau tidak berwujud memiliki karakteristik atau ciri-ciri 

tertentu. Produk yang berwujud berupa barang yang dapat dilihat, dipegang, dan 

dirasa sekarang sebelum dibeli, sedangkan produk yang tidak berwujud berupa 

jasa dimana tidak dapat dilihat atau dirasa sebelum dibeli.
34

 Keputusan-

keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk penawaran produk 

secara fisik bagi produk barang, merek yang akan ditawarkan atau ditempelkan 

pada produk tersebut (brand), fitur yang ditawarkan di dalam produk tersebut, 

pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan.
35

 Identitas suatu 

perusahaandapat diketahui berdasarkan produk yang dihasilkan. 
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Dalam dunia perbankan strategi produk yang dilakukan adalah 

mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut:
36

 

a) Penentuan logo dan moto 

Logo merupakan ciri khas suatu bank, sedangkan moto merupakan 

serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi bank dalam melayani 

masyarakat. Ada istilah baru melihat logonya saja orang sudah mengenal 

bank tersebut. atau dengan membaca moto saja sudah banyak orang yang 

mengenalnya. Logo dan moto juga sering disebut sebagai ciri produk. Baik 

logo maupun moto harus dirancang dengan benar. Pertimbangan logo dan 

moto yaitu memiliki arti (dalam arti positif), menarik perhatian, dan mudah 

diingat. 

b) Menciptakan merek  

Karena jasa memiliki beraneka ragam, maka setiap jasa harus memiliki nama. 

Tujuannya agar mudah dikenal dan diingat pembeli. Nama ini kita kenal 

dengan nama merek. Untuk berbagai jenis jasa bank yang ada perlu diberikan 

merek tertentu. Merek merupakan sesuatu untuk mengenal barang atau jasa 

yang ditawarkan. Pengertian merek sering diartikan sebagai nama, istilah, 

simbol, desain, atau kombinasi dari semuanya. Penciptaan merek harus 

mempertimbangkan faktor-faktor antara lain mudah diingat, terkesan hebat 

dan moden, memiliki arti (dalam arti positif) dan menarik perhatian. 

c) Menciptakan kemasan 

Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Dalam dunia perbankan 

kemasan lebih diartikan kepada pemberian pelayanan atau jasa kepada para 
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nasabah di samping juga sebagai pembungkus untuk beberapa jenis jasanya 

seperti buku tabungan, cek, bilyet giro atau kartu kredit. 

d) Keputusan label 

Label merupakan sesuatu yang dilengketkan pada produk yang ditawarkan 

dan merupakan bagian dari kemasan. Di dalam label dijelaskan siapa yang 

membuat, di mana dibuat, kapan dibuat, cara menggunakannya, waktu 

kedaluwarsa, komposisi isi, dan informasi lainnya.  

2) Price (Harga) 

Penetuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 

pemasarn. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga 

sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan. Salah dalam 

menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan 

nantinya.
37

 Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran 

dapat menetukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-faktor yang 

perlu dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain biaya, 

keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan keinginan 

pasar.
38

 

3) Promotions (Promosi) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahukan dan 

mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui 

tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang 
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termasuk dalam aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, promosi 

penjualan, dan publitas.
39

 

Masing-masing sarana promosi ini memiliki tujuan sendiri-sendiri. 

Misalnya, untuk menginformasikan tentang keberadaan produk dapat dilakukan 

melalui iklan. Untuk memengaruhi nasabah dilakukan melalui sales promotion 

serta untuk memberikan citra perbankan bisa dilakukan melalui publisitas.
40

 

4) Place (Tempat) 

Yang dimaksud dengan lokasi bank adalah tempat di mana 

diperjualbelikannya produk cabang bank dan pusat pengendalian perbankan. 

Dalam praktiknya ada bebarapa macam lokasi kantor bank, yaitu lokasi kantor 

pusat, cabang utama, cabang pembantu, kantor kas, dan lokasi mesin-mesin 

Anjungan Tunai Mandiri (ATM).
41

 Yang perlu diperhatikan dari keputusan 

mengenai tempat yaitu: sistem transportasi perusahaan, sistem penyimpanan, dan 

pemilihan saluran distribusi.
42

 

Secara umum ada beberapa tujuan yang hendak dicapai dalam penentuan 

lokasi dan layout bank adalah sebagai berikut:
43

 

a) Agar bank dapat menentukan lokasi yang tepat untuk lokasi yang tepat untuk 

lokasi kantor pusat, kantor cabang, kantor cabang pembantu, kantor kas, atau 

lokasi mesin-mesin ATM. Tujuannya agar memudahkan nasabah 

berhubungan atau melakukan transaksi dengan bank. 
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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, 

keindahan, dan kenyamanan bagi nasabanhnya. 

d) Agar bank bisa menentukan metode antrian yang paling optimal, terutama 

pada hari atau jam-jam sibuk, baik di depan teller atau kasir. 

e) Agar bank dapat menentukan kualitas tenaga kerja yang dibutuhkan sekarang 

dan di masa yang akan datang.  

Hal-hal yang perlu diperhatiakan untuk layout gedung adalah: 

a) Bentuk gedung yang memberikan kesan bonafide, artinya gedung tersebut 

megah atau terkesan kuno. 

b) Lokasi parkir luas dan aman, hal ini memudahkan nasabah untuk melakukan 

transaksi dengan perasaan aman. 

c) Keamanan di sekitar gedung juga harus dipertimbangkan dengan 

menyediakan pos-pos keamanan yang dianggap perlu. 

d) Tersedia tempat ibadah, terutama apabila bank tersebut terletak di gedung 

sendiri. 

e) Tersedia telepon umum atau fasilitas lainnya khusus untuk nasabah. 

Sedangkan untuk layout ruangan yang harus diperhatikan adalah: 

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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c) 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 (non-controllable factors) yaitu faktor-faktor yang tidak 

dikendalikan oleh perusahaan. Faktor eksternal ini secara umum dapat dibagi menjadi 

dua yaitu lingkungan mikro dan lingkungan makro. 

Komponen-komponen lingkungan mikro adalah sebagai berikut: 

1) Manajemen bank itu sendiri 

Manajemen bank itu sendiri maksudnya adalah kemampuan dari masing-

masing fungsi manajemen yang ada di dalam bank untuk bekerja sama. Misalnya 

divisi atau bagian atau departemen keuangan dengan departemen pemasaran atau 

departemen operasi dan departemen sumber daya manusia yang ada di bank 

tersebut. Kerjasama yang baik akan sangat sangat berpengaruhi terhadap 

pencapaian tujuan perusahaan, demikian pula sebaliknya. Artinya, masing-

masing fungsi saling mendukung kegiatan pemasaran yang dijalankan. 

2) Pemasok 

Pemasok merupakan perusahaan yang menyediakan sumber daya yang 

dibutuhkan oleh perusahaan maupun pesaing untuk menghasilkan 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). 

4) Nasabah (Pelanggan) 

Nasabah merupakan konsumen yang membeli atau menggunakan produk 

yang dijual atau ditawarkan oleh bank. Jenis-jenis nasabah (pelanggan) terdiri 

dari: (1) Pasar konsumen, yaitu konsumen rumah tangga dan perorangan yang 

membeli produk bank untuk konsumsi pribadi, misalnya tabungan perorangan, 

(2) Pasar industri merupakan organisasi yang membeli produk digunakan dalam 

proses produksi industry, (3) Pasar pemerintah merupakan badan pemerintah 

sepeti departemen atau BUMN yang membeli produk yang ditawarkan bank, (4) 

Pasar reseller, yaitu organisasi yang membeli berang dan jasa untuk dijualnya 

kembali dengan mendapatkan laba, (5) Pasar international merupakan pembeli 

yang berasal dari luar negeri seperti konsumen, produsen, reseller, dan 

pemerintah asing. 

5) Pesaing 

Pesaing bank merupakan lawan bank kita yang memproduksi atau menjual 

barang yang sejenis di wilayah tertentu. Pesaing terdiri dari pesaing yang sama 

atau sejenis, yaitu bank-bank yang ada baik bank umum, BPR, bank asing, bank 

swasta, atau bank pemerintah. Pesaing bank juga diklasifikasikan anatar pesaing 

dekat dengan pesaing jauh.Kemudian pesaing yang jauh atau 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 publik interen.
44

 

Kemudian lingkungan makro merupakan kekuatan yang lebih luas dari 

lingkungan mikro yang memengaruhi bank secara keseluruhan. Komponen-

komponen lingkungan makro adalah sebagai berikut: 

1) Lingkungan demografis 

Lingkungan demografis merupakan lingkungan yang menyangkut masalah 

kependudukan, seperti: jumlah penduduk di suatu wilayah, kepadatan penduduk 

di suatu wilayah, lokasi penduduk, usia penduduk, jenis kelamin, pendidikan, dan 

pergeseran penduduk dari suatu wilayah ke wilayah lain seperti urbanisasi. 

2) Lingkungan ekonomis 

Lingkungan ekonomis merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi daya 

beli dan pola pembelanjaan konsumen. Daya beli ini dapat diukur dari tingkat 

pendapatan masyarakat dan perkembangan tingkat harga umum. Yang 

menyebabkan perubahan daya beli adalah perubahan pendapatan dan perubahan 

harga-harga di pasar. 

3) Lingkungan alam 

Lingkungan alam merupakan sumber daya alam yang dibutuhkan seperti 

kebutuhan bahan baku, biaya energi, tingkat polusi. Pengaruhnya adalah 
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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 inovasi baru melalui pengembangan produk baru, 

serta mampu menangkap peluang-peluang yang ada. Lingkungan teknologi juga 

diukur melalui laju pertumbuhan penelitian dan pengembangan (litbang) dan 

tingginya anggaran litbang. 

5) Lingkungan politik dan undang-undang 

Lingkungan politik dan undang-undang maksudnya adalah lembaga yang 

mengawasi perusahaan seperti badan pemerintah, kelompok penekan yang 

memengaruhi dan membatasi ruang gerak organisasi dan individu dalam suatu 

masyarakat seperti tumbuhnya Lembaga Swadaya Masyarakat (LSM). 

6) Lingkungan kultural 

Lingkungan kultural merupakan lembaga-lembaga atau kekuatan lain yang 

memengaruhi nilai di masyarakat, seperti persepsi, preferensi dan perilaku 

masyarakat.
45

 

3. Strategi pemasaran  

Pada prinsipnya ada lima macam strategi pemasaran yang dapat dilakukan 

oleh perbankan, yaitu: 

a. Strategi penetrasi pasar 

Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan (bank) 

meningkatkan jumlah nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas pada pasar saat 
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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 pengembangan produk perbankan merupakan usaha meningkatkan 

jumlah nasabah dengan cara mengembangkan atau memperkenalkan produk-produk 

baru perbankan. Inovasi dan kreativitas dalam penciptaan produk menjadi salah satu 

kunci utama dalam strategi ini. Perusahaan dalam hal ini pihak bank selalu berusaha 

melakukan pembaharuan atau pengenalan produk baru kepada nasabah yang dapat 

membantu memudahkan proses transaksi nasabah. Perusahaan tiada henti terus 

melakukan eksplorasi terhadap kebutuhan pasar dan berupaya memenuhi terhadap 

kebutuhan pasar tersebut. 

c. Strategi pengembangan pasar 

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu usaha untuk membawa 

produk kearah pasar baru dengan membuka atau mendirikan anak-anak cabang baru 

yang dianggap cukup strategis atau menjalin kerjasama dengan pihak lain dalam 

rangka untuk menyerap nasabah baru. Manajemen menggunakan strategi ini jika 

pasar sudah padat dan peningkatan bagian pasar sudah sangat besar atau pesaing kuat. 

d. Strategi penetrasi 

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 diversifikasi konglongmerat adalah perbankan 

memfokuskan dirinya dalam memberikan berbagai varian produk perbankan kepada 

kelompok konglongmerat (korporat).
46

 

4. Pemasaran perspektif Al-Quran dan Sunnah 

Pemasaran memainkan peran yang sangat penting dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen, di samping pencapaian tujuan perusahaan. Dalam memenuhi 

tujuan ini, seorang pemasar muslim harus memastikan bahwa aspek kegiatan 

pemasaran, seperti perencanaan barang dan jasa, harga dan strategi distribusi, seperti 

halnya teknik promosi yang digunakan haruslah sesuai dengan tuntutan Al-Quran dan 

As-Sunnah.  

Seluruh proses dalam syariah marketing baik proses penciptaan, proses 

penawaran, maupun proses perubahan nilai, tidak boleh ada hal-hal yang 

bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang islami. Sepanjang hal 

tersebut dapat dijamin dan pelanggaran-pelanggaran prinsip-prinsip muamalah islami 

tidak terjadi di dalam suatu transaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka bentuk 

transaksi apa pun dalam pemasaran dapat dibolehkan.
47
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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. 

                             

                               

                    

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 saleh, dan amat sedikitlah mereka ini”. 
Dan Daud mengetahui bahwa kami mengujinya, maka ia meminta ampun 
kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat.

48
 

Dalam hadis, Rasulullah SAW bersabda: 

َ يقَوُلُ أوَاَ ثاَلثُِ الشَّرِيكَيْهِ مَا لمَْ يخَُهْ أحََدُهمَُا صَاحِبهَُ فإَذَِا خَاوهَُ خَرَجْتُ  إنَِّ اللََّّ

مِهْ بيَْىهِِمَ ا

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 dari 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

 

                                                             
48

Departemen Agama RI Al Himah, Al-Quran dan Terjemahan, h. 454. 

49
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 judul sebagai berikut:  

2.3.1 Penerapan merupakan proses, cara, perbuatan menerapkan.
50

 Penerapan 

adalah suatu cara yang dilakukan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

sebelumnya. 

2.3.2 Analisis SWOT adalah suatu teknik perencanaan strategis mengenai faktor 

kekuatan (Strengths), kelemahan (Weaknesses), peluang (Opportunities) serta 

ancaman (Threats) yang  dihadapi oleh suatu perusahaan. 

2.3.3 Strategi pemasaran adalah serangkaian cara atau upaya yang dilakukan oleh 

suatu perusahaan untuk mencapai tujuan baik jangka panjang ataupun jangka 

pendek dalam memasarkan produk yang dimiliki agar memiliki nilai lebih.  

Berdasarkan beberapa pengertian di atas, maka yang dimaksud oleh penulis 

dalam judul ini yaitu penerapan analisis SWOT yang digunakan pada BTN Syariah 

KCP Parepare dalam memasarkan produk yang dimiliki. Dari analisis faktor 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki maka akan diketahui 

apakah analisis ini diterapkan atau tidak. Selain itu juga untuk mengetahui strategi 

yang digunakan oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam memasarkan produknya. 

 

 

 

                                                             
50

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, Opportunity, and Threat), dalam hal ini peneliti akan 

menganalisis dua variabel yaitu analisis internal yang terdiri dari kekuatan dan 

kelemahan, dan analisis eksternalyang terdiri dari peluang dan ancaman dalam 

penerapan strategi pemasaran pada BTN Syariah KCP Parepare. Penerapan ini terdiri 

dari program, target, dan pelaksanaan dalam memasarkan produknya.  

Secara sederhana untuk mempermudah penelitian ini, peneliti membuat bagan 

kerangka pikir sebagai berikut: 

 

Gambar 2.2 Bagan Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah penelitian lapangan (field 

research) dan berdasarkan sifat permasalahannya, maka jenis penelitian ini adalah 

deskriptif yang besifat kualitatif. Deskriptif merupakan penelitian dengan 

menggambarkan dan menginterpretasikan suatu objek sesuai dengan kenyataan yang 

ada tanpa dilebih-lebihkan. Sedangkan kualitatif adalah data yang digambarkan 

dengan kata-kata atau kalimat yang dipisah-pisahkan menurut kategori untuk 

memperoleh kesimpulan. 

Penelitian deskriptif kualitatif yaitu data yang dikumpulkan berupa kata-kata, 

gambar, perilaku, tidak dituangkan dalam bentuk bilangan atau angka statistik 

melainkan dalam bentuk kualitatif yang memiliki arti lebih kaya dari sekedar angka 

atau frekuensi. Semua data yang dikumpulkan kemungkinan menjadi kunci terhadap 

apa yang diteliti.
1

 Tujuan dari pendekatan deskriptif kualitatif yaitu untuk 

menggambarkan, meringkas berbagai kondisi, berbagai situasi, atau berbagai 

fenomena realitas sosial yang ada di masyarakat yang menjadi objek penelitian, dan 

berupaya menarik realitas itu kepermukaan sebagai suatu ciri, karakter, sifat, model, 

tanda atau gambaran tentang kondisi, situasi ataupun fenomena tertentu.
2
 

 

                                                             
1

Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Cet. IV; Bandung: PT. Remaja 

Rosdakarya Offset, 1993), h. 6. 

2
Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Publik, dan Ilmu 

Sosial Lainnya (Jakarta: Kencana, 2008), h. 68.  
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3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

 Penelitian ini mengambil lokasi di BTN Syariah KCP Parepare, Jl. 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 

Fokus penelitian ini dimaksud untuk memberi batasan hal-hal yang akan 

diteliti oleh calon peneliti, dan juga akan berguna untuk memberikan arahan kepada 

calon peneliti untuk memilih data yang sesuai dengan penelitian untuk menjawab 

rumusan masalah. Penelitian ini difokuskan pada penerapan analisis SWOT mengenai 

kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman pada BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produknya. 

3.4 Jenis dan Sumber Data yang digunakan 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder. 

3.4.1 Data Primer 

Data primer yaitu data yang belum tersedia dan harus diperoleh dari sumber 

data asli. Data primer diperoleh dari narasumber secara langsung melalui wawancara 

seperti manajer atau pimpinan perusahaan atau karyawan yang berkaitan untuk 

menunjang keakuratan data. 

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 mengadakan penelitian dan memperoleh data-data konkret 

yang berhubungan dengan penelitian ini. Teknik pengumpulan data merupakan 

langkah yang paling strategis dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian 

ini adalah mendapatkan data. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan 

adalah sebagaiberikut: 

3.5.1 Observasi 

Observasi yang di dalamnya penulis langsung turun ke lapangan untuk 

mengamati perilaku dan aktivitas individu-individu di lokasi penelitian. 

3.5.2 Wawancara 

Wawancara adalah usaha untuk mengumpulkan data dengan melakukan 

Tanya jawab kepada bagian yang memiliki wewenang untuk menjawab wawancara 

yang dilakukan oleh penulis, seperti manajer atau pimpinan perusahaan atau 

karyawan yang berkaitan. 

3.5.3 Dokumentasi 

Dokumentasi adalah teknik mengumpulkan data melalui dokumen-dokumen 

tentang pendapat dan teori yang berhubungan dengan masalah penelitian. 

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.  
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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 kemudian suatu kesimpulan yang bersifat umum. 

3.6.2 Analisis Deduktif 

Analisis deduktif adalah suatu cara mengalisis data yang berdasarkan pada 

data atau pendapat yang bersifat umum kemudian menarik kesimpulan yang bersifat 

khusus. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

4.1.1 Latar belakang pembentukan Kantor Cabang Pembantu BTN Syariah 

Bank Tabungan Negara Syariah merupakan Stategic Bussiness Unit dari Bank 

Tabungan Negara yang menjalankan bisnis dengan prinsip syariah, mulai dari 

beroperasi pada tanggal 14 Februari 2005 melalui Pembukaan Kantor Cabang Syariah 

pertama di Jakarta. Pembukaan Strategic Bussiness Unit untuk melayani tingginya 

minat masyarakat dalam memanfaatkan jasa keuangan syariah dan memperhatikan 

keunggulan prinsip perbankan syariah, adanya fatwa MUI tentang bunga bank, serta 

melaksanakan hasil RUPS tahun 2004. 

4.1.2 Tujuan Pendirian Kantor Cabang Pembantu BTN Syariah 

Adapun tujuan dari pendirian Bank BTN Syariah adalah: 

1. Untuk memenuhi kebutuhan Bank dalam memberikan pelayanan jasa keuangan 

syariah. 

2. Mendukung pencapaian sasaran laba usaha Bank. 

3. Meningkatkan ketahanan Bank dalam menghadapi perubahan lingkungan usaha. 

4. Memberi keseimbangan dalam pemenuhan kepentingan segenap nasabah dan 

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. 



40 
 

 

 

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 Syariah 

a. Berperan aktif dalam mendukung sektor perumahan, baik dari sisi penawaran 

maupun dari sisi permintaan yang terintegrasi dalam sektor perumahan di 

Indonesia. 

b. Memberikan layanan unggul dalam pembiayaan kepada sektor perumahan dan 

kebutuhan keuangan keluarga. 

c. Meningkatkan keunggulan kompetitif melalui inovasi pengembangan produk, 

jasa dan jaringan strategis berbasis digital. 

d. Menyiapkan dan mengembangkan human capital yang berkualitas, 

profesional dan memiliki integritas tinggi. 

e. Meningkatkan shareholders value dengan fokus kepada peningkatan 

pertumbuhan profitabilitas sesuai dengan prinsip kehati-hatian dan good 

corporate governance. 

f. Memedulikan kepentingan masyarakat, sosial dan lingkungan secara 

berkelanjutan. 
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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 baik individu maupun lembaga yang harus dijaga 

dan dikembalikan setiap saat bila pemilik menghendakinya. 

b. BTN Prima iB 

Produk tabungan dengan menggunakan akad mudharabah mutlaqah 

(investasi) yang merupakan kerjasama antara dua pihak. Pihak pertama (shahibul 

maal) menyediakan modal dan memberikan kewenangan penuh kepada pihak lainnya 

(mudharib) dalam menentukan jenis dan tempat investasi. Keuntungan dan kerugian 

dibagi menurut nisbah yang disepakati dimuka. 

c. BTN Batara Haji dan Umroh 

Produk tabungan untuk merencanakan ibadah haji dan umroh berdasarkan 

prinsip syariah dengan menggunakan akad mudharabah mutlaqah (investasi), yang 

merupakan kerjasama antara dua pihak dengan keuntungan dan kerugian dibagi 

menurut nisbah yang disepakati dimuka. 

d. Tabungan BTN Qurban iB 

Produk tabungan untuk merencanakan pembelian dan penyaluran hewan 

qurban dengan bagi hasil yang menguntungkan dan kompetitif berdasarkan prinsip 

syariah dengan akad mudharabah mutlaqah (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 Pelajar iB 

Tabungan untuk meningkatkan budaya menabung di kalangan siswa PAUD, 

TK, SD, SMP, SMA, Madrasah (MI, MTs, MA) atau sederajat dengan prinsip syariah 

yaitu akad wadia (titipan) dimana merupakan titipan dari satu pihak ke pihak lain baik 

individu maupun lembaga yang harus dijaga dan dikembalikan setiap saat bila 

pemilik menghendakinya. 

g. Tabungan Emas iB 

Produk tabungan utnuk merencanakan pembelian emas yang merupakan sala 

satu bentuk invenstasi terbaik guna memenuhi kebutuhan masa depan dengan tetap 

mendapatkan bagi hasil yang menguntungkan serta berdasarkan prinsip syariah 

dengan akad mudharabah mutlaqah (investasi) yaitu kerja sama antara dua pihak 

dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah yang disepakati dimuka. 

h. Deposito BTN iB 

Investasi berjangka bagi perorangan atau lembaga dengan bagi hasil 

kompetitif yang menggunakan akad mudharabah mutlaqah (investasi) yaitu kerja 

sama antara dua pihak dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah 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 mutlaqah (investasi) yang merupakan kerjasama antara dua pihak 

dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah yang disepakati dimuka. 

j. Giro BTN Syariah 

Investasi berjangka yang dapat memberikan optimalisasi keuntungan bagi 

likuiditas perusahaaan dengan jangka waktu 1-28 hari dan dikelola melalui akad 

mudharabah mutlaqah (investasi) yang merupakan kerjasama antara dua pihak 

dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah yang disepakati dimuka. 

k. Giro BTN Prima iB 

Produk simpanan dengan bagi hasil yang kompetitif untuk perusahaan yang 

memiliki aktifitas transaksi bisnis yang tinggi dengan menggunakan akad 

mudharabah mutlaqah (investasi) yang merupakan kerjasama antara dua pihak 

dengan keuntungan dan kerugian dibagi menurut nisbah yang disepakati dimuka.
1
 

2. Produk pembiayaan 

a. KPR BTN Platinum iB 

Pembiayaan yang hadir sebagai solusi bagi kepemilikan rumah, ruko, hingga 

apartemen yang menjadi idaman, baik untuk pertama kali, yang kedua, atau bahkan 

yang ketiga melalui proses yang cepat, uang muka ringan dan angsuran tetap selama 

jangka waktu pembiayaan melalui akad mudharabah (jual beli) yang memberikan 

berbagai macam manfaat. 

 

                                                             
1
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 mewujudkan pembangunan rumah impian atau 

merenovasi hunian diatas lahan milik sendiri sesuai rencana dan keinginan nasabah 

melalui akad murabahah (jual beli). 

d. Pembiayaan properti BTN iB 

Pembiayaan untuk masyarakat yang menginginkan kepemilikan atas properti 

baru atau memerlukan pembiayaan ulang (refinancing) untuk properti yang telah 

dimiliki dengan menggunakan akad musyarakah mutanaqisah (kepemilikan aset 

bersama) 

e. KPR BTN Bersubsidi iB 

Pembiayaan yang ditujukan untuk program kesejahteraan masyarakat 

berpenghasilan rendah yang bekerjasama dengan kementrian pekerjaan umum dan 

perumahan rakyat dalam rangka kemudahan kepemilikan rumah, dengan akad 

murabahah (jual beli) yang memebrikan berbagai macam manfaat. 

f. Pembiayaan Kendaraan Bermotor iB 

Solusi kepemilikan kendaraan roda dua atau roda empat dengan proses yang 

cepat, administrasi yang mudah, harga dan angsuran yang tetap sampai 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 iB hadir utnuk memberikan solusi bagi nasabah 

yang ingin memiliki investasi dengan kepemilikan emas lantakan (batangan) 

bersertifikat antam berdasarkan primsip syariah dengan menggunakan akad 

murabahah (jual beli) 

i. Pembiayaan Multimanfaat BTN iB 

Solusi bagi pegawai dan pensiunan untuk keperluan pembelian jenis barang 

elektronik, furniture, dan kebutuhan lainnya tanpa uang muka, angsuran ringan dan 

tetap sampai dengan lunas dan jangka waktu pembiayaan sampai dengan 10 tahun 

melalui akad murabaha (jual beli) 

j. Pembiayaan Multijasa BTN iB 

Pembiayaan yang hadir untuk keperluan mendanai kebutuhan layanan jasa 

seperti pendidikan, kesehatan, wisata, umroh, dan pernikahan dengan jangka waktu 

pembiayaan sampai dengan 10 tahun serta menggunakan akad kafalah bil ujroh 

(imbalan atas jasa penjaminan).
2
 

3. Jasa dan layanan 

a. Jasa penyimpanan 

1) Safe deposit box 

Suatu wadah dalam bentuk box yang dirancang khusus dengan ukuran 

tertentu da dilengkapi dengan system pengamatan untuk menjamin keamanan 

                                                             
2
https://www.btn.co.id/Syariah-Home, diakses pada tanggal 2 Juli 2019. 

https://www.btn.co.id/Syariah-Home
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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 untuk korporasi dengan menfasilitasi kebutuhan 

operasional berupa barang (seperti kendaraan, peralatan kantor, dan lain-lain) 

ataupun dana operasional dalam rangka mendukung kelancaran operasional 

lembaga dengan persyaratan tertentu yang disepakati bank dan nasabah. 

2) Penerimaan Biaya Perjalan Haji 

Layanan untuk mempermudah impian badah haji ke tanah suci yang 

terintegrasi langsung dengan system komputerisasi haji terpadu online, mulai 

dari pembayaran setoran awal untuk mendapatkan nomor porsi sampai dengan 

pelunasan keberangkatan. 

3) BTN Payroll 

Layanan perbankan melalui tabungan BTN Batara iB untuk 

memfasilitasi jasa payroll dan kebutuhan financial karyawan korporasi yang 

dapat dilakukan diseluruh outlet bank BTN ataupun UUS Bank BTN 

diseluruh wilayah Indonesia. 

4) SPP Online 

Merupakan jasa layanan bagi lembaga pendidikan berupa 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.
3
 

4.1.5 Struktur Organisasi  

Berikut struktur organisasi PT. Bank Tabungan Negara (Persero), Tbk Kantor 

Cabang Pembantu Syariah Parepare. 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi BTN Syariah KCP Parepare 

 

 

 

 

 

 

Keterangan: 

2. Sub Branch Head  : Hendra Susanto 

3. Operation   : Muh. Reza Ade Putra 

4. Loan Data Entry  : Adhyatma Ahmad 

5. Financing Service  : Muh. Purkan Almar  

6. Financing Service  : Nurhidayat 

7. Costumer Service  : Ainul Muhaidir 

8. Teller   : Achmad Syaiful RD 

 

                                                             
3
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 dan keinginan masyarakat akan suatu produk 

atau jasa. Pemasaran menjadi semakin penting dengan semakin meningkatnya 

pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga dapat dilakukan dalam rangka menghadapi 

pesaing yang dari waktu ke waktu semakin meningkat. Para pesaing justru semakin 

gencar melakukan usaha pemasaran dalam rangka memasarkan produknya.
4
 

Adapun strategi pemasaran yang dilakukan di BTN Syariah KCP Parepare 

antara lain sebagai berikut: 

1. Peningkatan kualitas produk 

Produk menjadi hal terpenting yang dimiliki oleh suatu perbankan.BTN 

Syariah KCP Parepare menawarkan berbagai jenis produk kepada para nasabahnya. 

Produk tersebut berupa produk pendanaan yang terdiri atas tabungan, deposito dan 

giro, serta berbagai jenis produk pembiayaan lainnya. Meskipun sebagian besar 

produk yang ditawarkan oleh lembaga keuangan bank atau non bank serupa, tetapi 

BTN Syariah KCP Parepare mampu mendapat hati di masyarakat dengan image 

sebagai bank pelopor KPR. Sebagaimana yang dikemukakan oleh Bapak Ainul 

Muhaidir: 

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

5
 

                                                             
4
Kasmir, Pemasaran Bank, h. 51. 

5
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 keinginan yang ada di dalam masyarakat. Untuk 

mempertahankan nasabahnya sebagaimana hasil wawancara yang dilakukan dengan 

bapak Ainul Muhaidir yang mengatakan bahwa:  

Bank BTN Syariahselalu berusaha melakukan peningkatan kualitas produk 
yang dimiliki dengan baik sehingga dapat bersaing dengan bank-bank lain. 
Produk yang ditawarkan kepada nasabah itu harus sesuai dengan 
kebutuhannya. Untuk memenuhi semua keinginan dan kebutuhan dari 
nasabah, maka dibutuhkan pengembangan kualitas produk. Untuk 
menghadapi ancaman dari para pesaing harus terus dilakukan peningkatan 
kualitas produk yang lebih baik lagi agar bisa menyaingi bank lain.

6
 

Dalam memahami kebutuhan nasabah, pemasaran bank perlu memahami 

beberapa konsep penting yang terkait dengan pemasaran yang akan dilakukan, yakni: 

a. Kebutuhan 

Kebutuhan atau sesuatu yang dirasakan kurang pada nasabah yang menuntut 

untuk dipenuhi. Kebutuhan dalam pemasaran dapat dipenuhi dari aspek fungsional 

produk yang ditawarkan, misalnya kebutuhan nasabah menabung di bank adalah 

untuk berinvestasi. Keinginannya tentu lebih dari berinvestasi, tetapi dari keamanan, 

prestise, mendapatkan kemudahan fasilitas, atau yang lainnya. 

b. Keinginan 

Keinginan dan kebutuhan adalah dua konsep yang berbeda. Jika kebutuhan 

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

                                                             
6
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 pemegang kartu kredit platinum karena 

pendapatannya memungkinkan untuk membayar bunga dan iuran tahunan kartu kredit 

tersebut. Meskipun nasabah memiliki keinginan yang kuat untuk memiliki kartu 

kredit platinum, tetapi jika tidak memiliki daya beli karena pendapatannya sedikit, 

keinginan tersebut tidak akan menciptakan permintaan atas jasa kartu kredit. 

d. Penawaran  

Ketika nasabah memiliki daya beli yang cukup dan memiliki kebutuhan serta 

keinginan yang kuat untuk memenuhinya, maka nasabah akan mencari produk dan 

jasa yang dibutuhkan dan diinginkannya. Memperhatikan adanya kebutuhan yang ada 

pada sebagian besar nasabah tersebut, pemasar menawarkan produk dan jasa kepada 

nasabah, contoh ketika bank mempunyai informasi bahwa terdapat banyak nasabah 

yang membutuhkan rumah, namun mereka tidak membayar secara tunai, maka bank 

menawarkan produk kredit perumahan. Ditawarkannya produk kredit perumahan 

akan menarik bagi nasabah yang pendapatannya terbatas hanya mampu mengangsur 

untuk memiliki rumah tinggal.  

e. Nilai unggul 

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.
7
 

2. Upaya Promosi yang terus dilakukan 

Promosi merupakan salah satu hal terpenting yang ada dalampemasaran. 

Setiap perusahaan harus melakukan promosi untuk memberikan informasi kepada 

masyarakat atau nasabah mengenai produk-produk yang ditawarkan oleh bank dan 

untuk menarik nasabah yang baru. Promosi dapat dilakukan melalui berbagai macam 

cara seperti dalam bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalam 

spanduk, billboard, koran, majalah, televisi, atau radio, dengan pemberian diskon, 

kegiatan publisitas dapat dilakukan melalui pameran, kegiatan amal, bakti sosial dan 

sponsorship kegiatan. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan bapak M. Purkan Almar 

yang mengatakan bahwa:  

BTN Syariah ini untuk masalah promosi menggunakan brosur, banner dan 
juga sosialisasi kepada masyarakat. Selain itu, kita memberikan kepada para 
developer mengenai program-program bank kita untuk kemudian disebarkan 
kepada para nasabahnya.

8
 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 

promosi yang dilakukan oleh BTN Syariah KCP Parepare menggunakan beberapa 

media untuk memasarkan produk-produk yang dimiliki.Promosi yang dilakukan 

tersebut dapat membantu untuk memberikan informasi kepada masyarakat mengenai 

program yang ada di BTN Syariah KCP Parepare ini. 

                                                             
7
Tatik Suryani, Manajemen Pemasaran Strategik Bank di Era Global Menciptakan Nilai 

Unggul Untuk Kepuasan Nasabah, h. 25. 

8
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. 

                         

Terjemahnya:  

Sesungguhnya orang-orang munafik itu (ditempatkan) pada lingkaran yang 
paling bawah dari neraka. Dan kamu sekali-kali tidak akan mendapat seorang 
penolong pun bagi mereka.

9
 

Dari ayat di atas, maka dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan promosi 

harus transparan dan berkata jujur apa adanya. Promosi yang dilakukan tidak boleh 

mengandung kebohongan dan penipuan. Promosi yang baik harus dilakukan dengan 

jujur, tidak boleh berlaku curang atau berbohong. 

3. Penempatan lokasi yang stategis 

Lokasi merupakan hal yang sangat penting bagi suatu perusahaan. Strategi 

penempatan lokasi bank yang strategis ditujukan agar nasabah lebih mudah untuk 

menjangkau lokasi bank tersebut. BTN Syariah KCP Parepare berada pada pusat kota 

Parepare. Hal ini menjadikan BTN Syariah KCP Parepare sangat strategis. Lokasi 

bank yang sangat strategis, sangat mudah dijangkau oleh nasabah dan mudah diakses 

dengan kendaraan umum. Selain itu, layout gedung juga menjadi faktor yang perlu 

diperhatikan.BTN Syariah KCP Parepare memiliki lokasi parkir yang cukup luas dan 

aman karena memiliki petugas keamanan yang berjaga-jaga di sekitar bank. Hal ini 

akan memudahkan nasabah untuk bertransaksi dengan aman. BTN Syariah KCP 

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. 

                                                             
9
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.
10

 ATM sangat memberikan kemudahan 

kepada para nasabah untuk melakukan transaksi. Sebagaimana M. Purkan Almar 

mengemukakan sebagai berikut: 

Bank BTN untuk wilayah kota Parepare saat ini memiliki 2 mesin ATM. 
Hanya ada di bank BTN Syariah ini dan yang satu lagi berada di bank BTN 
konvensional.

11
 

Berdasarkan wawancara tersebut, maka diketahui BTN Syariah KCP Parepare 

memiliki 2 mesin Anjungan Tunai Mandiri yang dapat digunakan oleh nasabah untuk 

melakukan transaksi.   

4. Peningkatan kualitas pelayanan 

Memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah merupakan hal yang sangat 

penting dalam dunia perbankan. Dengan memberikan pelayanan yang baik kepada 

nasabah maka akan menjadikan nasabah loyal terhadap bank tersebut. Selain itu dapat 

membantu perusahaan untuk mencapai target seperti peningkatan jumlah nasabah. 

Dari hasil wawancara yang dilakukan dengan Bapak Ainul Muhaidir yang 

mengatakan bahwa: 

BTN Syariah selalu mempertahankan dan meningkatkan pelayanan yang 
diberikan kepada nasabah supaya nasabah merasa nyaman dan akan loyal 
kepada bank. Dan juga selalu menjaga hubungan yang baik dengan nasabah 
serta mempertahankan kepercayaanya nasabah.

12
 

                                                             
10

Wikipedia, ATM, wikipedia bahasa indonesia, ensiklopedia bebas, 

http://id.wikipedia.org/wiki/ATM (diakses 18 Juli 2019). 

11
Hasil wawancara dengan M. Purkan Almar, Financing Service Officer BTN Syariah KCP 

Parepare, 22 Juli 2019. 

12
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 nasabahnya. Pelayanan yang baik  akan menjadikan 

nasabah merasa nyaman dan tidak akan berpikir untuk pindah ke bank lain jika bank 

sudah memberikan pelayanan yang prima.  

Dalam meningkatkan pelayanan, pihak penyedia layanan hendaknya memiliki 

standar untuk mengetahui kualitas sebagai komitmen atau janji dari pihak penyedia 

layanan itu sendiri kepada masyarakat atau pelanggan untuk memberikan pelayanan 

yang berkualitas. Salah satunya mencapai keberhasilan melalui konsep ability, 

attitude, appearance, attention, action, dan accountability.  

a. Ability (kemampuan) adalah pengetahuan dan keterampilan tertentu yang mutlak 

diperlukan untuk menunjang program pelayanan prima. 

b. Attitude (sikap) adalah perilaku atau perangai yang harus ditonjolkan ketika 

menghadapi pelanggan. Sikap mencerminkan perilaku atau gerak-gerik yang 

terlihat pada diri seseorang ketika dia menghadapi situasi tertentu atau ketika 

berhadapan dengan orang lain. 

c. Apparance (penampilan) adalah penampilan seseorang, baik yang bersifat fisik 

saja maupun fisik dan nonfisik yang mampu merefleksikan diri dan 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 jawab) adalah suatu sikap keberpihakan kepada 

pelanggan sebagai wujud kepedulian untuk menghindarkan atau meniminalkan 

kerugian atau ketidakpuasan pelanggan.
13

 

Sumber daya manusia menjadi salah satu hal terpenting dalam suatu 

perusahaan. Dengan adanya sumber daya manusia yang baik maka akan memberikan 

dampak yang baik pula untuk perusahaan. Salah satu cara yang digunakan untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan adalah dengan memberikan pelatihan kepada para 

pegawai yang ada pada perusahaan tersebut. Seperti halnya pada BTN Syariah KCP 

Parepare, pemberian pelatihan rutin dilakukan kepada para pegawainya. Hal ini 

sebagaimana dikemukakan oleh Bapak Ainul Muhaidir yang mengatakan bahwa: 

Pelatihan dilakukan ada dua macam yaitu untuk pegawai organik dan pegawai 

non-organik.Untuk pegawai organik dilakukan pelatihan selama 2 bulan, dan 

untuk pegawai non-organik dilakukan sekitar seminggu.
14

 

Dengan adanya pelatihan tersebut, maka peneliti menyimpulkan bahwa BTN 

Syariah KCP Parepare sangat mengutamakan kualitas sumber daya manusia yang 

dimiliki. Dengan adanya sumber daya manusia yang baik maka akan memberikan 

pelayanan yang terbaik kepada para nasabah. 

Manfaat kegiatan pelatihan pegawai bagi perusahaan adalah sebagai berikut: 

                                                             
13

Freddy Rangkuti, Costumer Care Excellence: Meningkatkan Kinerja Perusahaan melalui 

Pelayanan Prima Plus Analisis Kasus Jasa Raharja, h. 50. 

14
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 fleksibel dalam mekanisme penggunaan alat-alat baru. 

e) Perusahaan dapat mempersiapkan karyawan-karyawan untuk menduduki jabatan 

yang lebih tinggi. 

Adapun manfaat kegiatan pelatihan bagi karyawan adalah sebagai berikut: 

a) Karyawan mengerti dan bertanggungjawab terhadap jobdesknya. 

b) Karyawan dapat menghindari kesalahan yang dapat menyebabkan kerugian 

terhadap dirinya dan perusahaan. 

c) Citra karyawan dapat meningkat karena terupgradenya skill serta attitude dirinya. 

d) Sudah memegang blueprint cara kerja yang baik dan benar. 

e) Produkvitas kerja semakin meningkat dan berefek kepada kemajuan 

perusahaan.
15

 

Selain itu berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan, peneliti melihat 

pelayanan yang diberikan oleh BTN Syariah KCP Parepare sangat baik. Dapat dilihat 

dari tersedianya sarana dan prasarana yang baik. Sarana dan prasarana yang baik akan 

memberikan kenyamanan kepada nasabah dan menjadikan nasabah loyal dengan 

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

                                                             
15

Kompasiana, Manfaat pelatihan kerja bagi perusahaan dan karyawan, 

http://www.google.com/amp/s/www.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 instansi-instansi tersebut yang semakin meningkat. 

Dorongan-dorongan secara tidak langsung yang membuat perusahaan mampu 

bersaing dan berdaya guna tinggi untuk menampilkan performa terbaik mereka dalam 

memberikan pelayanan prima kepada pelanggan atau masyarakat. Dengan begitu, 

tujuan dasar dari pelayanan prima ini adalah untuk meningkatkan keberhasilan 

perusahaan dalam melayani masyarakat.
16

 

Konsep Islam mengajarkan bahwa dalam memberikan pelayanan kepada 

konsumen atau nasabah harus dengan memberikan pelayanan yang baik. 

Sebagaimana firman Allah dalam Q.S.Ali Imran/3:159. 

                          

Terjemahnya: 

Maka disebabkan rahmat dari Allah lah kamu berlaku lemah lembut terhadap 
mereka, sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah mereka 
menjauhkan diri dari sekelilingmu.

17
 

Dari ayat di atas, maka dapat disimpulkan ahwa dalam memberikan pelayanan 

kepada nasabah jangan memberikan pelayanan yang tidak baik, tetapi harus 

memberikan pelayanan yang baik. Dengan memberikan pelayanan yang baik kepada 

nasabah maka akan menimbulkan kepuasan daan nasabah akan merasa nyaman 

                                                             
16

Freddy Rangkuti, Costumer Care Excellence: Meningkatkan Kinerja Perusahaan melalui 

Pelayanan Prima Plus Analisis Kasus Jasa Raharja (Jakata: Gramedia Pustaka Utama, 2017), h.46. 

17
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 dilaksanakan 

Program yang dilaksanakan pada BTN Syariah KCP Parepare yaitu berupa 

produk-produk yang ditawarkan pada bank tersebut.Produk-produk yang ditawarkan 

yaitu terdiri dari produk pendanaan, pembiayaan dan jasa lainnya. 

BTN Syariah KCP Parepare ini memiliki berbagai macam produk-produk 
yang ditawarkan.Ada produk pendanaan seperti tabungan, giro dan 
deposito.Untuk pembiayaan itu ada pembiayaan perumahan.Ada juga produk 
multijasa untuk orang yang mau ambil pendidikan tidak punya uang kita 
biayai atau naik haji, ada juga yang dikatakan multimanfaat yaitu orang yang 
mau beli barang elektronik misalnya tidak punya dana jadi berikan dana 
dulu.

18
 

BTN Syariah KCP Parepare menawarkan berbagai produk-produk untuk 

memenuhi kebutuhan nasabahnya.Produk tersebut berupa produk pendanaan yang 

meliputi tabungan, deposito, dan giro, sedangkan untuk produk pembiayaan meliputi 

pembiayaan konsumer yang terdiri atas pembiayaan perumahan dan pembiayaan non 

perumahan. 

BTN Syariah sebagai bank yang dikalangan masyarakat dikenal sebagai bank 

pelopor KPR, tentu hal ini akan menjadi sebuah peluang bagi BTN Syariah untuk 

menawarkan produk pembiayaan yang dimiliki khusunya pembiayaan perumahan. 

BTN Syariah memiliki image sebagai bank pelopor KPR menjadikan bank tersebut 

lebih mendapatkan kepercayaan khusus dari masyarakat. 

                                                             
18

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.

19
 

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 yang memberikan pembiayaan rumah bersubsidi, 

sebab bank BTN Syariah merupakan bank pelopor KPR. Dengan adanya image ini, 

maka BTN Syariah KCP Parepare telah mendapatkan kepercayaan yang baik di 

masyarakat sebagai bank yang terkenal dengan KPR. 

Pembiayaan perumahan pada BTN Syariah KCP Parepare memiliki berbagai 

keunggulan sehingga dapat menarik masyarakat diantaranya sebagai berikut: 

a. Angsuran tetap selama jangka waktu pembiayaan  

Produk pembiayaan KPR pada BTN Syariah KCP Parepare memiliki keunggulan 

dalam hal angsuran. Angsuran yang dibayarkan tetap selama jangka waktu 

pembiayaan. Sedangkan untuk bank konvensial biasanya mengikuti suku bunga 

yang ditetapkan sedangkan untuk bank syariah angsuran dari awal hingga akhir 

akan tetap sama.  

b. Memperoleh perlindungan asuransi jiwa dan asuransi kebakaran 

Nasabah yang mengambil kredit perumahan pada BTN Syariah KCP Parepare 

akan memperoleh perlindungan asuransi jiwa dan asuransi kebakaran. Asuransi 

ini akan membantu nasabah jika nasabah mendapatkan musibah. 

Selain peluang yang dimiliki BTN Syariah KCP Parepare sebagai bank 

dengan image yang baik terdapat pula ancaman yang dihadapi, seperti banyaknya 
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Hasil wawancara dengan Ainul Muhaidir, Costumer Service BTN Syariah KCP Parepare, 
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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 tersebar sangat banyak bank, baik itu konvensional 

maupun syariah. Selain itu, banyaknya kompetitor baru yang memiliki fungsi yang 

hampir sama dalam hal pendanaan dan investasi seperti pegadaian, koperasi simpan-

pinjam juga juga menjadi ancaman yang cukup besar bagi BTN Syariah KCP 

Parepare. Hampir semua perbankan sekarang ini menawarkan produk-produk 

yangsama. Begitu pula pada pembiayaan perumahan yang hampir semua perbankan 

menawarkan produk yang sama. Dengan banyaknya bank yang menawarkan produk 

yang serupa tentu akan menjadikan sebuah ancaman untuk bank BTN Syariah KCP 

Parepare untuk terus menambah nasabahnya. 

2. Adanya kelompok target 

Kelompok target merupakan masyarakat yang menjadi sasaran dan 

diharapkan akan menerima manfaat dari program tersebut.Dalam memasarkan 

produk-produk yang dimiliki khususnya produk pembiayaan perumahan, BTN 

Syariah KCP Parepare memiliki kelompok target masyarakat yang berpenghasilan 

rendah. Hal ini sebagaimana yang dikemukakan oleh bapak M. Purkan Almar yang 

mengatakan bahwa: 

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

20
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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 data Kementerian Pekerjaan Umum 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 
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rumah di Indonesia.
22

 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, pelaksanaan maupun pengawasan dari proses penerapan. 

Dalam produk pembiayaan khususnya pembiayaan KPR terdapat beberapa syarat dan 

prosedur yang harus dilakukan dalam pengambilan pembiayaan KPR. 

Adapun prosedur yang harus dilakukan untuk mendapatkan pembiayaan 

perumahan adalah sebagai berikut: 

a. Pengajuan permohonan pembiayaan   

Pengajuan permohonan pembiayaan merupakan proses awal yang dilakukan 

oleh calon nasabah untuk mengambil sebuah produk pembiayaaan. Produk 

pembiayaan pada BTN Syariah KCP Parepare memiliki berbagai jenis.Produk 

pembiayaan yang menjadi produk yang paling diminati oleh nasabah adalah 

pembiayaan perumahan. 

Dalam pengajuan permohonan pembiayaan ini, maka calon nasabah harus 

mengetahui syarat yang harus dipenuhi. Sebagaimana hasil wawancara dengan bapak 

Purkan Almar yang mengemukakan bahwa: 

Syarat-syarat yang harus dipenuhi oleh calon nasabah ada beberapa tahapan 
seperti: 
1) Mengisi formulir permohonan pembiayaan KPR 

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 
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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.
23

 

Pembiayaan perumahan KPR BTN Bersubsi iB sebagai produk yang paling 

diminati juga memiliki syarat dan ketentuan dalam pengambilan pembiayaan 

tersebut. Adapun syarat dan ketentuan sebagai berikut: 

1) Warga Negara Indonesia (WNI) 

2) Memiliki e-KTP 

3) Usia minimal 21 tahun atau telah menikah 

4) Pada saat pembiayaan lunas usia tidak lebih dari 65 tahun 

5) Minimum masa kerja/usaha 1tahun 

6) Tidak memiliki kredit/pembiayaan bermasalah (IDI BI clear) 

7) Penghasilan pokok: 

Tapak < Rp 4.000.000,00 

Rusun < Rp 7.000.000,00 

8) Pemohon maupun pasangan (suami/istri) tidak memiliki rumah dan belum 

pernah menerima subsidi pemerintah untuk pemilikan rumah 

9) Menyampaikan NPWP dan SPT Tahunan PPh orang pribadi sesuai 

perundangan-undangan yang berlaku. 

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 
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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.

24
 

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

25
 

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 
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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 atau tidak. Pihak bank akan melakukan cross check 

data apakah data yang disetorkan kepada pihak bank sesuai dengan realita atau tidak. 

c. BI Checking 

BI Checking adalah pengecekan terhadap riwayat pembiayaan yang dilakukan 

oleh calon nasabah.BI Checking bertujuan untuk mengetahui apakah calon nasabah 

memiliki pinjaman di bank lain atau tidak. Apabila nasabah tidak memiliki pinjaman 

di bank lain, maka proses pengajuan pembiayaan akan diterima. Namun, jika calon 

nasabah tersebut memiliki pinjaman di bank lain maka pengajuan berkas akan ditolak 

oleh pihak bank.Dari hasil wawancara yang dilakukan dengan bapak M. Purkan 

Almar yang mengatakan bahwa: 

Kendala yang biasanya dihadapi jika ingin mengambil pembiayaan 

perumaahan itu BIChecking calon nasabah yang tidak baik. Jadi calon nasabah 

ini pernah kredit di tempat lain yang menunggak. Kalau BI Checking-nya 

tidak baik, punya tunggakan di tempat lain itu kita akan tolak.
26

 

Berdasarkan wawancara tersebut, maka diketahui bahwa hal yang menjadi 

kelemahan dalam proses pengambilan pembiayaan perumahan adalah pada tahap BI 

Checking nasabah. BI Checking yang tidak baik akan membatalkan proses 

pengambilan pembiayaan.  
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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 dicocokkan dengan hasil wawancara yang telah 

dilakukan sebelumnya.  

e. Persetujuan pembiayaan 

Setelah semua tahap telah dilalui, maka tahap berikutnya adalah persetujuan 

pembiayaan. Apabila nasabah telah memenuhi semua pemberkasan dan tahap lainya, 

maka tahap selanjutnya yang dilakukan adalah persetujuan pembiayaan. Pada tahap 

ini akan diketahui apakah permohonan pembiayaan calon nasabah disetujui atau 

tidak. Apabila pihak bank menyetujui untuk mencairkan pembiayaan tersebut, maka 

pihak bank akan memberikan surat Persetujuan Prinsip Pemberian Kredit (SP3K) 

setelah dokumen calon nasabah tersebut terverifikasi dan tervalidasi. 

f. Melakukan Akad pembiayaan 

Tahap terakhir dalam proses pembiayaan adalah proses akad. Akad 

pembiayaan KPR dilakukan dengan penandatanganan perjanjian pembiayaan KPR, 

akta jual beli, surat kuasa untuk biaya akad dan surat pernyataan lainnya. Proses akad 

ini dihadiri oleh pemohon, notaris, wakil dari pihak dan penjual/developer. Masing-

masing pihak tersebut baik dari pemohondan penjual akan menyerahkan 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 rumah itu sendiri kami selain menjangkau wilayah Ajatappareng 
kini kami juga telah sampai di polewali mandar, sulawesi barat.

27
 

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 
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dimiliki. Dari peluang-peluang yang ada tersebut maka kita harus bisa 
memanfaatkannya dengan sebaik-baiknya.

28
 

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 

sebaik-baiknya. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan dari analisis pembahasan dan hasil penelitian tersebut, maka 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

5.1.1 Terdapat beberapa strategi yang digunakan oleh BTN Syariah KCP Parepare 

dalam hal pemasaran antara lain dengan 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. 

5.1.2 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 dan kelemahan pada produk yang dimiliki 

berusaha untuk dimanfaatkan yaitu dengan cara 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 dapat dimanfaatkan 

dengan sebaik-baiknya.  
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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 sebagai berikut: 

5.2.1 BTN Syariah KCP Parepare perlu memanfaatkan kelemahan yang dimiliki 

menjadi sebuah kekuatan BTN Syariah harus melakukan banyak promosi 

kepada masyarakat untuk menarik perhatian, serta terus meningkatkan 

kualitas pelayanan yang diberikan kepada nasabah untuk menciptakan 

loyalitas dan kepercayaan dari masyarakat. 

5.2.2 BTN Syariah KCP Parepare harus mampu membaca peluang-peluang apa saja 

yang ada di dalam masyarakat. Mampu mengubah ancaman-ancaman yang 

ada menjadi sebuah peluang yang berdampak baik kepada bank.  
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PEDOMAN WAWANCARA 

Nama   : Haryati 

Program Studi  : Perbankan Syariah 

Fakultas  : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Judul Skripsi               : Penerapan Analisis SWOT terhadap Strategi Pemasaran pada 

BTN Syariah KCP Parepare 

PERTANYAAN 

1. Program apa saja yang dilaksanakan di BTN Syariah KCP Parepare? 

2. Siapa yang menjadi target dari program tersebut? 

3. Bagaimana pelaksanaan/proses dalam pengambilan produk tersebut? 

4. Apa saja kekuatan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

5. Apa saja kelemahan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

6. Apa saja peluang yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

7. Apa saja ancaman yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

8. Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare dalam memanfaatkan kekuatan dan 

kelemahan yang dimiliki? 

9. 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  : Laki-laki 

4. Alamat   : Makassar 

5. Pekerjaan  : Costumer Service 

Pertanyaan: 

1. Program apa saja yang dilaksanakan di BTN Syariah KCP Parepare? 

2. Siapa yang menjadi target dari program tersebut? 

3. Bagaimana pelaksanaan/proses dalam pengambilan produk tersebut? 

4. Apa saja kekuatan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

5. Apa saja kelemahan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

6. Apa saja peluang yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

7. Apa saja ancaman yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

8. Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare dalam memanfaatkan 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 

 Siapkan dokumen yang lengkap dan uang yang cukup untuk penyetoran 

pertama 

 Kunjungi kebagian customer service untuk membuka rekening tabungan 

yang akan diambil 

 Isi formulir dan serahkan semua dokumen yang telah di persiapkan 

 Ikuti 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 ini mendapatkan bonus yang menarik (sesuai 

dengan kebijakan bank), dapat dipotong (fasilitas auto debet) dalam 

perencanaan beribadah seperti haji dan umroh, qurban, zakat, infaq dan 

shadaqah, 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, adanya pengarahan (breafing) sebelum memulai 

pekerjaan, dan adanya pelatihan (training) kepada pegawai. Pelatihan 

dilakukan ada dua macam yaitu untuk pegawai organik dan pegawai non-

organik. Untuk pegawai organik dilakukan pelatihan selama 2 bulan, dan 

untuk pegawai non-organik dilakukan sekitar 1 minggu. 

5. Yang menjadi kelemahan dari BTN Syariah KCP Parepare ini adalah promosi 

6. Masyarakatnya mayoritas beragama islam, besarnya potensi pasar dimana 

banyak masyarakat saat ini masih sangat membutuhkan rumah dan banyak 

perusahaan-perusahaan yang mengajukan pembiayaan di BTN Syariah ini. 

Seperti misalkan pengembang perumahan butuh dana yang besar untuk 

membangun perumahan, lalu orang yang mau membeli rumah dari 

pengembang itu mengambil uang dari BTN Syariah ini. 

7. Untuk ancamannya yaitu banyaknya bank-bank pesaing dan tingginya bagi 

hasil yang ditawarkan oleh bank lain bisa menjadi ancaman yang dihadapi 

oleh bank BTN Syariah ini. 

8. Kita harus bias melihat dan membaca peluang-peluang apa saja yang ada 

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 sehingga dapat bersaing dengan bank-bank lain. 

Produk yang ditawarkan kepada nasabah itu harus sesuai dengan 

kebutuhannya. Untuk memenuhi semua keinginan dan kebutuhan dari 

nasabah, maka dibutuhkan pengembangan kualitas produk. Untuk 

menghadapi ancaman dari para pesaing harus terus dilakukan peningkatan 

kualitas produk yang lebih baik lagi agar bisa menyaingi bank lain. Selain itu, 

BTN Syariah selalu mempertahankan dan meningkatkan pelayanan yang 

diberikan kepada nasabah supaya nasabah merasa nyaman dan akan loyal 

kepada bank. Dan juga selalu menjaga hubungan yang baik dengan nasabah 

serta mempertahankan kepercayaan nasabah. 
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TRANSKIP WAWANCARA 

IDENTITAS INFORMAN 

1. Nama   : M. PurkanAlmar 

2. Umur   : 32 Tahun 

3. Jenis Kelamin  : Laki-laki 

4. Alamat   : - 

5. Pekerjaan  : Financing Service  

Pertanyaan: 

1. Program apa saja yang dilaksanakan di BTN Syariah KCP Parepare? 

2. Siapa yang menjadi target dari program tersebut? 

3. Bagaimana pelaksanaan/proses dalam pengambilan produk tersebut? 

4. Apa saja kekuatan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

5. Apa saja kelemahan yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

6. Apa saja peluang yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

7. Apa saja ancaman yang dimiliki oleh BTN Syariah KCP Parepare dalam 

memasarkan produk tersebut? 

8. Bagaimana cara BTN Syariah KCP Parepare dalam memanfaatkan 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. BTN Syariah KCP Parepare ini memiliki berbagai macam produk-produk 

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

Untuk pembiayaan itu ada pembiayaan perumahan. Ada juga produk multijasa 

untuk orang yang mau ambil pendidikan tidak punya uang kita biayai atau 

naik haji, ada juga yang dikatakan multimanfaat yaitu orang yang mau beli 

barang elektronik misalnya tidak punya dana jadi berikan dana dulu. 

2. Sasaran untuk pembiayaan perumahan itu untuk Masyarakat Berpenghasilan 

Rendah (MBR) standarnya gajinya 4 juta sudah bias mengambil perumahan. 

Sedangkan untuk komersil tidak ada batasan. 

3. Prosedur pengambilan pembiayaan 

a. Pengajuan Permohonan pembiayaan  

b. Tahap wawancara 

c. BI Checking 

d. Peninjauan lokasi (On The Spot) 

e. Persetujuan pembiayaan 

f. Melakukan Akad pembiayaan 

4. Untuk pembiayaan perumahan keunggulannya seperti uang muka 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. 

5. 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. Kendalanya lainnya biasanya berkasnya belum 

lengkap, jadi untuk memproses pembiayaannya pasti terhalang lagi, butuh 

waktu yang cukup lama untuk memproses berkasnya. Selain itu kendala yang 

biasanya dihadapi jika ingin mengambil pembiayaan perumaahan itu BI 

Checking calon nasabah yang tidak baik. Jadi calon nasabah ini pernah kredit 

di tempat lain yang menunggak. Kalau BI Checkingnya tidak baik, punya 

tunggakan di tempat lain itu kita akan tolak. 

6. 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 rumah itu sendiri kami selain menjangkau wilayah Ajatappareng 

kini kami juga telah sampai di polewali mandar, sulawesi barat. Kebutuhan 

rumah yang semakin tahun semakin tinggi. 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 tentang perumahannya. 
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7. Ancaman yang dihadapi oleh BTN Syariah KCP Parepare ini adalah 

kepercayaan dari masyarakat. 

8. 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 untuk sekarang dari segi BTN, BTN ada 2 ada yang 

konven dan syariah. Sekarang ini nasabah banyak yang ke syariah karena 

rumah subsidinya yang lebih cepat. Jadi kita harus menjaga kepercayaan yang 

diberikan. 

9. Kita harus selalu meningkatkan kualitas produk yang dimiliki. 

10. Promosi yang terus dilakukan dimana BTN Syariah ini untuk masalah 

promosi menggunakan brosur, banner dan juga sosialisasi kepada masyarakat. 

Selain itu, kita memberikan kepada para developer mengenai program-

program bank kita untuk kemudian disebarkan kepada para nasabahnya. Dan 

juga lokasi BTN Syariah yang terletak di tengah kota Parepare. 
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