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Abstract: According to data from PT Islamic Bank Panin Tbk. Branch Malang for 2011, financial funds
that have been channeled was 31.354 hillion, 19.8 billion for the year 2012, and 4.760 billion for 2013.
The above data is data new financing (liquid) in that year. From those data, we can see that from year
to year financing funds decreased, therefore in intense competition conditions, PT Panin Bank Syariah
Tbk. (PBS) need to define appropriate strategies to obtain a positive response from the community. And
also, the products and services offered in accordance with the needs of the people, so that the funds
disbursed for financing fund products can be increased and financing products can compete eith both
other Islamic Bank and Conventional Bank in Malang. This study will be conducted at branch office of
PT. Idamic Bank Panin Thk. Malang located at JI Mgr Sugiopranoto No. 7 Malang, East Java Prov-
ince. The research is a qualitative study with a descriptive approach. According Moleong (2005)
qualitative research as a research procedure that produces descriptive data in the form of wordswritten
or spoken of people and behaviors that can be observed. From the results of the SWMOT matrix, several
appropriate strategies could be taken by the circumstances Branch Office PT Panin Syariah Bank Tbk.
Malang. Based on several things: Segmentation, Targeting, Positioning, Marketing Mix. Based on the
research that has been conducted by researchers, there are several conclusions that can be drawn from
the results of this study are: a) marketing strategy, especially marketing financial products that are
applied by PT Isdlamic Bank Panin Tbk. Branch Office Malang includes several strategies, namely
strategies pick up the ball, referrals, build networks, provide servise excellent, and provide facilities
satisfactory to increase confidence and customer satisfaction, so that existing customers will not run
away from the bank, b) The results of a SWMOT analysis states that PT Islamic Bank Panin Thk. Malang
branch office has been able to compete in a competitive market competition in Malang.
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Dewasaini istilah Bank Syariah sudah tidak asing
lagi di telinga masyarakat Indonesia, hal ini juga
dibuktikan dengan berdirinya institusi bank-bank
syariah yang semakin banyak tersebar diberbagai
daerah. Dalam hal ini pemerintah jugaturut mendu-
kung dalam pengembangan bank syariah yang
ditandai dengan lahirnya UU No 7 Tahun 1992
walaupun masih lemah landasan hukumnya.Oleh
karenaitu, pemerintah merevisinyahinggamenjadi
UU NO 10 Tahun 1998. Dalam UU tersebut tertulis
bahwa bank konvensional diperbol ehkan membuka
unit yang berbasis syariah.Sejak saat itu mulailah
bermunculan bank konvensional yang membuka
unit-unit bank syariah.

Dimula padatahun 1992, fasilitas dan produk-
produk perbankan bisa menjangkau secara luas
kepadamasyarakat yaitu bisadinikmati oleh masya-
rakat petani, maupun para pedagang kecil melalui
kredit usaha kecil, kredit perumahan rakyat, kredit
perdagangan dengan berbagai kemudahan dan
persyaratan-persyaratan yang lunak (Sinungan,
2000). Oleh sebab itu sektor-sektor industri baik
kecil, menengah yang menggunakan modal tinggi
bisabertahan melalui kredit perbankan.

Bank Indonesia (2013) melaporkan bahwabank
syariah tumbuh dengan pesat antara 40-60%
pertahun. Menurut Bank Indonesia (2013) saat ini
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terdapat 11 Bank Umum Syariah (BUS), 24 Unit
Usaha Syariah (UUS), dan 158 Bank Pekreditan
Rakyat Syariah (BPRS). Dengan diberlakukannya
Pasar Bebas ASEAN pada tahun 2015, Bank
Syariahdi Indonesiamemiliki pel uang sekaligustan-
tangan dalam mengembangkan dan meningkatkan
kontribusi bank syariah tehadap industri perbankan
di Indonesia. Untuk itu tentunyadiperlukan strategi
yang tepat dan efektif untuk dapat menguwujudkan
bank syariah yang sehat dan kuat secara finansial
dan senantiasa patuh kepada prinsip-prinsip syariah.

Padatahun 2009 PT Panin Bank Syariah, Tbk.
(PBS) berdiri, yang merupakan Bank Umum
Syariah sgjak awal dibentuk bukan dari unit syariah
bank konvensional . Wal aupun dibilang belum lama
beroprasi di bandingkan bank-bank umum syariah
lainnyaakan tetapi PBS membuktikan kualitasdan
eksistensinya dibidang ini dengan menempatkan
sektor perbankan Syariah ke jenjang yang baru
melalui debutnya sebagai bank Syariah pertamadi
Indonesia yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia
(go public), sejak awal tahunini. Ssham PBS secara
resmi mulai diperdagangkan di BursaEfek Indonesia
pada, 15 Januari 2014. Total 4,75 miliar saham atau
total 48,72% dari modal disetor, dan 950 jutalem-
bar warrant diterbitkan, memberikan kesempatan
kepada para investor dalam maupun luar negeri
untuk terlibat dalam salah satu segmen perbankan
Indonesia yang paling cepat berkembang. Dana
yang diperoleh dari Penawaran Saham Perdana
(1PO) akan dipergunakan untuk mendukung struktur
permodalan, ekspansi pembiayaan, dan perluasan
jaringan dari PBS. Operasional PBS diharapkan
menjangkau jutaan penduduk Indonesiayang masih
di luar sistem perbankan konvensional . AriesM uftie,
Presiden Komisaris PBS mengatakan bahwa sgja-
tinyaperbankan syariah merupakan solusi finansial
bagi penduduk Indonesiayang berpenghasilan me-
nengah ke bawah yang bel um terjangkau ol eh bank-
bank konvensional.

Bank Syariah yang pada dasarnya bertujuan
untuk meningkatkan kesejahteran masyarakat
sehinggadengan produk pembiayaan dari PBSyang
ditawarkan. Akan tetapi mengingat kegiatan pema-
saran dilaksanakan mulai pada perencanaan, penen-
tuan produk, harga, distribusinya dengan maksud
memuaskan kepentingan dan sesuai dengan kebu-
tuhan konsumen atau nasabah. Dalam kegiatan pe-
masaran diperlukan juga konsep strategi, sehingga
jasa dan produk yang ditawarkan dapat segera
digunakan oleh nasabah.Strategi yang tepat dan

disesuai kan dengan kebutuhan dan kemampuan ma-
syarakat sebagal sasaran. Karenakegiatan tersebut
tidak mudah, mengingat persaingan yang dihadapi
di pasar sangat ketat, sehingga perbankan syariah
dituntut untuk bergerak cepat dengan menetapkan
strategi yang sesuai dengan kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman untuk bisa tetap bertahan
hidup di tengah dunia persaingan yang semakin
ketat.

Menurut data dari PT Panin Bank Syariah,
Tbk. Cabang Malang untuk tahun 2011 dana yang
disalurkan untuk pembiayaan sebesar 31,354 Miliar,
untuk tahun 2012 danayang disalurkan untuk pem-
biayaan sebesar 19,8 Miliar, dan untuk tahun 2013
dana yang disalurkan untuk pembiayaan sebesar
4,760 Miliar. Data di atas adal ah data pembiayaan
new (cair) padatahun tersebut. Dari datapembiaya-
an tersebut dapat dilihat bahwadari tahun ketahun
dana pembiayaan semakin menurun, sehinggadalam
kondis persaingan yang sangat ketatPT Panin Bank
Syariah, Thk. (PBS) perlu menetapkan srategi-strategi
yang tepat agar kehadirannya dapat memperoleh
respon positif dari masyarakat dan produk sertajasa
yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan dan ke-
inginan masyarakat, sehingga danayang disal urkan
untuk produk pembiayaan dapat meningkat dan
produk pembiayaan dapat bersaing dengan bank-
bank yang lain baik Bank Syariah maupun Bank
Konvensional yang adadi wilayah KotaMalang dan
sekitarnya.

Oleh sebab itu dari data yang diperoleh dari
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Maang untuk produk pembiayaan yang terus menu-
run dari setiap tahunnya. Diperlukan strategi pema-
saran yang efisien dan efektif untuk meningkatkan
keuntungan dari produk pembiayaan tersebut. Akan
tetapi usahatersebut tidak mudah dikarenakan peru-
sahaan harus memiliki strategi bersaing yang tepat
dalam usahanya mencapai target yang diharapkan.
Situas perkembangan kondisi globalyang semakin
tak menentu dan berubah-ubah setiap waktunya.
Hal tersebut dapat menjadikan pel uang peningkatan
keuntungan atau bahkan menjadi ancaman bagi
bank. Salah satu upaya untuk mengetahui strategi
yang tepat bagi bank adalah dengan analisis SWOT.
AnalissSWOT yang terdiri dari faktor internal dan
faktor eksternal . Faktor internal ini merupakan fak-
tor yang berasal dari internal PT Panin Bank Syariah,
Tbk. Kantor Cabang Malang, yang meliputi faktor
kekuatan (Strenght) dan kelemahan (Weakness)
yang dimiliki oleh PT Panin Bank Syariah, Tbk.
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(PBS). Sedang faktor eksternal terdiri dari duakom-
ponen, yakni faktor peluang (Opportunities) dan
ancaman (Threath) yang dihadapi oleh PT Panin
Bank Syariah, Thk. (PBS) untuk mengetahui proble-
matikayang terjadi dan mendapatkan solusi untuk
meningkatkan profit dari produk pembiayaan yang
ada pada PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor
Cabang Malang. Dengan demikian, perusahaan
mampu bersaing dan mencapai tujuan secaraefektif
dan efisien.

Menurut Lamb, dkk. (2001) dalam Nuariputri
(2010) menjel askan bahwa strategi pemasaran ada-
lah suatu kegiatan menyeleks dan penjelasan suatu
atau beberapa target pasar dan mengembangkan
serta memelihara suatu bauran pemasaran yang
akan menghasilkan kepuasan konsumen dengan
pasar yang dituju. di mana Dalam menentukan stra-
tegi pemasaran yang sesuai dengan keadaan pasar
dan perusahan maka perlu melakukan beberapa
langkah menurut Kasmir (2004) ada tiga tahapan
yaitu Segmentation (Segmentasi Pasar), Targeting
(Penentuan Posisi Pasar), Positioning (Strategi
Memasuki Pasar) serta marketing mix (bauran pe-
masaran). Di dalam bauran pemasaran terdapat ada
4P yang utama yaitu Product, Price, Place dan
Promotion, akan tetapi lebih sempurna lagi bila
ditambah dengan 3P dalam bauran pemasaran yaitu
People, Process, dan Physical Evidence.

PT Panin Bank Syariah, Thk. (PBS), produk
pembiayaan yang ditawarkan yaitu pembiayaan
murabahah, mudharabah dan musyarakah. Dari
banyak produk dan varian produk yang di tawarkan,
kenapa dana yang tersalurkan untuk pembiayaan
setiap tahun terus berkurang. Dari penjelasan yang
telah dikemukakan, muncul ketertarikan untuk mene-
liti dan mengambil topik mengenai ”Analisis SWOT
Dalam Penentuan Strategi Pemasaran Produk
Pembiayaan Pada PT. Panin Bank Syariah, Thk.
Kantor Cabang Malang”.

METODE PENELITIAN

Pendlitianini akan dilakukan di PT Panin Bank
Syariah, Thk. Kantor Cabang Malangyang terletak
di J Mgr Sugiopranoto No 7 kotaMalang Provinsi
Jawa Timur. Jenis penelitian ini adalah penelitian
kualitatif dengan pendekatan deskriptif.Menurut
Moleong (2005) penelitian kualitatif sebagai pro-
sedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif
berupakata-katatertulisatau lisan dari orang-orang
dan perilaku yang dapat diamati.

Makadenganini dituntut keterlibatan peneliti
secara aktif dalam pengumpulan data penelitian.
Yang dimaksudkan mengetahui informasi terkait
pembiyaan yang diberikan kepada nasabah baik
kekuatanya, kel emahannya, ancaman sertapeluang
yang dihadapi bank pada produk pembiayaan ber-
dasarkan yang adadi PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang.

Dataprimer yang digunakan oleh peneliti adalah
berupadatarincian tentang jumlah pembiayaan yang
diberikan kepadanasabah di PT Panin Bank Syariah,
Tbk. Kantor Cabang Malang. Didukung dengan
data sekunder yang diperoleh dari berbagai sumber
seperti buku, laporan, jurnal, danlain-lain.Datayang
diperoleh berupajurnal-jurna tentang penelitianyang
terkait dengan judul peneliti daninformasi lainyang
dibutuhkan tentang analisis SWOT sebagai dasar
penentuan strategi pemasaran.

Teknik pengumpul an datayang digunakan dalam
pendlitianini adalah teknik pengamatan (observasi),
wawancara, studi kepustakaan.

Padapenelitianini, penulismenggunakan meto-
deanalisisdataberupastudi deskriptif, yaitu dengan
mengi mplementasi kan semua data yang diperoleh
berupa gambaran, alasan, dan penjabaran keadaan
yang sebenarnya sesuai dengan data-datadari peru-
sahaan, kemudian melakukan pengumpulan serta
penafsiran yang disesuaikan dengan teori untuk
ditarik suatu kesimpulan yaitu penerapan strategi
pemasaran produk pembiayaan yang tepat pada PT.
Panin Bank Syariah, Tbk. Cabang Malang.

Untuk menganalisis posisi perusahaan dalam
persaingan yang sangat ketat, metode analisisyang
digunakan adal ah analisis SWOT yang membanding-
kan antarafaktor ekstern, yaitu peluang, ancaman dan
faktor interna yaitu kekuatan, kelemahan (Rangkuti,
2005).

Penggunaan analisis SWOT dimaksudkan
untuk memperjelas semua kekuatan dan kel emahan
yang dapat diidentifikasi guna memberikan suatu
rekomendasi pengembangan berdasarkan potensi-
potensi yang tersedia di dalam lingkungan internal
perusahaan, dan menganalisa pel uang sertaancaman
yang berasal lingkungan eksternal perusahaan. Di
manauj uan utama pengamatan lingkungan eksternal
adal ah untuk melihat pel uang baru untuk perusahaan
dapat beroperasi secaramenguntungkan. Ancaman
lingkungan eksternal adalah tantangan akibat kecen-
derungan atau perkembangan yang kurang meng-
untungkan yang akan mengurangi penjualan dan
laba.
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Alat untuk menyusun faktor-faktor strategis
perusahaan di atas adalah Matriks SWOT. Matrik
ini menggambarkan secara | el as bagai manapel uang
dan ancaman yang dihadapi perusahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan sertakelemahan yang
dihadapi ol eh perusahaan gunamencapai tujuanyang
diharapkan (Rangkuti, 2001) dalam Choirunni sak.

IFAS Strenght (S W esknesess
Tentukan 5-10 (W)
faktor- Tentukan 5-10
EFAS faktor kekuatan  faktor-
internal faktor
kdemahan
internal
Opportunies  Strategi SO Strategi WO
(O) Menciptakan Menciptakan
Tentukan 5- strategi strategi
10  fektor yang yang
peluang menggunakan meminimalkan
eksternal . kekuatan untuk  untuk
memanf aatkan memanf aatkan
peluang. peluang.
Threaths (T)  Strategi ST Strategi WT
Tentukan 5 Menciptakan Menciptakan
10 faktor strategi strategi
ancaman yang yang
eksternal menggunakan meminimalkan
kekuatan untuk  kedlemahan dan
mengatasi menghinderi
ancaman ancaman

Sumber: Rangkuti 2000 dalam Choirunnisak

Setelah mengandisamealui Matrik SWOT maka
akan memperoleh empat alternatif bagi perusahaan
untuk melakukan strategi pemasaran produk pem-
biayaan yang ada di PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang. Alternatif-alternatif strategi
pemasaran tersebut antara lain: (a) Strategi SO
(Srength-Opportunity). (b) Strategi WO (Weakness-
Opportunity). (c) Strategi ST (Srength-Threat).
(d) Strategi WT (Weakness-Threat)

Interpretasi Hasil Analisis SWOT untuk Pe-
ngembangan: (a) Jikafaktor kekuatan dan peluang
lebih dominan atau | ebih besar dari kelemahan dan
ancaman maka perbai kan melakukan ekspansi atau
perbankan sudah berani bersaing dengan pesaing-
pesaing yang ada. (b) Jika faktor kekuatan dan
pel uang lebih kecil biladibandingkan dengan faktor
kelemahan dan ancaman maka perbankan harus
mel akukan konsolidasi kedalam untuk memperkuat
dirinya sebelum bersaing dengan yang lain
(Choirunnisak, 2012).

PEMBAHASAN DANHASIL PENELITIAN

SWOT PT Panin Bank Syariah, Tbhk. Kantor
CabangMalang

Pengembangan strategi pemasaran produk
pembiayaan PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor
Cabang Malang dilakukan dengan anlisis SWOT.
SWOT dari PT Panin Bank Syariah, Tbhk. Kantor
Cabang Maang adal ah:

Strenght (Kekuatan)

PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malang mempunyai beberapakekuatan yang men-
dukung dalam memasarkan produk-produknya.
Kekuatan tersebut adal ah sebagai berikut:

Go Public

PT Panin Bank Syariah, Tbk. adalah Bank
Syariah pertama dan satu-satunya Bank Syariah di
Indonesia yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia
(go public) untuk saat ini.Saham PBS secararesmi
mulai diperdagangkan di BursaEfek Indonesiapada,
15 Januari 2014. Total 4,75 miliar saham atau total
48,72% dari modal disetor, dan 950 juta lem-
bar warrant diterbitkan. Ini menjadi kekuatan bagi
bank karena dengan terdaftarnya PT Panin Bank
Syariah, Thk. maka akan mempermudah kepada
parainvestor dalam maupun luar negeri untuk terlibat
dalam sal ah satu segmen perbankan Indonesiayang
paling cepat berkembang. Danayang diperoleh dari
Penawaran Saham Perdana (1PO) akan dipergunakan
untuk mendukung struktur permodalan, ekspansi
pembiayaan, dan perluasan jaringan dari PT Panin
Bank Syariah, Tbk.

Fleksibel

Produk pembiayaan yang ditawarkan oleh PT
Panin Bank Syariah, Tbk. telah disesuaikan dengan
keinginan dan kebutuhan paranasabahnyadan bisa
berubah sesuai dengan kondisi serta kebutuhan
nasabah. Misalnya Pembiayaan Multi Jasa (PMJ)
dengan keunggulan seperti Membiayai kebutuhan
serbaguna yang bersifat jasa/manfaat, dan Untuk
kebutuhan jasa/manfaat jangka waktunya flexible

Dukungan Pemerintah, Ulama, dan Komunitas-
Komunitas

Tanpa adanya pihak-pihak tersebut, PT Panin
Bank Syariah, Thk. tidak akan bisaberdiri di Malang.
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Peran pemerintah penting dalam perkembangan lem-
baga keuangan syariah. Misalnyasgja, peran peme-
rintah dalam berdirinyabank syariah adalah dengan
dikeluarkannyaUU No. 10 tahun 1998 yang mene-
rangkan boleh beroprasinya bank syariah. Peran
ulamajugademikian, masyarakat Indonesiamayo-
ritas mempunyai kultur yang sama yakni tunduk
kepada perkataan Ulama. Sehingga bank dalam
memasarkan produk hendaknya melibatkan tokoh
ulama setempat. Begitu juga peran komunitas-
komunitas, komunitas sebagai sekumpulan dari
orang-orang yang bersatu dalam satu kegiatan dan
satu tempat, berpotensi dalam menyal urkan produk-
produk bank karena cukup dengan mendatangi satu
tempat maka terdapat banyak cal on nasabah. Con-
tohnyakoperasi bank hanya mendatangi satu kope-
ras tetapi bank memiliki banyak cal on nasabah untuk
memasarkan produknya karena didalam koperasi
memiliki banyak anggota. Dan untuk saat ini memang
bank koperasi di Malang yang sudah menjadi nasa-
bah bank ini.

Jaringan Kerja

Saat ini PT Panin Bank Syariah, Tbk. sudah
mempunyai jaringan kerjadengan lembaga-l embaga
perbankan konvensional maupun syariah di
Indonesia. Dalam hal ini nasabah bisa melakukan
transaksi, penarikan tunai, di ATM perbankan yang
tergabung dalam ATM bersama. Langkah ini meru-
pakan kekuatan yang bisa dimanfaatkan untuk
menggait nasabah sebanyak mungkin. Karenadengan
kemudahan bertransaksi seperti ini, dimungkinkan
banyak nasabah yang tertarik dalam menggunakan
jasa PT Panin Bank Syariah, Tbk.

Tempat Srategis

Untuk saat ini lokasi kantor PT Panin Bank
Syariah, Thk. Cabang Malang berada pada pusat
kotamalang yaitu terletak di Jalan Mgr Sugiapranoto
No 7 KotaMalang, danlokasi kantor tidak jauh dari
Alun-alun Kota, kantor Bank Indonesia, Kantor
Pagjak, dan Balai kotakarenatempat-tempat tersebut
dapat dijangkau dengan jalan kaki dan tidak
memerlukan waktu lama.

Weakness (K elemahan)

PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Malang mempunyai beberapa kelemahan dalam
memasarkan produk-produknya. K elemahan terse-
but adal ah sebagai berikut:

Kurangnya Sosialisasi KeM asyar akat

Dalam kurun waktu ini, keberadaan PT Panin
Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang belum
banyak diketahui oleh sebagian besar masyarakat
Malang. Mungkin bisadimaklumi, karenaberdirinya
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Malang bisa dikatakan masih mudadan berdirinya
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Malangini hasil dari akuisisi Bank Harfayang ada
pada saat itu jadi banyak masyarakat sekitar yang
beranggapan bahwa PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang adalah Bank Harfa yang
kondisinyasaat itu adalah bank konvensiond . Hanya
sgja kondisi demikian jika tidak di manajemen
dengan baik, akan mengancam eksistensi PT Panin
Bank Syariah, Tbhk. Kantor Cabang Malang.

Produk yang Belum Dikenal

Secara umum, produk perbankan syariah me-
mang belum banyak dikenal oleh masyarakat.
Mereka masih sangat awam dengan istilah-istilah
yang digunakan di lembaga perbankan syariah. Oleh
karenaitu hal ini merupakan salah satu kelemahan
yang membutuhkan strategi jitu dalam mengenal
produk bank syariah kemasyarakat terutama ma-
syarakat umum yang tidak terlalu mendalamiagama
idam.

Tempat KurangMenarik

Karena PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor
Cabang Malang adalah bank hasil dari akuisis Bank
Harfamakatempatnyajugamasih milik Bank Harfa
yang dibangun sgjak awal Bank Harfa, dan belum
adarenovas cumapengecetan ulang. Sehinggabila
dilihat dari luar tempat PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang seperti gedung tua yang
tidak lagi digunakan. Sehingga paracalon nasabah
yang akan datang ketempat ini menjadi ragu-ragu
akan kualitas PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor
Cabang Malang. Hal ini menjadi sangat penting
karena ini merupakan kesan pertama yang akan
diperoleh oleh nasabah dan biasanyakesan pertama
itu merupakan hal yang paling berpengaruh.

FaslitasKantor Kurang M emadai

Pada saat ini PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang hanyamemiliki dua mobil
dinas sehingga bila ada keperluan dengan para
nasabah untuk pemasaran maka para marketing
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harus gentian kadang memakai mobil pribadi. Se-
hingga jika ada keperluan mendesak sering ke-
bingungan, jika hal ini terus berkelanjutan dikha-
watirkan akan membuat nasabah kecewa karena
pelayanan kurang memeuaskan.

ProsesPencairan Dana Pembiayaan Lama

Dalam proses pengaj uan pembiayaan pastilah
ada anggunannya, dan di PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Malang masih belum adatim
yang fungsinya untuk pengecekan dan menilai ang-
gunan tersebut, sehinggamasih menggunakan timdari
kantor cabang yang ada di Surabaya dan hal itu
memakan waktu yang |lama karena harus disesuai-
kan dengan kondisi cabang Surabaya.

Opportunities (Peluang)

PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malang mempunyai beberapa pel uang yang berasal
dari lingkungan eksternal bank. Peluang tersebut
adal ah sebagai berikut:

Kerjasamadengan I nstans dan Koperas

Selamaini koperasi jarang sekali bersentuhan
dengan perbankan. Padahal usaha koperasi mem-
butuhkan relasi seperti bank dalam memperol eh pem-
biayaan. Dengan memberikan syarat yang lebih
mudah jikadibandingkan dengan bank konvensional,
sehingga sebagian besar koperasi yang adadi mlang
sudah menjadi nasabah PT Panin Bank Syariah,
Tbk. Kantor Cabang Malang.

Pangsa Pasar

Pangsapasar dari PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang untuk saat ini adal ah kope-
rasi yang memang pangsa pasar yang blom dilirik
oleh bank konvensi onal maupun bank syariah. Ter-
bukti untuk wilayah kota Malang Bank yang fokus
pada pangsa pasar koperasi hanyaBTN, Muamal at
dan Niaga. Sehinggaini merupakan peluang besar
bagi PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Malang untuk |ebih mengoptimalkan pangsa pasar
ini.

L embaga K euangan Syariah yang Semakin
Banyak

Jumlah lembagakeuangan syariah di Indonesia
tumbuh dengan sangat pesat Bank Indonesia(2013)

melaporkan bahwa bank syariah tumbuh antara 40—
60% pertahun. Menurut Bank Indonesia (2013) saat
ini terdapat 11 Bank Umum Syariah (BUS), 24 Unit
Usaha Syariah (UUS), dan 158 Bank Pekreditan
Rakyat Syariah (BPRS).Hal ini menjadi salah satu
peluang bagi PT Panin Bank Syariah, Thk. karena
dengan semakin meningkatnya jumlah lembaga
keuangan syariah berati meningkat pulapeminat dari
lembaga keuangan syariah. Selanjutnya tinggal
bagaimana PT Panin Bank Syariah, Tbk. dengan
strateginya memanfaatkan peluang ini sehingga
dapat menguntungkan bagi bank.

K ota Pendidikan

K ota malang disebut jugakota pelgjar setelah
kota surabaya untuk wilayah jawa timur, banyak
mahasi swayang berasal dari luar kotamalang bah-
kan luar pulau jawadatang ke mal ang untuk belgjar.
Hal ini terbukti dari 5 Perguruan Tinggi Negeri
terdapat 260.118 mahasi swa, dan dari 48 Perguruan
Tinggi Swastaterdapat 387.769 mahasiswa. Hal ini
memberikan peluang bagi PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Malang untuk mengembang-
kan produknyalebihinovatif untuk ditunjukan kepada
para pelgar. Karena para pelgjar tidak mau dire-
potkan oleh hal-hal yang berhubungan dengan uang
merekalebih berfokus padabelgjar. Merekabiasa-
nyalebih memilih bank yang menawarkan fasilitas,
keuntungan yang lebih banyak akan tetapi tidak me-
repotkan meraka dalm menggunakan jasa perban-
kanini.

MayoritasPenduduknyaMusglim

Walaupun kotamalang adalah kota parapelgjar
dan para pendatang begitu banyak tetapsajamalang
manyoritas penduduknyaadalah muslim. Dari data
$p2010.bps.go.id menyatakan jumlah penduduk
Malang berjumlah 2.416.110 dan yang beragama
Islam 2.346.252. Hal ini menguntungkan bagi PT
Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang,
karenamasyarakat saat ini sudah mulai sadar bahwa
bank konvensional menggunakan bungayang berari
riba dan itu ternasuk diharamkan oleh agama. Se-
hinggasaat ini banyak masyarakat mudimyangsudah
pindah dari bank konvensiona ke bank syariah,
sehingga PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor
Cabang Malang harus memanfaatkannya dengan
baik.
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Threat (ancaman)

Ancamandi sini meliputi faktor internal dan eks-
ternal. Faktor internal yang bisamenjadi ancaman
adalah ketidakmampuan lembaga dalam meman-
faatkan kekuatan dan peluang yang ada. Sehingga
yang terjadi kekuatan dan peluang tersebut bisa
berubah menjadi ancaman besar dari lembaga
(chorunnisak, 2012). Sedangkan faktor eksternal
yang menjadi ancaman dari PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Malang:

Bank Syariah Lain

Ada banyak Bank syariah di Indonesia yang
talah membuka cabangya di kota malang, karena
kotamalang dianggap kotayang mempunyai potensi
tinggi untuk memasarkan produk-produk mereka.
Terbukti ada enam Bank Umum Syariah dan Unit
Usaha Syariah yang mempunyai cabang di kota
malang, dan kantor mereka lebih dari satu hanya
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor CabangMalang
sgjayang hanya memiliki satu kantor. Hal ini bisa
jadi ancaman besar bagi PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Malang karena persaingan
pasar akan semakin sengit dan kompetitif. Oleh
karena itu sebelum hal tersebut terjadi, maka PT
Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang
harusterus melakukan antisipas dan evaluasi serta
menetapkan strategi pemasaran yang tepat agar
keberadaanya mendapat posisi di hati masyarakat.
Oleh karenaitu diperlukan strategi-strategi khusus
dalam sosialisasi dan pemasarannya.

Ekonomi ASEAN 2015

Karena sebentar lagi akan berlaku Ekonomi
ASEAN yang bebas maka PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Maang harus mempunyai
strategi pemasaran yang tepat agar tidak ketinggalan
dengan bank-bank lain karena pesaingnya tidak
hanyadari dalam negeri sgja. Hal ini menyebabkan
pertumbuhan perbankan syariah akan melambat.
Kinerja perbankan syariah di dalam negeri juga
masi h dibayangi ketidakpastian ekonomi global. Hal
ini karena non performing financing (NPF) pada
tahun ini yang bisa lebih besar. Pasalnya, kredit
macet perbankan syariah saat ini (6/3/2014) sudah
mencapai 3 persen dan angka itu melebihi angka
nasional kredit macet perbankan syariah hal ini
Merujuk data statistik perbankan yang dihimpun
OJK, tingkat NPF bank syariah per November 2013
mencapai 2,96%.

Sebagian M asyarakat yang Tidak Tahu

Pada saat ini masih belum banyak orang yang
percaya 100% bahwa bagi hasil (prfit shariang)
berbeda dengan bunga yang ada dibank umum
konvensional. Dan ini juga dimanfaatkan oleh se-
bagian orang yang tidak menyukai berkembangnya
bank syariah untuk membuat isu bahwa bagi hasil
sebenarnya sama dengan bunga.

Srategi Pemasar an Produk Pembiayaan di PT
Panin Bank Syariah, Tbhk. Kantor Cabang
Malang Berdasarkan AnalisisSWOT

Selanjutnyauntuk mengetahui langkah-langkah
yang perlu dilakukan PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang dalam menentukan kebi-
jakan strategi pemasaran untuk produk pembiayaan
maka diperlukan matrik SWOT yang bisa menun-
jukkan faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman yang dimiliki lembaga perbankan. Sehing-
gakemungkinan salah dalam mengambil keputusan
dalam pemasaran bisadihindari.

Berdasarkan matrik SWOT oleh Fredy Rangkuti
(2000), maka diperoleh hasil analisis SWOT PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang
dalam memasarkan produk pembiayaan adalah
sebagaimana tabel 2.

Dilihat dari matrik SWOT diatas bisa dilihat
bahwa faktor kekuatan lebih besar dibandingkan
dengan faktor kelemahan yang dimiliki oleh bank
danfaktor peluangjugalebih besar biladibandingkan
dengan faktor ancaman. Ol eh sebab itu, dengan kon-
disi seperti itu PT Panin Bank Syariah, Tbhk. Kantor
Cabang Malang seharusnya sudah cukup mampu
untuk bersaing dengan lembaga-lembaga keuangan
lain yang adadi M alang khususnya dengan lembaga
keuangan syariah yang sudah lebih dulu ada. Berikut
ini merupakan pengembangan strategi pemasaran
dari hasil interpretasi analisis SWOT PT Panin Bank
Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang yakni:

Strategi SO (Strenghts Opportunities)
Strategi yang berdasarkan pada kekuatan dan

peluang yang dimiliki oleh PT Panin Bank Syariah,

Tbk. Kantor Cabang Malang, yaitu sebagai berikut:

Memperluas Pangsa Pasar

Strategi ini bersal dari penggabungan kekuatan
PT Panin Bank Syariah, Tbk yang sudah Go Public
dengan peluang yang dimiliki oleh PT Panin Bank
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Kantor CabangMalang
Strenghts (S Weakness (W)
Internal
1. Go Public 1.Kurang
2. Heksibe sosidisasi
3. Dukungan 1. Tempa
pemerintahula kurang
ma dan menarik
komunitas 2. Produk
4. Jaingan kerja belumbanyak
5. Tempa dikenal.
Eksterral draegis 3. Fasilites
kantor
kurang
memadai
4. Proses
pencairan
dana
Pembiayaan
yang lama
Opportunities (O) Straeg O Strategi WO
1. Pangsa pasar 1. Memperluas 1. Strtegi jemput
2. Musim Bank pangsa pasar bola
Syariah 2. Memperkuat 2. Meningkatkan
3. Kerjasama dengan kerjasama loyalitas
instansi dan koperasi dengan nasabah
4.Mayoritaspenduduk koperasi 1. Peningkatan
muslim 3. Meningkatkan kuditas
5.Kota Pelajar hubungan produk
dengan ulama,
pemerintah
dan komunitas
4. Menjdin
kerjasama
dengan
lembaga
pendidikan
Thrests (T) Strategi ST Strategi WT
1. Ketidak 1. Membuat 1. Peningkatan
mampuanbank  dalam produk yang promosi
memanfaatkan S dan inovatif dalam mdalui
o 2. Menetgpkan berbagai
2. Bank Syariah lain target media.
3. Ekonomi A SEAN pemasaran 2. Menetgpkan
2015 3. Meningkatkan strategi pemas
4. Tahun Politik kualitas aran yang
5. Sebagian pelayanan. efektif dan
masyarakat yang iri efisien.
dantidak tahu

Sumber: Data yang diolah

Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang yaitu pangsa
pasar yang masih luas. Untuk memperluas pangsa
pasar yang telah ada, PT. Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang tentunya harus melalui
proses perencanaan yang matang. Agar pasar yang
dimasuki tidak terjadi salah sasaran.Selain itu
perluasan pangsa pasar ini juga harus melihat
kemampuan yang dimiliki oleh PT. Panin Bank
Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang. PT. Panin
Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang bisa
melihat pasar yang ada di kota maupun kabupaten
Malang , atau juga PT. Panin Bank Syariah, Thk.
Kantor Cabang Malang | ebih melebarkan sayapnya

di kotadi luar Malang seperti Blitar dan Pasuruan
dan kota-kotalain yang masih berpotensial. Karena
padasaat ini pangsapasar yang masi h dominan untuk
produk pembiayaan adalah koperasi sgja.

Memperkuat K erjasamadengan K operas

Strategi ini bersal dari penggabungan kekuatan
PT Panin Bank Syariah, Thk yang memiliki jaringan
kerja dan peluang manyoritas penduduk muslim.
Jalinan kerjasamayang selamaini sudah terbangun
dengan koperasi perlu dipertahankan. Karenameli-
hat peluang besar yang bisa dimanfaatkan oleh PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang
dengan lembaga koperasi.Bank perlu memelihara
rasa kepercayaan koperasi yang telah menjadi
partner, agar koperasi tersebut tetap menjadi nasa
bah bank. Karenauntuk wilayah kotaMalang Bank
yang fokus pada pangsapasar koperasi hanyaBTN,
Muamalat dan Niaga.

Meningkatkan Hubungan dengan Ulama,
Pemerintah, dan Komunitas

Strategi ini bersal dari penggabungan kekuatan
PT Panin Bank Syariah, Tbk yangmemiliki dukungan
dari tiga pihak dan memiliki peluang musim bank
syariah. Ketiga pihak tersebut sangat berpengaruh
terhadap kemajuan PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang. Peran ulamayang selama
ini kurang dioptimalkan oleh bank syariah maka PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang
harus mampu meningkatkan hubungan yang har-
moni s dengan tokoh-tokoh agama (ulama) yang ada.
Karena para ulama ini kebanyakan dianut oleh
masyarakat. Sehinggasangat efektif jikasosialisas
dan pemahaman adanya bank syariah di Malang
melalui ahli-ahli agamayang ada. Selain itu peran
pemerintah juga sangat berdampak positif bagi
kemaj uan bank syariah. Secaranasional pemerintah
telah mengel uarkan UU tentang diperbol ehkannya
beroperasinyabank syariah di Indonesia. Selainitu
jugajikakitadapat menjain hubungan baik dengan
pemerintah local karenaadakemungkinan danadari
instansi pemerintah tersebut dapat diinvestasikan di
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor CabangMalang,
dan jika ada proyek-proyek yang lain bisa berke-
mungkinan bekerjasama dengan PT Panin Bank
Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang karena
hubungan antara nasabah dan bank adalah kemit-
raaan. Jalinan hubungan yang perlu ditingkatkan
yang ketiga adal ah dengan komunitas. Hal ini perlu
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ditingkatkan karena komunitas merupakan prospek
nasabah potensia yang hendak dituju oleh PT Panin
Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang. Jika
hubunganini bisaterjalin dengan baik makadiharap-
kan para komunitas yang ada bisamenjadi partner
yang membantu terhadap perkembangan PT Panin
Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang.

Menjalin Kerjasama dengan Lembaga
Pendidikan

KotaMadang disebut sebagai kotapelgjar bukan
tanpaal asan karena diwilayah kotamalang sgjaada
53 perguruantinggi baik yang negeri maupun swasta.
Sehingga bekerjasama dengan perguruan tinggi
merupakan salah satu cara yang efektif untuk stra-
tegi pemasaran PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor
Cabang Ma ang. K ebayakan perguruan tinggi tidak
mau direpotkan ol eh masalah administrasi keuangan
karenajumlah mahasi swanya begitu banyak.Strategi
ini bersal dari penggabungan kekuatan PT Panin
Bank Syariah, Tbhk yang memiliki tempat strategis
dengan peluang yang ada yaitu kota pel gjar.

Srategi WO (Weakness Opportunities)

Stretegi WO ditetapkan padafaktor kelemahan
dan peluang. Strategi WO yang bisa dilakukan
adalah:

Strategi Jemput Bola

Strategi ini perlu terus dikembangkan dalam
rangkamencari nasabah sebanyak mungkin.Hal ini
dikarenakan banyak masyarakat yang bel um banyak
mengenal adanya PT Panin Bank Syariah, Thk.
Kantor Cabang Malang. Apabila posisinya yang
kurang strategis dan umuryayang bisadibilang ma-
sih baru sehingga banyak masyarakat yang belum
tau adanya PT Panin Bank Syariah, Tbk di Malang.
Strategi ini dilakukan dengan tujuan untuk mem-
pertahankan posisi pasar yang ada dan menambah
jumlah nasabah yang menjadi mitraPT Panin Bank
Syariah, Tbk. Strategi ini digunakan untuk memper-
kecil kelemahan tempat kurang menarik dengan
menggunakan peluang pangsa pasar yang masih
luas.

Meningkatkan L oyalitas Nasabah

Peran nasabah pembiayaan maupun nasabah
investas sangat berpengaruh terhadapkemajuan PT
Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang.
Rasional nyatidak adanasabah makatidak akan ada

bank. PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malang perlu meningkatkan | oyaitas nasabah dengan
cara memupuk dan memelihararasakekeluargaan
dan kepercayaan dengan memberikan pelayanan
yang primadan fasilitas yang memuaskan. Dengan
kel oyalitasan nasabah secaratidak langsung sudah
ikut mempromosikan PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malang melalui mouth to mouth
dantidak diragukan merekayangloyal akan menga-
jak orang sekitarnya untuk menggunakan jasa PT
Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang.
Strategi ini digunakan untuk memperkecil kelemahan
proses pencairan dan pembiayaan yang lamadengan
memanfaatkan peluang manyoritas penduduk
Malang adalah muslim.

Peningkatan KualitasProduk

Jasa atau Produk yang ditawarkan oleh PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang
hendaknyasesuai dengan kebutuhan dan keinginan
nasabah. Sehingga produk pembiayaan yang dita-
warkan bank kepada nasabah agar produk tersebut
tetap mempunyai nilai jua kepadanasabah.Misanya
Mungkin dengan memberikan kemudahan atau
kecepatan dalam memberikan pelayanan kepada
paranasabah. Karenauntuk saat ini untuk satu pro-
ses pengaj uan pembiayaan normalnyamemerlukan
waktu sekitar 14 hari kerja.Strategi ini digunakan
untuk memperkecil kelemahan proses pencairan
danapembiayaan yang lamadengan memanf aatkan
pel uang banyaknya bank syariah.

Strategi ST (Strenghts Treaths)

Strategi ST merupakan strategi yang berdasar
pada faktor kekuatan dan ancaman. Strategi ini
meliputi:

M enetapkan Tar get Pemasaran

L embagakeuangan yang menjadi pesaing berat
PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Ma ang adal ah bank konvensional dan bank syariah
yang adadi sekitar kotaMalang. Oleh sebabitu PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Maang
harus menetapkan pasar sasaran dan target-target
pemasaran. Jangan sampai target pemasaran terse-
but salah sasaran. PT Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malangharus melihat peluang-pe-
luang yang terlewati ol eh bank-bank konvensional
dan bank-bank syariah yang ada di sekitar kota
Malang. Target pemasaran itu tidak harus satu
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segmen sgja, bisajugalebih dari satu asalkan diper-
hitungkan dan rencanakan segmen apayang sesuai
dengan produk pembiayaan yang ditawarkan oleh
PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor CabangMalang.
Strategi ini digunakan kekuatanyayaitu tempat yang
strategis untuk menghilangkan atau memperkecil
ancaman dari bank syariah lainnya.

Meningkatkan Kualitas Pelayanan

Peningkatan kualitas pelayanan harus terus
ditingkatkan untuk menarik simpati nasabah maupun
calon nasabah. K aau bisa pel ayanan yang diberikan
oleh PT Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang
Malang kepada nasabah mempunyai nilai lebih
dibandingkan dengan pelayanan di bank konvensio-
nal dan bank syariah yang lain. Sehingga rasa ke-
nyamanan nasabiah terhadap bank makin meningkat,
dan pada akhirnya loyalitas kepada nasabah juga
meningkat. K arenakel oyalitasan nasabah merupa-
kan salah satu hal yang penting untuk menjaga
kelangsungan hidup bank.Strategi ini digunakan
kekuatanyayaitu jaringan kerjayang dimiliki untuk
menghilangkan atau memperkecil ancaman dari
masyarakat yang iri dan tidak tahu.

Membuat Produk yang Inovatif

Banyaknya produk yang ditawarkan kepada
nasabah bukan jaminan bilanasabah akan memilih
PT Panin Bank Syariah, Tbk. sebagai mitranya.
Produk banyak tetapi tidak sesuai dengan kebutuhan
atau keinginan nasabah maka tidak akan dipilih.
Membuat produk yang inovatif merupakan salah
satu solusi untuk menagatasi nya, misal nya produk
pembiayaan yang nominalnya kurang dari
500.000.000 proses pencairannya maksimal satu
minggu, sehingga nasabah puas dengan pelayanan
yang diberikan. Strategi ini digunakan kekuatanya
yaitu fleksibel untuk menghilangkan atau memper-
kecil ancaman dari Ekonomi ASEAN.

Strategi WT (Weakness Treaths)

Strategi yang bersifat defensif untuk memini-
malisas kelemahan dan ancaman. Strategi ini terdiri
Cari:

Peningkatan Promos mealui Berbagai Media

Langkah-langkah sel anjutnyayang tidak boleh
ditinggalkan adalah promosi. Dalam rangka men-
sosialisasikan keberadaan PT Panin Bank Syariah,

Tbk. di Malang. Banyak mediayang bisadimanfaat-
kan baik media cetak maupun elektronik, ataupun
bisajugadilakukan melalui kontak secaralangsung.
Misalnyamelalui komunitas-komunitasyang adadi
Malang, pengajian dan acara-acaralain yang meli-
batkan masyarakat banyak. Karana masalah yang
sangat penting untuk saat ini adalh ketidaktahuan
masyarakat akan adanya PT Panin Bank Syariah,
Tbk. di KotaMaang. Untuk saat ini mediael ektronik
yang paling murah dan efektif adalah mediaonline
karena saat ini hampir semua orang menggunakan
mediaini untuk berbagai keperluan dan setiap detik-
nya pasti adaorang yang melihat mediaonlinebaik
untuk hiburan maupun untuk pekerjaan. Strategi ini
berusahauntuk menghilangkan kelemahan kurang-
nyasosialisas dan produk yangtidak terkenal, serta
untuk meminimalkan ancaman dari banyaknyabank
syariahlainnya

Menetapkan Strategi Pemasaran yang
Efektif dan Efisien

PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malang hendaknyamenetapkan strategi pemasaran
yang efektif dan efisien dalam rangkamenghindari
ancaman dan memperkecil kelemahan. Maksudnya
adalah dalam menetapkan strategi pemasaran dise-
suaikan dengan kekuatan dan peluang yang ada.
Jangan sampai kekuatan dan peluang yang sudah
dimiliki berubah menjadi ancaman bagi bank itu
sendiri. Misalnya peluang-pel uang yang ada tidak
digunakan semaksimal mungkin sehingga peluang
tersebut digunakan oleh bank atau lembagakeuangan
yanglain. Strategi ini berusahauntuk menghilangkan
kel emahan proses pencairan dana pembiayaan yang
lama dan meminimalkan ancaman atas ketidak
mapuan menggunakan kekuatan dan peluang yang
ada sertapersiapan untuk menghadapi dampak dari
Ekonomi ASEAN.

Srategi Pemasaran berdasar MatriksSWOT
PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malang

Dari hasil matriks SWOT dapat diambil bebe-
rapastrategi yang sesuai dengan keadaan PT Panin
Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang beda-
sarkan beberapa hal yaitu:

Segmentasi

Berdasarkan tahapan dalam menentukan stra-
tegi pemasaran segmentasi merupakan tahapan
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pertama. Dari hasil analisis SWOT yang dilakuakan
Segmentasi yang sesual dengan keadaan bank ada-
lah segmentasi Koperasi. Hal ini dikarenakan Bank
atau lembaga keuangan yang pangsa pasarnya ko-
perasi masih sedikit, yakni BTN, BMI danNIAGA.

Targeting

Dalam ha penentuan posisi pasar PT Panin
Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Maang adalima
alternative yang dapat diambil yaitu: () Konsentras
pada pasar tunggal yaitu koperasi. (b) Spesialisasi
Efektif yaitu spesialisasi pada beberapa segmen
sesuai dengan SDM yang dimiliki. (c) Spesialisasi
Pasar dalam hal ini bank mengkhususkan diri untuk
melayani kebutuhan sekel ompok tertentu sajayang
sesuai saat ini adalah pasar koperasi dan korporat.
(d) Spesialisasi Produk dalam hal ini bank hanya
memfokuskan kapada produk tertentu misalnya
Permbiayaan Modal K erjayang sesuai dengan seg-
mentasi pasar koperasi. (€) Pasar SecaraMenyelu-
ruh yaitu melayani semua segmen yang ada baik
Korporat, Koperasi maupun Individu.

Positioning

Dalam menentukan posisi pasar bank harus
menempatkan produk yang sesuai dengan posis seg-
mentasi pasar dan menetapkan bauran pemasaran
secaraterperinci. Sehingga nasabah dapat membe-
dakan produk pembiayaandi PT PaninBank Syariah,
Thbk dengan produk pembiayaan pesaing. Misalnya
salah satu ada produk yang dikhususkan untuk para
pensiunan. Sehingga bila ada nasabah yang jami-
nanya adal ah tunjangan pensiun, maka bank yang
akan dituju untuk mengaj ukan pembiayaan adal ah
PT. Panin Bank Syariah, Tbk.

Bauran Pemasaran

Dalam menentukan strategi pemasaran bauran
pemasaran dibagi menjadi tujuh yaitu:

Produk

Daamhal ini bank harusmembuat produk yang
lebihinovatif dan sesuai kebutuhan nasabah, misal-
nya untuk pembiayaan yang nominalnyadi bawah
500.000.000 hanyamemerl ukan waktu satu minggu,
karenabiasanyanominal tersebut untuk oramg orang
yang memer]ukan pembiayaan yang mendesak dan
dibutuhkan cepat.

Price(Harga)

Penentuan % margin dengan nasabah harus
memperhatikan beberapa hal yaitu Kebutuhan
Dana, Persaingan, Kebijakan Pemerintah, Target
Labayng Diinginkan, JangkaWaktu, Kualitas Jami-
nan, Reputasi Perusahaan, Produk yang K ompetitif,
Hubungan Baik, Jaminan Pihak Ketiga. Sehingga
PT Panin Bank Syariah, Tbhk dapat bersaing secara
kompetitif dengan parapesaingnya.

Place (Tempat)

Karena untuk saat ini tempat yang digunakan
PT Panin Bank Syariah, Thk Kantor CabangMalang
sudah strategis, makatinggal bangunannyasgjayang
perlu diperbaiki. Karena secara langsung dapat
mempengaruhi minat nasabah yang ingin bergabung
dengan PT Panin Bank Syariah, Tbk. Untuk saat
ini gedung yang digunakan perlu direnovasi ulang
karena sudah termasuk dalam bangunan tua. Se-
hingga nasabah beranggapan bahwa gedung terse-
but kantor yang tidak digunakan lagi.

Promotion (Promosi)

Seperti hag | dari matriks SWOT langkahHangkah
selanjutnyayang tidak bol eh ditinggal kan adal ah pro-
mosi. Dalam rangka mensosi ali sasikan keberadaan
PT Panin Bank Syariah, Tbk. di Malang. Banyak
media yang bisa dimanfaatkan baik media cetak
maupun elektronik, ataupun bisa juga dilakukan
melalui kontak secaralangsung. Misalnyamelaui
komunitas-komunitasyang adadi Malang, penggjian
dan acara-acara lain yang melibatkan masyarakat
banyak.

People (Orang)

PT Panin Bank Syariah, Tbk hendaknyadalam
merekut karyawan tidak hanyamelihat dari penam-
pilanfisiknyasgja, tetapi jugaskill, sikap, komitmen
dan kemampuannya. Karena parakaryawan ini se-
caralangsung akan behadapan dengan paranasabah
dan hal ini dapat mempengaruhi persepsi nasabah.
Percuma bilamemiliki karyawan yang hanya baik
penampilanya saja akan tetapi tidak memiliki
kemampuan menghadapi nasabah yang memiliki
berbagai macam karater.

Process (Proses)

Untuk saat ini proses pencairan dana di PT
Panin Bank Syariah, Thk Kantor Cabang Malang
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lumanyan lama yaitu memerlukan sekitar 14 hari
kerja bila semua persyaratan sudah dipenuhi. Hal
ini dikarenakan PT Panin Bank Syariah, Thk Kantor
Cabang Maang belummemiliki tim appraisa sendiri
masih memakai tim dari cabang Surabaya. Bilame-
mungkinkan kantor Cabang Malang memiliki tim
appraisal sendiri sehingga operasional dalam proses
pencairan dana pembiayaan tidak terlalu lama.

Physical Evidence (Bukti Fisik)

Daam hal ini adalah saranadan prasaranayang
dapat dilihat secarafisiknya. Untuk saat ini sarana
dan prasaranamasih belum mamadai perlu adanya
penambahan mobil dinas karena mobil dinasyang
hanyaduadirasakurang, biladibandingkan dengan
jumlah marketingnya delapan orang, guna untuk
memperlancar jika berhubungan dengan nasabah.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesmpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan
oleh peneliti, maka ada beberapa kesimpulan yang
bisadiambil dari hasil pendlitianini yaitu: (a) Strategi
pemasaran khususnyapemasaran produk pembiaya-
an yangditerapkan oleh PT. Panin Bank Syariah,
Tbk. Kantor Cabang Malang meliputi beberapastra-
tegi, yakni strategi jemput bola, referal, membangun
jaringan, memberikan servise excellent, dan mem-
berikan fasilitas yang memuaskan untuk meningkat-
kan kepercayaan dan kepuasan nasabah, sehingga
nasabah yang ada tidak akan lari dari bank. (b)
Hasi analisis SWOT menyebutkan bahwaPT Panin
Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang Malang sudah
bisa bersaing di pasar persaingan yang kompetitif
yang adadi wilayah Malang. Hasil analisis SWOT
nya pun hampir memiliki kesamaan dengan bank
syariah pada umumnya. Berdasarkan interpretasi
analisis SWOT, pengembangan strategi pemasaran
produk pembiayaan yang bisa dilakukan oleh PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Maang
adal ah dengan memanfaatkan kekuatan dan peluang
yang ada, serta meminimalkan kelemahan dan
ancaman. Strategi pemasaran pembiayaan yang bisa
ditempuh oleh PT Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor
Cabang Malang terdiri dari:

Strategi SO (strenght opportunities)

Meliputi pangsa pasar, memperkuat kerjasama
dengan koperasi, meningkatkan hubungan dengan

ulama, pemerintah, dan komunitas, sertamenjalin
kerjasamadengan lembaga pendidikan.

Strategi WO (Weakness oppotunities)

Yakni melakukan strategi jemput bola, mening-
katkan loyalitas nasabah, dan peningkatan kualitas
produk.

Strategi ST (strenght treaths)

M enetapkan target pemasaran, meningkatkan
kualitas pelayanan dan membuat produk yang
inovatif .

Strategi WT (Weaknesstreaths)

Yaitu pelaksanaan peningkatan promos melalui
berbagai mediadan menetapkan strategi pemasaran
yang efektif dan efisien.

Saran

Saran-saran yang diberikan peneliti dalam
penelitianini khususnyabagi PT Panin Bank Syariah,
Thk. Kantor Cabang Ma angadal ah sebagai berikut:

(1) Dalam menentukan strategi pemasaran, PT
Panin Bank Syariah, Thk. Kantor Cabang Malang
harus memanfaatkan kekuatan dan peluang yang
dimiliki dengan tetap memandang faktor kelemahan
dan ancaman. Jangan sampai kekuatan dan peluang
berubah menjadi ancaman besar bagi bank sendiri.

(2) Untuk menarik masyarakat agar men;jadi
nasabah, maka sosialisasi dan promosi harusselalu
dilakukan baik secara tertulis maupun secara
langsung, selain itu PT. Panin Bank Syariah, Tbk.
Kantor Cabang Malangjuga harus tetap
meningkatkan pelayanan kepada nasabah,
melengkapi fasilitas agar |ebih memadai.

(3) Jaringan merupakan salah satu hal yang
sangat berpengaruh terhadap kemajuan bank, oleh
karenaitu hendaknyaPT. Panin Bank Syariah, Thk.
Kantor Cabang Malanglebih meningkatkan
hubungan dengan pihak-pihak terkait yang
bermanfaat bagi kemaj uan dan perkembangan bank.

(4) Produk pembiayaan yang ditawarkan
hendaknyamemiliki keunggulan yang tidak dimiliki
oleh lembagakeuangan lain dari segi kualitas.

(5) Agar dapat bersaing di pasar persaingan
yang semakin sengit dan kompetitif ini, hendaknya
PT. Panin Bank Syariah, Tbk. Kantor Cabang
Malangmampu memanfaatkan peluang-peluang
yang ada dan selalu melakukan inovasi-inovasi
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produk supaya mempunyai nilai jual tinggi dan
diminati ol eh paracal on nasabah.
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