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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji strategi pemasaran produk pembiayaan dan analisis SWOT
pada strategi pemasaran proses pembiayaan pada lembaga BPRS Gebu Prima. Adapun metode
yang digunakan adalah kualitatif yaitu tata cara penelitian yang menghasilkan data deskriptif, yaitu
apa yang dinyatakan oleh responden secara tertulis atau lisan dan prilaku nyata. Hasil penelitian
menggunakan metode Analisis SWOT dari faktor Internal dan Eksternal menunjukkan bahwa BPRS
Gebu Prima masuk pada tipe kuadran 1. (positif, positif), merupakan posisi yang sangat
menguntungkan. Perusahaan mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan
peluang yang ada secara maksimal. Setidaknya menerapkan strategi yang mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif. Dan hasil penelitian menggunakan Marketing Mix yang dilakukan oleh
BPRS Gebu Prima sudah sesuai dengan apa yang menjadi target sasaran jangka panjang. Tapi,
dalam keadaan yang terpaparkan, strategi pemasaran pada BPRS Gebu Prima belum berjalan
sesuai dengan keinginan dan masih banyak kendala- kendala yang perlu diselesaikan.

Kata Kunci : Analisis SWOT, Strategi Pemasaran, Produk Pembiayaan
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1. PENDAHULUAN

Pemasaran mempunyai peran penting bagi perusahaan untuk mempertahankan dan
meningkatkan pendapatan perusahaan. Dalam pemasaran terdapat elemen penting yang
selalu berkaitan langsung dengan pemasaran yaitu strategi pemasaran. Menurut Kotler,
pengertian pemasaran adalah aktivitas sosial dan sebuah pengaturan yang dilakukan oleh
perorangan ataupun sekelompok orang dengan tujuan untuk mendapatkan tujuan mereka
dengan jalan membuat produk dan menukarkannya dengan besaran nominal tertentu ke
pihak lain. Strategi pemasaran adalah suatu cara untuk memenangkan persaingan.
Penerapan startegi pemasaran dapat dilakukan dengan menggunakan strategi bauran
pemasaran yang merupakan alat bagi pemasar yang terdiri dari berbagai unsur progam
memasarkan seperti product, price, place dan promotion. Strategi pemasaran juga
merupakan ujung tombak bagi suatu lembaga keuagan untuk mengenalkan serta
memasarkan keunggulan produk-produknya. Salah satu strategi yang berhubungan dengan
kegiatan pemasaran perusahaan adalah marketing mix strategi: “marketing mix as the set of
controllable marketing variables that the firm bleads to produce the response it wants in the
target market”. Dari definisi diatas dapat diartikan bahwa bauran pemasaran merupakan
variabel terkendali yang digabungkan untuk menghasilkan tanggapan yang diharapkan dari
pasar sasaran.

Pada saat ini, tiap-tiap bank dituntut untuk dapat membuat strategi pemasaran dalam
memberikan atau meningkatkan pelayanan kepada nasabah agar sasaran perusahaan
tercapai. Strategi pemasaran perbankan kini dilakukan secara terpadu sebagai usaha untuk
memuaskan keinginan nasabah. Secara umum strategi pemasaran dilakukan dengan
menerapkan bauran pemasaran (marketing mix), yang terdiri dari produk, harga, tempat,
dan promosi. Bauran pemasaran (marketing mix) sangat menentukan keberhasilan dalam
merebut pasar. Strategi pemasaran merupakan ujung tombak bagi bank untuk mengenalkan
dan memasarkan keunggulan produk-produknya, tetapi strategi pemasaran tidak akan
optimal bila produk yang ditawarkan kurang memiliki daya saing dibandingkan dengan
produk pesaing. Adapun salah satu strategi yang dapat diterapkan dalam perusahaan
adalah analisis SWOT. Analisis SWOT telah menjadi salah satu alat yang berguna dalam
dunia bisnis. Metode ini merupakan sebuah analisa yang cukup baik, efektif dan efisien
serta sebagai alat yang cepat dan tepat dalam menemukan dan mengenali kemungkinan—
kemungkinan yang berkaitan dengan inovasi baru dalam dunia bisnis.

BPRS merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang keuangan
syariah, yang dalam pengembangan perusahaannya tidak terlepas dari strategi pemasaran.
Dalam melakukan pemasaran produk pembiayaan terdapat dua faktor yaitu faktor internal
dan faktor eksternal pada BPRS. Pada faktor internal dalam analisis SWOT adalah meliputi
kekuatan dan kelemahan BPRS dalam melakukan pemasaran produk pembiayaan.
Sedangkan faktor eksternal meliputi peluang dan ancaman bagi BPRS, seperti munculnya
pesaing dengan kekuatan manajemen yang lebih baik, dengan mengeluarkan produk yang
menarik dengan tujuan untuk memenuhi keinginan dari nasabah. Fungsi dari analisis SWOT
dalam strategi pemasaran adalah untuk menganalisa mengenai kekuatan dan kelemahan
strategi pemasaran pada produk pembiayaan yang dimiliki oleh BPRS yang dilakukan
melalui analisa terhadap kondisi internal pada BPRS. Hal ini juga dilakukan dalam
menganalisa mengenai peluang dan ancaman yang di hadapai BPRS yang dilakukan
melalui analisa terhadap kondisi eksternal seperti BPRS lain yang mengeluarkan produk
yang menarik yang lebih memenuhi keinginan masyarakat.

Dengan adanya analisis SWOT, maka dapat diidentifikasi berbagai faktor yang secara
sistematis untuk merumuskan berbagai strategi BPRS. Dalam analisis tersebut didasarkan
terhadap logika yang dapat digunakan untuk memaksimalkan kekuatan (strength) dan
peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan
(weakness) dan ancaman (threath). Pada proses pengambilan keputusan strategi selalu
berkaitan dengan pengembangan tujuan, strategi maupun kebijakan dari BPRS. Oleh
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karena itu, dalam perencanaan strategi harus menganalisis mengenai faktor-faktor strategi
BPRS pada kondisi yang ada saat ini.

BPRS Gebu Prima adalah salah satu dari lembaga keuangan syariah yang berada di
Medan, dalam proses pengoperasionalnya BPRS Gebu Prima terus menunjukan nilai positif
dengan berperan aktif membantu kalangan ekonomi mikro melalui kemudahan didalam
memberikan pinjaman ataupun dalam pengelolaan dana tabungan dari masyarakat.
Keberadaan lembaga seperti ini dibutuhkan oleh masyarakat akan tetapi ke eksistensiannya
sekarang mulai diragukan, terkait dengan semakin banyaknya lembaga keuangan lainnya
yang memiliki modal lebih kuat dan memiliki jaringan lebih luas, juga segmen pasar yang
luas, seperti yang akhir-akhir ini dilakukan oleh Bank Umum Syariah (BUS). BPRS Gebu
Prima memiliki berbagai macam produk pembiayaan namun, informasi tentang produk
pembiayaan dari BPRS, memang belum terlalu meluas, hal ini disebabkan BPRS kurang
melakukan promosi kepada masyarakat. Selama ini produk pembiayaan hanya ditawarkan
kepada calon nasabah secara personal ataupun nasabah yang datang untuk mengajukan
pembiayaan itu berasal dari Bank Konvensional yang ingin melakukan take over kreditnya
menjadi pembiayaan.

Pada dasarnya peran pemasaran merupakan hal penting untuk memperkenalkan
eksistensi BPRS di masyarakat, sehingga bagi masyarakat yang membutuhkan dana cepat
tidak perlu pergi ke Bank umum karena dengan datang ke BPRS persyaratannya lebih
mudah dibandingkan dengan Bank. Maka dari itu, apabila pemasaran berjalan dengan baik
maka berdampak baik pula untuk berkembang dan suksesnya BPRS. Tetapi tidak jarang
pula BPRS mengalami kebangkrutan dikarenakan proses pemasaran dan hal lain tidak
berjalan dengan baik.

Tabel 1. Jumlah Pembiayaan Rata-rata yang Disalurkan PT. BPRS Gebu Prima

Tahun Jumlah Pembiayaan Rata-rata per tahun
2016 Rp  4.622.000.000
2017 Rp  2.951.400.000
2018 Rp 11.575.590.000
2019 Rp 16.736.500.000
2020 Rp 22.494.650.000

Sumber : PT. BPRS Gebu Prima
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Gambar 1. Jumlah Pembiayaan Rata-rata yang Disalurkan PT. BPRS Gebu Prima

Berdasarkan table dan diagram diatas, penyaluran dana pembiayaan yang dicairkan
oleh PT. BPRS Gebu Prima di tahun 2016 mengalami kenaikan sebesar Rp 268.500.000
pertahun. Pada tahun 2017 mengalami penurunan sebesar Rp 1.670.600.000 pertahun.
Pada tahun 2018 mengalami kenaikan sebesar Rp 8.624.550.000 pertahun. Pada tahun
2019 mengalami kenaikan sebesar Rp 5.160.550.000 pertahun. Kemudian pada tahun
2020 mengalami kenaikan sebesar Rp 5.758.150.000 pertahun. Hal ini menunjukkan
adanya peningkatan dan penurunan pembiayaan yang disalurkan oleh PT. BPRS Gebu
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Prima kepada nasabah, BPRS tetap bisa dan mampu menjalankan kegiatannya dalam
menyalurkan dana pembiayaan dari PT. BPRS Gebu Prima.

BPRS Gebu Prima didirikan dengan tujuan untuk meningkatkan kesejahteraan
masyarakat dalam pemberian pembiayaan kepada nasabah untuk kegiatan usaha. BPRS
Gebu Prima adalah lembaga yang akan memberikan layanan perbankan syariah kepada
masyarakat dan memberi solusi permodalan bagi pengusaha/masyarakat.

2. METODE PENELITIAN
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif adalah tata cara

penelitian yang menghasilkan data deskriptif, yaitu apa yang dinyatakan oleh responden
secara tertulis atau lisan dan prilaku nyata. Sebagaimana menurut Suharsimi Arikunto,
metode deskriptif adalah "suatu metode penelitian yang bertujuan untuk menggambarkan
suatu keadaan tertentu berdasarkan fakta-fakta yang ada, mengumpulkan, mengklarifikasi,
dan menginterpretasikan data sehingga memberikan informasi untuk menganalisa masalah
yang diselidiki. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif dengan
menggunakan pendekatan deskriptif. Data deskrptif yang umumnya berbentuk kata-kata,
gambar-gambar, atau rekaman. Kriteria data dalam penelitian kualitatif adalah data yang
pasti. Dalam penelitian ini, sumber data yang dikumpulkan adalah data primer dan data
sekunder.

a. Data primer ialah data yang dikumpulkan langsung dari obyeknya dan diolah sendiri
oleh suatu organisasi atau perusahaan. Pengumpulan ini dilakukan dengan survey
lapangan dengan menggunakan semua metode pengumpulan data original.

b. Data sekunder ialah peneliti melakukan pengumpulan informasi melalui segala bahan
tertulis (studi kepustakaan) dalam bentuk buku, literature, internet, dan sumber tertulis
lainnya yang relevan dengan judul penelitian serta dapat dipertanggung jawabkan
kebenarannya.

Dalam penelitia lapangan, peneliti menggunakan beberapa teknik pengumpulan data, antara

lain :

a. Metode Observasi, Metode observasi yaitu metode pengumpulan data dengan
pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap fakta-fakta yang diselidiki.
Menurut Sutrisno Hadi, observasi adalah metode ilmiah yang diartikan sebagai
pengamatan dan pencatatan dengan sistematis fenomena-fenomena yang diselidiki.

b. Metode Wawancara (Interview), Wawancara (Interview) adalah merupakan pertemuan
dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat
dikonstruksikan makna dalam suatu topic tertentu.

c. Metode Dokumentasi, Metode dokumentasi menurut Suharsimi Arikunto adalah mencari
data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar,
majalah, prasasti, notulen rapat, leggers, agenda dan sebagainya.

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis kualitatif, dilakukan pada
saat pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode
tertentu. Analisis yang diperoleh selanjutnya dikembangkan pola hubungan tertentu.
Langkah-langkah yang ditempuh penulis dalam menganalisa data adalah sebagai berikut :

a. Analisis pra lapangan dan

b. Analisis data lapangan.

3. HASIL
1. Analisis SWOT berdasarkan faktor internal dan eksternal

BPRS Gebu Prima berdiri sejak tahun 1996 dan tetap eksis sampai saat ini tentunya
telah memiliki anggota pembiayaan tetap. Hal ini tentunya menjadi point utama dalam
perkembangan kedepannya, sehingga BPRS Gebu Prima merasa walaupun saat ini begitu
banyak BPRS yang ada di kota Medan, khususnya wilayah BPRS tidak ada persaingan
yang dapat merugikan BPRS Gebu Prima. Berikut ini adalah rincian mengenai faktor internal
yaitu: kekuatan dan kelemahan dan faktor eksternal yaitu: peluang dan ancaman yang
penulis sudah rangkum melalui hasil data wawancara dengan ibu Yola Oktita selaku Internal
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Control BPRS Gebu Prima, Apa saja faktor internal (kekuatan, kelemahan) dan faktor
internal (peluang, ancaman) pada BPRS Gebu Prima? Berikut jawaban Ibu Yola Oktita :

Faktor internal
a. Kekuatan (Strength)
1) Mutu dan kualitas produk terjamin
2) Proses pembiayaan yang cepat
3) Dapat memenuhi kebutuhan calon nasabah yang tidak melanggar hukum
4) Persyaratan yang mudah
5) Perusahaan memiliki jaringan kerja yang luas
6) Warga sekitar sudah mengenal BPRS Gebu Prima
7) Pembagian keuntungan sesuai dengan syari'ah islam
b. Kelemahan (Weakness)
1) SDM tenaga pemasaran yang harus di tingkatkan
2) Promosi perusahaan terhadap produk masih kurang
3) Produk yang ditawarkan masih sedikit/terbatas
4) Terjadinya misskomunikasi antara marketing dan calon nasabah karena proses
yang cepat
5) Belum maksimal dalam menanggapi keluhan nasabah
Faktor Eksternal
a. Peluang (Opportunity)
1) Segmen Pasar dan Konsumen yang jelas
2) Bekerjasama dengan BPRS/BMT/BANK
3) Hubungan yang baik dengan Nasabah
4) Masyarakat mulai tertarik dengan sistem ekonomi syariah
b. Ancaman (Threat)
1) Gencarnya promosi, iklan dari competitor
2) Pihak bank melirik sektor mikro kecil
3) Semakin banyak competitor baru
4) Tidak semua calon nasabah yang bersifat amanah
Dari hasil wawancara analisis SWOT Ibu Yola Oktita yang digambarkan di atas, maka
dapat disimpulkan bahwa masih cukup banyak kekurangan yang dialami BPRS yang sudah
berdiri lama, solusi yang ditawarkan yaitu meningkatkan sistem promosi yang lebih menarik
dari competitor lain dan berani menambah jumlah pegawai yang ditempatkan di bagian
pemasaran ini bertujuan agar masyarakat lebih berminat untuk melakukan transaksi
pembiayaan di BPRS Gebu Prima dari pada Bank lain. Untuk mengetahui langkah-langkah
yang perlu dilakukan BPRS Gebu Prima dalam menetukan kebijakan strategi pemasaran
diperlukan matriks SWOT yang bisa menunjukan faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman yang dimiliki oleh BPRS Gbu Pima, sehingga kemungkinan salah dalam
mengambil keputusan dalam pemasaran dapat dihindari. Berdasarkan matriks SWOT oleh
Fred R. David maka diperoleh hasil analisis SWOT BPRS Gebu Prima adalah sebagai
berikut:
Tabel 2. Matriks IFAS PT. BPRS Gebu Prima
1. Analisis Faktor Internal
a. Kekuatan (Strenght)

No Kekuatan (Strenght) Bobot | Rating | Bobot Rating

1 Mutu dan kualitas  produk 0,1 4 0,4
terjamin

2 Proses pembiayaan yang cepat 0,2 4 0,8

3 Dapat memenuhi kebutuhan 0,1 4 0,4
calon nasabah yang tidak
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melanggar hukum
4 Persyaratan yang mudah 0,2 4 0,8
5 Perusahaan memiliki jaringan 0,1 4 0,4
kerja yang luas
6 | Warga sekitar sudah mengenal 0,2 4 0,8
BPRS Gebu Prima
7 Pembagian keuntungan sesuai 0,1 4 0,4
dengan syariah islam
Sub Total 1 4
b. Kelemahan (Weakness)
No Kelemahan (Weakness) Bobot | Rating | Bobot Rating
1 SDM tenaga pemasaran yang 0,2 2 0,4
harus di tingkatkan
2 Promosi perusahaan terhadap 0,2 3 0,6
produk masih kurang
3 Produk yang ditawarkan masih 0,1 2 0,2
sedikit/terbatas
4 Terjadinya misskomunikasi 0,1 3 0,6
antara marketing dan calon
nasabah karena proses yang
cepat
5 Belum maksimal dalam 0,3 2 0,6
menanggapi keluhan nasabah
Sub Total 1 2,4

Dari hasil analisis tabel pada faktor kekuatan (strenght) mempunyai total nilai 4,

sedangkan faktor kelemahan (weakness) mempunyai total nilai 2,4.

Tabel 3. Matriks EFAS PT. BPRS Gebu Prima

2. Analisis Faktor Eksternal
a. Peluang (Opportunity)

No Peluang (Opportunity) Bobot Rating Bobot Rating
1 Pangsa pasar yang luas 0,3 4 1,2
2 Bekerjasama dengan 0,2 3 0,6
BPRS/BMT/BANK
3 Hubungan yang baik dengan 0,2 4 0,8
Nasabah
4 Masyarakat mulai tertarik 0,3 4 1,2
dengan sistem  ekonomi
syariah
Sub Total 1 3,8
b. Ancaman (Threat)
No Ancaman (Threat) Bobot | Rating | Bobot Rating
1 Gencarnya promosi, iklan dari 0,3 3 0,9
competitor
2 Pihak bank melirik sektor mikro 0,2 3 0,6
kecil
3 Semakin  banyak competitor 0,2 2 0,4
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baru
4 Tidak semua calon nasabah 0,3 2 0,6
yang bersifat amanah
Sub Total 1 2,5

Pada tabel ini menunjukan bahwa untuk faktor peluang (opportunity) nilai skornya 3,8
dan faktor ancaman (threats) 2,5. Selanjutnya nilai total skor dari masing-masing faktor
dapat dirinci, Kekuatan (Strenght) : 4, Kelemahan (Weakness) 2,4 , Peluang (Opputunity)
3,8 dan Ancaman (Threats) 2,5.

Maka dapat diketahui nilai Kekuatan (Strenght) diatas nilai Kelemahan (Weakness)
dengan selisin (+) 1,6 dan nilai Peluang (Oppurtunity) dan Ancaman (Threats) dengan
selisish (-) 1,3. Dari hasil identifikasi faktor tersebut maka dapat digambarkan dalam diagram
SWOT.

Opportunities

Y

Weaknesess Strengthh

L

Threats

Gambar 2. Diagram Cartesius Analisis SWOT PT. BPRS Gebu Prima
Dari hasil diatas menunjukan bahwa BPRS Gebu Prima masuk pada Tipe kuadran I.
(positif, positif). Posisi ini menandakan bahwa BPRS Gebu Prima dalam kondisi yang kuat
dan berpeluang, Sehingga sangat dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi,

memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal.
Tabel 4. Matriks SWOT BPRS Gebu Prima

N (Strenght) Kekuatan W:éi?;?;iiis)
Startegi SO (Agresif) Strategi e (Turn-
(Opportunities) =4+3,8 Around)

Peluang =78 =38+24

=6,2
Strategi ST (Diversifikasi) Strategi WT (Defensif)

(Threats) Ancaman | =4+25 =24+25

=6,5 =49

Dari tabel diatas bisa disampulkan bahwa kekuatan + peluang (SO) = 7,8 . peluang +
kelemahan (OW) = 6,2. Kekuatan + Ancaman (ST) = 6,5 dan kelemahan + ancaman (WT) =
4,9. Sehingga dalam perencanaan strategi ini yang harus dilakukan BPRS Gebu Prima
adalah memanfaatkan startegi SO yang nilainya 7,8 kemudian ST, OW dan terakhir WT.

Dari analisis SWOT diatas dapat dilihat bahwa faktor kekuatan dan peluang lebih
besar dibandingkan dengan faktor kelemahan dan ancaman. Oleh karena itu, merupakan
posisi yang sangat menguntungkan, perusahaan mempunyai kekuatan dan peluang
sehingga ia dapat memanfaatkan peluang yang ada secara maksimal, selayaknya
menerapkan strategi yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif.

4. PEMBAHASAN
Analisis SWOT digunakan untuk melihat kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
yang akan dihadapi oleh perusahaan. Dengan melihat kekuatan yang dimiliki serta
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mengembangkan kekuatan tersebut dapat dipastikan bahwa perusahaan akan lebih maju
dibanding pesaing yang ada. Demikian juga dengan kelemahan yang dimiliki harus
diperbaiki agar perusahaan bisa tetap eksis. Peluang yang ada harus dimanfaatkan sebaik-
baiknya oleh perusahaan agar volume penjualan dapat meningkat. Dan ancaman yang akan
dihadapi oleh perusahaan haruslah dihadapi dengan mengembangkan strategi pemasaran
yang baik.

Menganalisis strategi pemasaran produk pembiayaan dengan menggunakan analisis
SWOT berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan ibu Yola Oktita selaku internal
control, bahwa PT. BPRS Gebu Prima sudah berada pada posisi yang sangat
menguntungkan.

Hal ini dapat dilihat dari analisis SWOT faktor internal yaitu kekuatan (strength),
kelemahan (weakness) dan faktor eksternal yaitu peluang (opportunity), ancaman (threats).
Bahwa faktor kekuatan dan peluang lebih besar dibandingkan dengan faktor kelemahan dan
ancaman dari faktor Internal dan Eksternal menunjukkan bahwa BPRS Gebu Prima masuk
pada tipe kuadran 1. (positif, positif), merupakan posisi yang sangat menguntungkan.
Perusahaan mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan peluang
yang ada secara maksimal. Jika dilihat dari teori pendukung yang telah dijelaskan diatas,
maka BPRS Gebu Prima sudah mengembangkan kekuatannya dan memanfaatkan peluang
dengan baik sehingga volume penjualan terus meningkat dan jumlah nasabah yang semakin
bertambabh, ini dapat dilihat dari tabel jumlah nasabah BPRS Gebu Prima sebagai berikut :

Tabel 5. Jumlah Nasabah PT. BPRS Gebu Prima

Tahun Jumlah Nasabah
2016 61
2017 58
2018 230
2019 179
2020 249
Total 777
250
200
150
100
50 "]
0
2016 2017 2018 2019 2020

Gambar 3. Grafik Jumlah Nasabah PT. BPRS Gebu Prima

Strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari strategi produk, harga,
promosi dan tempat, harus mengacu pada strategi pertumbuhan. Untuk meningkatkan
pertumbuhan produk, perusahaan secara agresif menekankan kelebihan-kelebihan produk
kepada nasabah. Margin dapat digunakan untuk menciptakan pertumbuhan dari harga atau
price. Calon nasabah harus mengetahui bahwa penetapan margin memiliki nilai bersaing
dengan bank lain. Pada strategi tempat, perusahaan memilih posisi yang sangat mendukung
strategi pertumbuhan perusahaan. Pemilihan tempat di pusat bisnis dengan kemudahan
transportasi sangat memudahkan nasabah mencapainya. Terakhir untuk strategi promosi
adalah dengan penekanan secara agresif melalui iklan, personal selling, dan promosi
penjualan dari mulut ke mulut. Marketing Mix yang dilakukan oleh BPRS Gebu Prima sudah
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sesuai dengan apa yang menjadi target sasaran jangka panjang. Tapi, dalam keadaan yang
terpaparkan, strategi pemasaran pada BPRS Gebu Prima belum berjalan sesuai dengan
keinginan dan masih banyak kendala- kendala yang perlu diselesaikan.

Tull dan Kahle mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran
yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Jika dilihat dari pengertian tersebut
maka Strategi Pemasaran yang dilakukan BPRS Gebu Prima sudah sesuai dengan
pernyataan dari Tull dan Kahle yaitu sudah mencapai tujuan perusahaan.

Jika dikaji dari penelitian terdahulu yang diteliti oleh Syauqi Jazuli dan penelitian ini
dapat disimpulkan bahwa keduanya memiliki hasil yang sama yaitu perusahaan masuk pada
tipe kuadran I. (positif, positif), merupakan posisi yang sangat menguntungkan. Perusahaan
mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan peluang yang ada
secara maksimal. Dan strategi pemasaran Marketing Mix yang dilakukan oleh Perusahaan
sudah sesuai dengan apa yang menjadi target sasaran jangka panjang.

Pemasaran produk pembiayaan dengan menggunakan bauran pemasaran (marketing
mix) sangat efektif dilakukan untuk lebih mendalami strategi yang dilakukan agar pemasaran
dapat tercapai sesuai yang diinginkan terlebih dahulu bank melakukan penilaian dengan
analisis SWOT.

Dengan adanya analisis SWOT merupakan instrumen yang ampuh dalam melakukan
analisis strategi. Hasil analisis SWOT menyebutkan bahwa BPRS Gebu Prima sangat baik
dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi serta memperbesar pertumbuhan dan
meraih kemajuan secara maksimal.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti maka ada beberapa kesimpulan
yang dapat diambil dari hasil penelitian ini yaitu, :
1. Perumusan Strategi Pemasaran BPRS Gebu Prima

Strategi pemasaran BPRS Gebu Prima berdasarkan marketing mix yaitu : Strategi
produk menggunakan produk Murabahah, Mudharabah serta Multijasa. Strategi harga
mengikuti ketentuan yang sudah dituangkan perusahaan di dalam SOP. Strategi promosi
menggunakan sistem dari mulut ke mulut dan penjualan pribadi (personal selling). Strategi
Lokasi BPRS Gebu Prima sudah strategis karena berada di tengah kota dan berdekatan
dengan area perbisnisan lainnya
2. Hasil analisis SWOT menyebutkan bahwa BPRS Gebu Prima

Berada pada posisi kuadran | yang mana menunjukan bahwa BPRS Gebu Prima kuat
dan berpeluang, rekomendasi strategi yang diberikan adalah Agresif, artinya BPRS dalam
kondisi prima dan mantap sehingga sangat dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi
serta memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal. Perusahaan
mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan peluang yang ada
secara maksimal, selayaknya menerapkan strategi yang mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif.
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