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Abstrak

Industri perbankan di Indonesia menghadapi persaingan yang ketat, terutama dalam pemasaran
produk pembiayaan kredit. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran produk
pembiayaan kredit pegawai di PT BPR Eka Bumi Artha Kantor Cabang Bandar Lampung, mengidentifikasi
faktor yang menyebabkan tidak tercapainya target realisasi kredit, serta merumuskan strategi pemasaran
alternatif. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode analisis Miles dan Huberman,
yang melibatkan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa bank telah menerapkan strategi pemasaran melalui Word of Mouth dan bauran pemasaran 7P
secara efektif. Namun, persaingan ketat dari bank pesaing menjadi tantangan utama dalam pencapaian
target kredit. Analisis menggunakan matriks IE menempatkan perusahaan pada sel IV (Grow and Build),
sementara diagram kartesius analisis SWOT menunjukkan posisi di kuadran | (agresif). Berdasarkan hasil
ini, strategi alternatif yang diusulkan adalah strategi Strength-Opportunity (S-O), yang mencakup ekspansi
pasar dan pengembangan produk baru guna meningkatkan daya saing dan pencapaian target pembiayaan
kredit pegawai.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Pembiayaan Kredit Pegawai, Bauran Pemasaran, SWOT, Matriks
IE, Word of Mouth.

Pendahuluan

Industri perbankan merupakan salah satu sektor yang memiliki peran strategis dalam perekonomian nasional.
Perbankan tidak hanya bertindak sebagai lembaga intermediasi keuangan, tetapi juga sebagai fasilitator dalam
pertumbuhan ekonomi melalui berbagai produk keuangan yang ditawarkan (Lanniza & Anggraini, 2021).
Berbagai layanan perbankan, termasuk tabungan, investasi, dan pembiayaan kredit, menjadi pilar utama dalam
mendukung aktivitas ekonomi individu maupun bisnis(Sucitra & Latifah, 2023). Dengan semakin berkembangnya
kebutuhan masyarakat terhadap layanan keuangan, persaingan antar lembaga perbankan semakin ketat, baik di
tingkat bank umum maupun Bank Perkreditan Rakyat (BPR). Salah satu produk utama perbankan yang berperan
penting dalam perekonomian adalah pembiayaan kredit. Kredit memungkinkan masyarakat untuk memenuhi
kebutuhan konsumsi dan investasi dengan skema pembayaran yang lebih fleksibel (Kezia G et al., 2023). Dalam
konteks ini, bank memiliki tanggung jawab untuk menyalurkan kredit secara efektif agar memberikan manfaat
bagi nasabah sekaligus mengurangi risiko kredit macet. Produk pembiayaan yang ditawarkan pun bervariasi,
mulai dari kredit konsumtif seperti kredit pegawai hingga kredit produktif yang mendukung sektor usaha kecil
dan menengah. Bank Perkreditan Rakyat (BPR) sebagai bagian dari sistem perbankan memiliki fokus utama
dalam memberikan akses kredit kepada masyarakat, khususnya segmen yang belum terjangkau oleh bank umum.
Dengan jangkauan yang lebih lokal dan pendekatan yang lebih personal, BPR berperan dalam meningkatkan
inklusi keuangan, terutama di daerah-daerah yang memiliki keterbatasan akses terhadap layanan perbankan
konvensional. Meskipun demikian, BPR juga menghadapi tantangan besar dalam persaingan dengan bank umum
dan lembaga keuangan lainnya, terutama dalam hal inovasi produk, strategi pemasaran, serta peningkatan daya
saing untuk menarik dan mempertahankan nasabah.

PT BPR Eka Bumi Artha merupakan salah satu Bank Perkreditan Rakyat (BPR) yang beroperasi di Provinsi
Lampung dengan beberapa cabang, termasuk di Bandar Lampung. Bank ini memiliki berbagai produk keuangan,
salah satunya adalah kredit pegawai yang ditujukan bagi pegawai negeri maupun pegawai swasta di instansi
tertentu. Namun, dalam beberapa tahun terakhir, PT BPR Eka Bumi Artha Kantor Cabang Bandar Lampung
menghadapi tantangan dalam mencapai target realisasi kredit pegawai. Persaingan yang semakin ketat dengan
bank lain yang menawarkan produk serupa menjadi kendala utama dalam peningkatan volume kredit, meskipun
berbagai strategi pemasaran telah diterapkan. Strategi pemasaran memegang peranan penting dalam
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meningkatkan daya saing sebuah bank di industri keuangan. Kurtz (2008) mendefinisikan strategi pemasaran
sebagai keseluruhan program yang dirancang untuk menentukan target pasar serta membangun hubungan yang
kuat dengan nasabah melalui bauran pemasaran yang efektif. Dalam industri perbankan, strategi pemasaran tidak
hanya berfokus pada produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion), tetapi juga
mencakup faktor lain seperti layanan yang diberikan oleh sumber daya manusia (people), bukti fisik dari
pelayanan (physical evidence), dan proses pelayanan itu sendiri (process).

Untuk menghadapi tantangan dalam meningkatkan realisasi kredit pegawai, PT BPR Eka Bumi Artha perlu
mengoptimalkan bauran pemasaran yang telah diterapkan serta mengembangkan strategi inovatif. Penerapan
pendekatan Word of Mouth yang lebih efektif, peningkatan kualitas layanan, serta pemanfaatan teknologi digital
dalam pemasaran dapat menjadi langkah strategis dalam menarik minat calon nasabah. Dengan strategi yang tepat,
bank dapat memperkuat posisinya di tengah persaingan ketat dan meningkatkan volume kredit yang disalurkan
kepada pegawai negeri maupun swasta.

Dalam menghadapi persaingan yang semakin kompetitif, PT BPR Eka Bumi Artha perlu melakukan evaluasi
terhadap strategi pemasaran yang diterapkan. Evaluasi ini penting untuk mengetahui efektivitas strategi yang telah
digunakan serta mencari alternatif strategi yang lebih efektif guna mencapai target realisasi kredit pegawai.
Dengan demikian, perusahaan dapat menyesuaikan langkah-langkah pemasaran sesuai dengan kondisi pasar yang
terus berkembang. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi pencapaian
target kredit pegawai, meninjau strategi pemasaran yang telah digunakan, serta mengevaluasi efektivitas bauran
pemasaran. Selain itu, penelitian ini juga berupaya mengusulkan strategi pemasaran alternatif berdasarkan analisis
SWOT. Pendekatan ini diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih komprehensif mengenai strategi
pemasaran yang paling sesuai bagi PT BPR Eka Bumi Artha.

Dengan memahami dinamika persaingan dan efektivitas strategi pemasaran yang telah diterapkan, hasil
penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang berharga bagi perusahaan. Wawasan tersebut dapat
digunakan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih inovatif dan adaptif, sehingga PT BPR Eka Bumi
Artha dapat meningkatkan daya saing serta mencapai target realisasi kredit pegawai secara lebih optimal.

Strategi Pemasaran dan Bauran Pemasaran

Pada awalnya “generalship” atau apa yang dilakukan oleh para jenderal saat mercka membuat rencana untuk
menang dalam perang adalah bagian dari strategi. Strategi adalah perencanaan untuk mencapai tujuan tertentu.
Dalam bahasa Yunani strategi berasal dari kata “strategos” yang berasal dari “stratos” berarti militer dan “ag”
yang berarti mempimpin. Menurut Sucitra & Latifah, (2023) strategi adalah tindakan yang konsisten dan
incremental (senantiasa meningkat). Ini dilakukan dengan mempertimbangkan harapan pelanggan untuk masa
depan. Strategi selalu dimulai dari kemungkinan yang dapat terjadi dan bukan dari apa yang terjadi (Barusman,
2019).Karena berfokus pada kemungkinan, strategi dapat dirancang untuk menjadi lebih adaptif, responsif, dan
dapat mengantisipasi perubahan yang mungkin terjadi. Rambe & Aslami, (2022)menggambarkan pemasaran
sebagai teknik yang bersifat sosial dan manajemen di mana individu dan kelompok berusaha untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka dengan membuat, menyediakan, dan menukar barang berharga dengan orang
lain. Pemasaran barang dan jasa dari produsen atau pedagang ke pelanggan dipercepat oleh upaya pemasaran.
Strategi bisnis yang dikenal dengan istilah "pemasaran™ menggambarkan tindakan yang dilakukan oleh organisasi
untuk mendorong penjualan suatu produk. Menurut Zulkarnain et al., (2020)pemasaran adalah proses di mana
bisnis mencari dan mengembangkan hubungan dengan khalayak sasaran (pelanggan dan pemangku kepentingan
lainnya) untuk mencapai tujuannya.

Strategi pemasaran adalah bagian penting dari mencapai tujuan perusahaan. Menurut Hastuti & Anasrulloh,
(2020) untuk melaksanakan rencana pemasaran, operasi internal perusahaan harus berpusat pada memenuhi
permintaan dan keinginan pelanggan. Pada strategi pemasaran ini, digunakan konsep bauran pemasaran atau
dikenal juga dengan marketing mix. Zaky & Purnami, (2020)mengungkapkan bahwa strategi bauran pemasaran
terbagi menjadi empat P (4P): product (produk), price (harga), place (tempat/salur distribusi), dan promotion
(promaosi).

Kredit

Kredit adalah alat keuangan yang memungkinkan individu atau organisasi untuk memperoleh dana yang
diperlukan dengan cara meminjam uang, yang kemudian harus dibayar kembali dalam jangka waktu yang
disepakati (Riswanto et al., 2017). Hal ini memberikan fleksibilitas bagi peminjam untuk memenuhi kebutuhan
atau melakukan pembelian yang tidak dapat dipenuhi dengan dana yang tersedia saat itu. Kredit memiliki peran
penting dalam perekonomian karena dapat mendorong konsumsi dan investasi. Lanniza & Anggraini,
(2021)pemberian kredit tidak dilakukan secara sembarangan, melainkan didasarkan pada beberapa unsur penting.
Unsur pertama adalah kepercayaan, yang berarti bahwa pemberi kredit harus yakin bahwa peminjam dapat
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mengembalikan pinjaman sesuai dengan kesepakatan yang telah dibuat. Selain itu, kesepakatan yang jelas antara
kedua pihak mengenai jumlah pinjaman, suku bunga, dan jangka waktu pembayaran menjadi hal yang esensial.
Unsur lainnya adalah waktu, yang berkaitan dengan durasi pembayaran pinjaman (Oktaviani et al., 2022). Resiko
yang dihadapi oleh pemberi kredit juga menjadi faktor penting dalam proses ini, mengingat ada kemungkinan
peminjam gagal membayar kembali. Terakhir, balas jasa menjadi bagian dari keuntungan yang diterima oleh
pemberi kredit, biasanya berupa bunga atau biaya administrasi. Semua elemen ini saling terkait dan menjadi dasar
dalam penentuan pemberian kredit kepada individu atau organisasi.

Analisis SWOT

Tamara, (2016)menyatakan bahwa analisis SWOT adalah analisis yang didasarkan pada logika yang dapat
memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang (opportunities) dengan meminimalkan kelemahan (weakness)
dan ancaman (threats). Menurut Luntungan & Tawas, (2019) analisis SWOT berguna untuk menganalisa
kelemahan dan keunggulan yang dimiliki oleh suatu perusahaan terhadap kondisi internal dan eksternal
perusahaan tersebut. Perubahan dalam dunia bisnis dapat terjadi kapan saja, oleh karena itu analisis SWOT sangat
berperan penting karena dapat membantu mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan suatu perusahaan dan
mencari peluang untuk menghindari ancaman serta untuk mengantisipasi perubahan tersebut.

Menurut Noor, (2014)dalam melakukan analisis SWOT secara lebih mendalam, perlu melihat faktor internal
dan faktor eksternal:
1. Faktor Internal adalah faktor yang dapat mempengaruhi situasi yang terjadi di dalam perusahaan untuk
mengambil tindakan yang kuat dan lemah dalam pengambilan keputusan.
2. Faktor Eksternal adalah faktor yang dapat terjadi terhadap diluar perusahaan untuk mengambil langkah
karena adanya peluang dan ancaman yang berguna bagi perusahaan dalam menetapkan sebuah keputusan.
Syah et al., (2021)mendefinisikan lingkungan pemasaran sebagai aktivitas dan kekuatan di luar pemasaran yang
memengaruhi manajemen pemasaran dalam membangun dan mempertahankan transaksi dengan pasar sasaran.
Tamara, (2016)menyebutkan bahwa analisis lingkungan internal mencakup keuangan, pemasaran, sumber daya
manusia, operasi dan produksi yang berasal dari variabel-variabel kekuatan dan kelemahan yang ada pada suatu
perusahaan sedangkan analisis lingkungan eksternal mencakup pada hal-hal yang diluar kontrol perusahaan,
seperti peluang dan ancaman serta mencakup lingkungan industri dan umum. Luntungan & Tawas,
(2019)membagi lingkungan eksternal perusahaan berdasarkan lingkungan umum yaitu demografi, ekonomi, alam,
teknologi dan politik. Sedangkan lingkungan industri terdiri dari ancaman dari pesaing baru, kekuatan pembeli
dan pemasok, serta persaingan antar Perusahaan.

Metodologi Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif untuk menganalisis strategi
pemasaran produk pembiayaan kredit pegawai di PT. BPR Eka Bumi Artha Kantor Cabang Bandar Lampung.
Pendekatan ini dipilih agar dapat memahami fenomena yang terjadi secara mendalam serta menggali faktor-faktor
yang memengaruhi pencapaian target realisasi kredit pegawai di bank tersebut. Data dalam penelitian ini
dikumpulkan dari dua sumber utama, yaitu data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui
wawancara mendalam dengan pihak manajemen, tenaga pemasaran, dan nasabah yang terkait dengan strategi
pemasaran bank. Selain itu, dilakukan juga observasi langsung untuk melihat bagaimana strategi pemasaran
diterapkan di lapangan. Sementara itu, data sekunder dikumpulkan dari dokumen internal perusahaan, laporan
keuangan, serta referensi dari jurnal dan literatur akademik terkait strategi pemasaran perbankan.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan tiga metode utama, yaitu wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Wawancara mendalam digunakan untuk mendapatkan perspektif dari pihak yang
terlibat langsung dalam pemasaran produk kredit pegawai. Observasi dilakukan dengan mengamati secara
langsung aktivitas pemasaran yang diterapkan oleh PT. BPR Eka Bumi Artha. Sedangkan dokumentasi digunakan
untuk melengkapi data dengan informasi dari berbagai sumber tertulis yang relevan.

Untuk menganalisis data, penelitian ini menggunakan model Miles dan Huberman, yang terdiri dari tiga
tahap. Tahap pertama adalah reduksi data, yaitu proses menyaring dan menyederhanakan data yang telah
dikumpulkan agar lebih fokus pada tujuan penelitian (Hasan et al., 2022). Tahap kedua adalah penyajian data, di
mana informasi yang telah direduksi disusun dalam bentuk naratif, tabel, atau matriks untuk mempermudah
interpretasi. Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan, di mana pola dan hubungan dalam data dianalisis untuk
mendapatkan gambaran tentang efektivitas strategi pemasaran yang digunakan serta rekomendasi yang dapat
diberikan.

Untuk memastikan keabsahan data yang diperoleh, penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sumber.
Teknik ini dilakukan dengan membandingkan informasi dari berbagai metode pengumpulan data, seperti
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wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dengan demikian, penelitian ini dapat menghasilkan kesimpulan yang
lebih akurat dan objektif. Dengan metodologi yang diterapkan, penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pemahaman yang lebih mendalam mengenai strategi pemasaran PT. BPR Eka Bumi Artha serta memberikan
rekomendasi yang dapat membantu bank dalam meningkatkan efektivitas pemasaran dan pencapaian target
pembiayaan kredit pegawai.

Hasil dan Pembahasan

Hasil analisis menunjukkan bahwa Word of Mouth adalah alat pemasaran yang efektif. Word of Mouth
merupakan salah satu strategi marketing inbound terefektif untuk menggaet calon nasabah, yang pada dasarnya
berfokus pada memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah. Promosi ini dianggap efektif karena orang lebih
percaya pada promosi dari orang terdekat mereka. Selain itu hasil analisis menunjukkan pentingnya penyesuaian
produk dan inovasi, strategi pemasaran berbasis kebutuhan, dan persaingan yang sangat ketat antar bank.

Setelah melakukan berbagai tahap analisis, maka diperoleh matriks IFE dengan total skor bobot yaitu 3,35
dan matriks EFE dengan total skor bobot yaitu 2,98, hingga diperoleh matriks IE sebagai berikut.

SKOR TOTAL IFE 335
SKOR R Kuat Sedang Lemah
TOTAL EFE 300-400| 200-299| 1,00~199
S 3 2 1
Tinggi I I1 111
300-4,00| Growand | Grow and Hold and
3 Build Build Maimtam
Rataan IV Vv Vi
200-299| Growand | Hold and Harvest
> 2 Build Maintain and

® Divestire
Rendah VIl VIII IX
1,00~199 | Hold and Harvest Harvest
1| Mamtain and and

Divestitire | Divesninure

Gambar 1. Matriks IE

Pada matriks IE diatas diperoleh bahwa strategi pemasaran dalam produk pembiayaan kredit pegawai pada
PT. BPR Eka Bumi Artha kantor cabang Bandar Lampung berada dalam sel IV yaitu berada pada tahap “Grow
and Build” yaitu tumbuh dan membangun. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan membutuhkan strategi untuk
tumbuh lebih baik dan mengembangkan perusahaan menjadi lebih baik. Strategi yang cocok untuk perusahaan
dalam tahap ini yaitu intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk) atau integrasi
(integrasi ke belakang, integrasi ke depan, dan integrasi horizontal).

Selanjutnya, untuk menemukan titik koordinat dalam diagram kartesius analisis SWOT, diperlukan hasil dari
IFE dan EFE. Kondisi faktor internal mendapatkan skor total 3,35, yang didapatkan dari nilai faktor kekuatan 2,89
dan nilai faktor kelemahan 0,46. Kondisi faktor eksternal mendapatkan skor total 2,98, yang didapatkan dari nilai
faktor peluang 2,16 dan nilai faktor ancaman 0,82. Selanjutnya, menghitung selisih dari masing-masing faktor
untuk menentukan titik koordinat. Faktor kekuatan dan peluang memiliki nilai positif (+), sedangkan faktor
kelamahan dan ancaman memiliki nilai negative (-). Hasilnya adalah nilai 2,42 untuk faktor internal dan nilai 1,34
untuk faktor eksternal. Diagram Kartesius titik koordinat untuk analisis SWOT ditunjukkan di bawah ini.
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Gambar 2. Diagram Katesius Analisi SWOT

Pada diagram kartesius analisis SWOT di atas, hasil analisis menunjukkan bahwa PT. BPR Eka Bumi Artha
berada di kuadran 1 atau strategi agresif. Posisi ini sangat menguntungkan perusahaan karena menandakan bahwa
bank memiliki kekuatan internal yang baik serta peluang eksternal yang besar. Dengan demikian, perusahaan
dapat lebih leluasa dalam memanfaatkan sumber daya yang dimilikinya untuk memperluas pasar dan
meningkatkan daya saing. Keberadaan di kuadran ini juga menunjukkan bahwa perusahaan memiliki keunggulan
kompetitif yang cukup kuat, baik dari segi strategi pemasaran, produk, maupun layanan yang ditawarkan kepada
nasabah. Namun, untuk dapat memaksimalkan potensi ini, diperlukan strategi yang tepat agar perusahaan mampu
terus berkembang dan menghadapi persaingan yang semakin ketat di industri perbankan.

Berdasarkan analisis SWOT, strategi alternatif yang dapat diterapkan adalah strategi S-O (Strength-
Opportunity). Strategi ini memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk meraih peluang eksternal yang ada.
Salah satu langkah utama yang dapat diambil PT. BPR Eka Bumi Artha adalah memasuki pasar baru dan
mengembangkan produk baru. Dengan strategi ini, bank dapat memperluas jangkauan layanan pembiayaan kredit
pegawai ke segmen yang lebih luas, baik melalui ekspansi wilayah pemasaran maupun inovasi produk yang lebih
sesuai dengan kebutuhan nasabah. Selain itu, pengembangan teknologi digital dalam layanan perbankan juga
dapat menjadi bagian dari strategi ini guna meningkatkan efisiensi dan daya tarik produk di tengah tren digitalisasi
sektor keuangan. Melalui penerapan strategi S-O secara optimal, PT. BPR Eka Bumi Artha diharapkan dapat
meningkatkan pertumbuhan bisnisnya, mempertahankan loyalitas nasabah, serta memperkuat posisinya di industri
perbankan.

Pembahasan

PT BPR Eka Bumi Artha Kantor Cabang Bandar Lampung menghadapi persaingan yang semakin ketat
dalam industri perbankan, khususnya dalam penyaluran produk pembiayaan kredit pegawai. Banyak bank pesaing
menawarkan produk serupa dengan berbagai inovasi, yang menyebabkan target realisasi kredit perusahaan sulit
tercapai. Untuk mengatasi tantangan ini, PT BPR Eka Bumi Artha telah menerapkan strategi pemasaran berupa
Word of Mouth (WOM) dan bauran pemasaran 7P yang mencakup produk, harga, tempat, promosi, orang, proses,
dan bukti fisik. Strategi ini cukup efektif dalam menarik perhatian calon nasabah, terutama karena promosi dari
rekomendasi orang terdekat cenderung lebih dipercaya dibandingkan metode pemasaran lainnya. Namun, di
tengah ketatnya persaingan, inovasi dalam strategi pemasaran masih diperlukan agar perusahaan dapat
mempertahankan dan meningkatkan daya saingnya.

Berdasarkan analisis menggunakan matriks IFE dan EFE, PT BPR Eka Bumi Artha mendapatkan skor bobot
3,35 untuk faktor internal dan 2,98 untuk faktor eksternal. Posisi perusahaan dalam matriks IE berada di sel 1V,
yang menunjukkan bahwa strategi yang dibutuhkan adalah strategi “Grow and Build” atau tumbuh dan
membangun. Ini mengindikasikan bahwa perusahaan harus lebih aktif dalam mengembangkan pasar dan
meningkatkan produk yang ditawarkan. Selain itu, hasil diagram kartesius analisis SWOT menunjukkan bahwa
perusahaan berada pada kuadran | (agresif), yang berarti perusahaan memiliki kekuatan dan peluang yang besar
untuk terus berkembang. Oleh karena itu, strategi yang direkomendasikan adalah Strategi S-O (Strength-
Opportunity), yang meliputi beberapa langkah strategis.
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Langkah pertama adalah melakukan penetrasi pasar dengan meningkatkan intensitas pemasaran guna
menjangkau lebih banyak nasabah. Selanjutnya, perusahaan perlu mengembangkan produk baru yang lebih sesuai
dengan kebutuhan pasar saat ini. Selain itu, peningkatan kualitas layanan menjadi hal penting, terutama dalam
mempercepat proses pencairan kredit agar nasabah merasa lebih nyaman dan terbantu. Dalam era digital saat ini,
pemanfaatan teknologi juga menjadi salah satu strategi yang perlu dioptimalkan, seperti melalui pengembangan
layanan perbankan berbasis digital untuk meningkatkan aksesibilitas bagi nasabah. Tak hanya itu, PT BPR Eka
Bumi Artha juga perlu memperkuat kerja sama dengan instansi terkait, baik di sektor pemerintahan maupun
swasta, untuk memperluas jaringan pemasaran produk pembiayaan kredit pegawai.

Kesimpulannya, meskipun PT BPR Eka Bumi Artha telah menerapkan strategi pemasaran yang cukup baik,
persaingan yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk terus berinovasi. Dengan menerapkan strategi agresif
melalui pengembangan pasar, inovasi produk, peningkatan layanan, pemanfaatan teknologi digital, serta kerja
sama strategis dengan berbagai instansi, perusahaan dapat meningkatkan daya saingnya di pasar. Dengan langkah-
langkah tersebut, diharapkan target pencapaian realisasi kredit pegawai dapat lebih optimal dan PT BPR Eka Bumi
Artha dapat terus berkembang di tengah persaingan industri perbankan yang dinamis.

Penutup

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dalam menganalisis strategi pemasaran produk pembiayaan kredit pegawai PT. BPR
Eka Bumi Artha kantor cabang Bandar Lampung ditarik kesimpulan, yaitu:

1. Persaingan yang sangat ketat di pasar akibat munculnya bank pesaing baru dengan produk pembiayaan
serupa serta bank-bank kompetitor yang mulai berinovasi dengan memberikan produk sejenis.

2. PT.BPR Eka Bumi Artha kantor cabang Bandar Lampung menggunakan strategi pemasaran berupa Word
of Mouth dengan meningkatkan dan memberikan pelayanan yang terbaik, serta memberikan limit yang
tak terbatas dengan harapan dapat memenuhi kebutuhan nasabah dan terus melakukan inovasi produk
yang sesuai dengan kebutuhan pasar.

3. Secara keseluruhan, PT. BPR Eka Bumi Artha kantor cabang Bandar Lampung telah menerapakan
strategi bauran pemasaran (marketing mix) 7P dengan baik dalam memasarkan produknya.

4. Alternatif strategi berdasarkan hasil analisis SWOT, yaitu:
a. Melakukan penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk

b. Memperkuat pelayanan dan proses pencairan kredit, mengembangkan produk inovatif, dan
meningkatkan pemasaran dan branding

c. Memperluas pembiayaan kredit pegawai, mengembangkan teknologi digital dalam layanan
perbankan, memperkuat kerjasama dengan dinas atau instansi terkait

d. Memperkuat manajemen resiko dan mengoptimalkan penggunaan teknologi.

5. Alternatif strategi berdasarkan hasil dari diagram kartesius analisis SWOT yaitu strategi S-O dengan
melakukan penetrasi pasar, pengembangan pasar dan pengembangan produk

Implikasi

a. Implikasi bagi PT. BPR Eka Bumi Artha
Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis Word of Mouth dan bauran pemasaran
7P cukup efektif, tetapi tidak cukup untuk menghadapi persaingan ketat. Oleh karena itu, bank perlu
memperkuat pemasaran digital dan inovasi produk guna meningkatkan daya saing. Temuan bahwa PT.
BPR Eka Bumi Artha berada dalam kuadran | (agresif) pada diagram SWOT mengindikasikan peluang
besar bagi perusahaan untuk melakukan ekspansi pasar dan inovasi produk guna meningkatkan realisasi
kredit pegawai.

b. Implikasi bagi Industri Perbankan
Persaingan ketat antar bank dalam menawarkan kredit pegawai menuntut inovasi berkelanjutan, terutama
dalam hal penggunaan teknologi digital dan integrasi layanan perbankan untuk memberikan pengalaman
yang lebih baik bagi nasabah. Penelitian ini menyoroti pentingnya kerja sama dengan instansi pemerintah
dan swasta dalam meningkatkan volume pembiayaan kredit pegawai, yang dapat diadopsi oleh bank lain
untuk meningkatkan penetrasi pasar.
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c. Implikasi bagi Penelitian Akademik
Model analisis SWOT dan matriks IE yang digunakan dalam penelitian ini memberikan kontribusi bagi
kajian akademik terkait strategi pemasaran perbankan, terutama dalam konteks BPR yang bersaing
dengan bank konvensional dan fintech. Penelitian ini membuka peluang kajian lebih lanjut terkait
efektivitas pemasaran berbasis digital, strategi penguatan branding, serta dampak inovasi produk
terhadap loyalitas nasabah di sektor perbankan.

d. Implikasi bagi Regulasi dan Kebijakan Publik
Temuan mengenai persaingan yang semakin ketat dari bank pesaing dan fintech dapat menjadi masukan
bagi regulator untuk mempertimbangkan kebijakan yang mendukung keberlanjutan bisnis BPR, seperti
insentif digitalisasi atau program kerja sama dengan lembaga keuangan lainnya.
Pemerintah daerah dapat menjadikan hasil penelitian ini sebagai dasar dalam mengoptimalkan kerja sama
dengan perbankan guna mempermudah akses kredit bagi pegawai negeri dan swasta, yang pada akhirnya
berdampak pada pertumbuhan ekonomi lokal.
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