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BABIV 

BASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Desk.ripsi Objek Penelitian 

Bank NTB merupakan Bank milik Pemerintah Daerah Provinsi Nusa 

Tenggara Barat bersama-sama dengan Pemerintah Kota!Kabupaten se-Nusa 

Tenggara Barat. Bank NTB didirikan dan mulai beroperasi pada tanggal 5 Juli 

1964. Bank NTB didirikan dengan tujuan untuk. mengelola keuangan daerah yaitu 

sebagai kas daerah. Selain itu tujuan didirikannya Bank NTB untuk. membantu 

meningkatkan perekonomian daerah dengan memberikan kredit kepada para 

pengusaha kecil di Nusa Tenggara Barat. 

Seiring dengan berjalannya waktu, Bank NTB terus berkembang hingga 

saat ini memiliki Kantor yang berjumlah 32 kantor yang terdiri dari 1 kantor 

pusat, 1 kantor cabang utama, 8 kantor cabang, 14 kantor cabang pembantu, 2 

kantor kas dan 5 payment point. Guna mendukung kualitas pelayanan Bank NTB 

71 ATM yang tersebar diseluruh kota/Kabupaten se-NTB. Bank NTB didukung 

oleh karyawan dan karyawati sampai dengan 31 Desember 2012 berjumlah 748 

orang. 

Bank Pembangunan Daerah (BPD) merupakan Bank Pemerintah Daerah 

yang sahamnya dimiliki oleh Pemerintah Daerah. Dalam Pasal 2 Keputusan 

Menteri Dalam Negeri (Kepmendagri) Nomor 62 Tahun 1999 tentang Pedoman 

Organisasi dan Tata Kerja Bank Pembangunan Daerah (BPD) disebutkan bahwa 

BPD mempunyai tugas pokok mengembangkan perekonomian dan menggerakkan 

pembangunan daerah melalui kegiatannya sebagai bank (Booklet Brc, Bank 
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Indonesia-Asbanda,20 1 0). Selanjutnya, dalam Pasal 3 dijelaskan bahwa dalam 

rangka melaksanakan tugas pokok tersebut, BPD akan menyelenggarakan 

beberapa fungsi, yaitu: 

a. Pendorong terciptanya tingkat pertumbuhan perekonomian dan 

pembangunan daerah dalam rangka meningkatkan taraf hid up rakyat; 

b. Pemegang Kas Daerah dan atau menyimpan Uang Daerah; 

c. Salah satu sumber Pendapatan Asli Daerah (PAD). 

1. Visi Misi dan Nilai Budaya Bank NTB 

Visi Bank adalah Menjadi Bank Terkemuka, Amanah dan Kebanggaan 

Masyarakat dengan penjabaran sebagai berikut : 

• Menjadi Bank terkemuka yaitu selalu terdepan dan terpilih serta 

mengutamakan pemenuhan kebutuhan pelanggan melalui layanan 

prima dan dikenal secara luas; 

• Amanah dimaksudkan bahwa dalam menjalankan tugas selalu 

dilakukan secara professional, penuh tanggung jawab dan konsisten 

yang dilandasi dengan niat baik 

• Kebanggaan masyarakat dimaksudkan adalah bahwa bank mempunyai 

kinerja dan image yang baik sehingga menjadi pilihan, selain 

memberikan kontribusi dan mendorong perekonomian Pemerintah 

Daerah NTB. 
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Misi PT Bank NTB: 

• Memberikan layanan prima dan menyediakan produk perbankan yang 

lengkap sesuai kebutuhan nasabah. 

• Mengembangkan SDM yang professional. 

• Mengembangkan teknologi dan jaringan kantor yang luas. 

• Memberikan kontribusi maksimal kepada pemegang saham dan 

meningkatkan peran kepedulian sosial. 

• Mendorong pertumbuhan perekonomian daerah. 

Nilai-nilai Budaya: 

• Menjalankan dan menjaga amanah: 

Jujur, tulus, dan ikhlas. 

Kompeten dan bertanggung jawab. 

Displin dan konsisten. 

• Respek terhadap orang lain: 

Empati dan saling menghargai. 

Berpikir positif dan sangka baik. 

• Berorientasi kepada pelanggan: 

Responsif dan pro aktif. 

Santun dan ramah. 

• Melakukan penyempumaan berkelanjutan: 

Selalu belajar dan mengembangkan diri. 

Berinisiatif, kreatif, dan inovatif. 

Berwawasan dan peduli lingkungan. 
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Di era persaingan perbankan yang cukup ketat, Bank NTB senantiasa 

berupaya memacu diri untuk bisa bersaing dengan bank-bank terdepan dalam 

merebut market share. Upaya yang dilakukan adalah meningkatkan pelayanan 

yang sudah menunjukkan basil yang membanggakan. Hal ini tercermin dari 

prestasi yang telah diraih Bank NTB dalam tahun 2012 dibidang pelayanan 

sebagai the best service excellence untuk kali kedua secara berturut-turut dengan 

harapan apa yang kita capai ini akan meningkatkan relationship dengan nasabah 

yang akan berpengaruh dalam meningkatkan bisnis khususnya upaya merebut 

market share dari sisi funding sehingga Bank NTB ke depan bisa menjadi Bank 

Kebanggaan Masyarakat. 

Bank NTB selalu optirilis menghadapi tantangan ke depan dalam upaya 

mengembangkan bisnis secara sustainable sebagai pendorong perekonomian 

daerah, manajemen akan senantiasa berupaya mencermati dan mengantisipasi 

kondisi perekonomian secara makro serta regulasi yang ada guna mendorong 

pencapaian indikator seperti tingkat inflasi maupun pertumbuhan ekonomi secara 

Nasional. Terkait dengan rencana strategis Bank NTB pada tahun 2013 yang 

dilandasi pada optimisme dalam menjalankan misinya sebagai Bank yang 

berorientasi pada peningkatan dana ritel prioritas produk tabungan serta menjalin 

hubungan dengan pihak korporasi. 

Tabel4.1 
Market Share Bank NTB Terhadap Perbankan NTB 

Uraian Perbankan NTB BankNTB Market Share(%) 

2012 2011 2012 2011 2012 2011 

Total Aset 20.773.914 17.382.439 4.118.202 3.469.105 19,82% 19,96% 

Tota1DPK 12.885.573 11.007.652 2.834.755 2.672.389 22,00% 24,28% 

Total Kredit 17.780.865 13.807.907 3.073.226 2.710.685 17,28% 19,63% 

Surnber: Bank Indones111, data diolah 
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2. Arab Kebijakan Bank NTB 

Sesuai misi Bank NTB serta memperhatikan kinetja secara keseluruhan 

dalam periode betjalan terdapat issues yang perlu terus disempurnakan dan 

ditingkatkan agar kinerja Bank NTB yang direpresentasikan oleh tingkat 

kesehatan Bank NTB minimal tetap berada pada peringkat komposit 2 (dua), 

dengan predikat Sehat. Oleh karena itu kebijakan Bank NTB dalam periode 

mendatang diarahkan untuk memperkuat kelembagaan melalui upaya perbaikan 

terhadap kuantitas (nilai) dan kualitas yang berkaitan dengan faktor-faktor tingkat 

kesehatan bank yang untuk pencapaiannya dijabarkan dalam target-target jangka 

pendek, menengah dan jangka panjang. 

Uraian 

Total Aset 

Dana Pihak Ketiga 

Penyaluran Kredit 

LabaBersih 

Tabel4.2 
Peningkatan Kinetja Bank NTB 

Tabun 2012 

4.118.202 

2.834.754 

3.073.226 

170.840 

Sumber. Laporan Tahur.an Bank NTB Tahun 2012 (data dtolah) 

3. Penghimpunan Dana 

Tabun 2011 

3.469.105 

2.672.388 

2.710.685 

141.425 

(dalamjuta ruptah) 

Treasury adalah salah satu aktivitas finansial perbankan yang berkaitan 

dengan 3 (tiga) aktivitas utama yaitu manajemen kas, investasi kas, dan transaksi 

pembayaran. Ketiga aktivitas treasury tersebut memiliki tujuan dan sasaran yang 

berbeda-beda. Kegiatan treasury (pendanaan) lebih diutamakan kepada 

pengelolaan dana. Hal ini dimaksudkan agar diperoleh kinetja yang optimal dalam 

memperoleh dana serta memaksimalkan alokasi dana kepada aktiva produktif. 
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Kegiatan tersebut antara lain meliputi: 

• Mengelola sumber dan penggunaan dana bank secara optimum 

sehingga dapat memberikan basil maksimal dengan memperhatikan 

pemenuhan terhadap ketentuan Bank Indonesia (GWM), kemampuan 

bank memenuhi kewajiban terhadap nasabah, dan kesempatan 

memperoleh keuntungan melalui investasi; 

• Menyajikan keadaan asset and liabilities management (ALMA) bank; 

• Mengelola likuiditas dan batas-batas Posisi Devisa Netto (PDN); 

• Melaksanakan transaksi produk treasury untuk meningkatkan 

pendapatan diluar bunga; 

• Mengembangkan perdagangan surat berharga sebagai portofolio 

perusahaan. Aktivitas tresury, mengandung risiko perbankan, baik 

risiko likuiditas dan risiko pasar. Yaitu risiko yang timbul atas fluktuasi 

dinamika pada pasar uang. Oleh karena itu sebagai lembaga yang highly 

regulated institution, banyak peraturan-peraturan Bank Indonesia yang 

secara khusus menyangkut treasury. 

Tabel4.3 
Jumlah nasabah Dana Pihak Ketiga Bank NTB cabang Sumbawa 

Dana Pihak 2012 lOll 2010 2009 2008 

Ketiga 

Giro 1.599 1.512 1.412 1.360 1.336 

Tabungan 21.619 18.747 14.645 12.554 12.567 

Deposito 149 154 126 67 35 

Jumlah 23.367 20.413 16.183 13.981 13.938 

Sumber: Data Bank NTB Cabang Sumbawa 
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4. Produk Tabungan 

Untuk meningkatkan minat menabung dari masyarakat, Bank NTB 

memberikan hadiah-hadiah menarik yang bisa diperoleh bagi setiap penabung, 

yaitu melalui undian tabungan berhadiah yang dilaksanakan 2 kali dalam setahun 

antara lain 1 (satu) kali undian simpeda nasional dan 1 (satu) kali undian simpeda 

lokal khusus bagi penabung yang berdomisili di Propinsi Nusa Tenggara Barat. 

Jenis-jenis produk tabungan Bank NTB terdiri dari: 

• Tambora 

Tabungan masyarakat bumi gora (Tambora) dalam mata uang rupiah 

yang diperuntukkan bagi masyarakat Nusa Tenggara Barat, dilakukan 

penarikan undian berhadiah secara periodik dengan tingkat suku bunga 

yang menarik. Dapat ditarik secara tunai melalui 5.300 outlet ATM 

Bersama. 

• Simpeda 

Simpanan Pembangunan Daerah (SIMPEDA) tabungan berhadiah yang 

diundi secara Nasional dan Regional setiap 6 (enam) bulan. Tingkat suku 

bunga menarik, dapat ditarik melalui 5.300 outlet ATM Bersama. 

• Taharah 

Tabungan Haji dan Umrah (T AHARAH) Bank NTB memberikan 

kemudahan bagi masyarakat Nusa Tenggara Barat dalam merencanakan 

ibadah Haji menuju tanah suci Mekkah dengan diberikan perlindungan 

Asuransi Jiwa bagi Jemaah Calon Haji. 
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• Tabunganku 

Tabungan yang diperuntukkan untuk perorangan dengan persyaratan 

mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama-sama oleh Bank-bank 

di Indonesia guna menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat. 

Tabel4.4 
Suku Bunga Dana Pihak Ketiga Bank NTB 

No. Jenis Dana Suku Bunga 

1. Giro Kasda 3,75% 

2. GiroUmum 

::; 150.000 0,000/o 

> 150.000-10.000.000 1,000/o 

> 10.000.000-50.000.000 2,25% 

>50.000.000 3,25% 

3. Deposito 

- 1 bulan 4,500/o 

- 2 bulan 4,75% 

- 6 bulan 5,000/o 

- 12 bulan 5,25% 

- 24 bulan 5,50% 

4. Tabungan 

::0100.000 0,00% 

>I 00.000-1.000.000 1,000/o 

> 1.000.000-5.000.000 2,000/o 

>5.000.000-25.000.000 2,50% 

>25.000.000 3,000/o 

Sumber: Laporan Tahunan Bank NTB Tahun 2012 

B. Basil 

1. Responden Peneiitian 

Responden dalam penelitian ini berjumlah 100 responden dan 

mengembalikan serta menjawab kuesioner sebanyak 100 responden. Namun tidak 

semua responden menjawab semua pertanyaan yang terdapat pada kuesioner. 
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Responden terdiri dari nasabah bank NTB dan non nasabah bank NTB. Komposisi 

responden dengan rincian, nasabah bank NTB sebanyak 69 responden dan non 

nasabah 31 responden dapat dilihat pada table 4.5 dibawah ini : 

No. 

1. 

2. 

Tabel4.5 
Komposisi Responden 

Responden Jumlah 

Nasabah Bank NTB 69 

Non Nasabah Bank NTB 31 

Jumlah 100 

Sumber: Lamprran 2 

% 

69% 

31% 

1000/o 

Profil responden yang terdiri dari jenis kelamin, pendidikan, usia, 

pekerjaan dan penghasilan secara lengkap tercantum da1am lampiran 2. 

C. Pembahasan 

1. Analisis Lingkungan Internal 

a. Segmenting Targeting Positioning 

l)Segmenting (Segmentasi Pasar) 

Menurut Astuti (2009) bahwa terdapat dua variable yang digunakan 

dalam mensegmentasi pasar konsum~n yaitu dengan karakteristik konsumen 

dengan melihat factor-faktor geografis, demografis dan psikografis serta respon 

konsumen terhadap manfaat yang dicari, situasi penggunaan dan merek. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak manajemen bank NTB, bahwa 

segmen pasar yang dituju dalam pemasaran produk tabungan bank NTB adalah 

segmentasi berdasarkan geografis, demografis, psikografik dan perilaku terhadap 

produk. Segmentasi geografis adalah segmentasi pasar produk tabungan bank 

NTB yang dilakukan oleh kantor cabang Sumbawa adalah berada di wilayah 

Kabupaten Sumbawa Segmentasi demografis berdasarkan hasil kuesioner yang 
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diisi responden usia nasabah bank NTB berkisar antara 20 tahun hingga 50 tahun. 

Hasil tertinggi usia responden adalah berusia 31-40 tahun sebanyak 51 orang 

(51persen) dan kedua berkisar antara usia 41-50 tahun sebanyak 19 responden 

(19 persen). Hal ini menunjukkan bahwa segmen pasar produk tabungan bank 

NTB dari sisi demografis adalah usia-usia produktif. 

Segmentasi berdasarkan psikografik adalah masyarakat kelas menengah, 

yang ditunjukkan oleh hasil jawaban responden terhadap kriteria penghasilan, 

dengan penghasilan berkisar antara 2, ljuta rupiah - 3 juta rupiah sebanyak 52 

responden (52 persen), diikuti dengan penghasilan sebesar 3,1 juta - 4 juta 

sebanyak 27 responden (27 persen) dan ketiga berpenghasilan 1,1 juta - 2 juta 

sebanyak 9 responden (9 persen). 

2)Targeting (Penetapan Pasar Sasaran) 

Menurut Assauri (2012) yang menyatakan bahwa pasar sasaran 

merupakan pijakan dari titik pelayanan perusahaan pada pelanggan secara 

in tens if, sehinggan menghasilkan kepuasan pelanggan dan tercapainya 

keuntungan perusahaan. Berdasarkan data profil responden, tergambar bahwa 

pada latar belakang pekerjaaan responden menunjukkan pasar sasaran produk 

tabungan bank NTB. Dari hasil pengisian kuesioner, komposisi tertinggi 

pekerjaan responden adalah Pegawai Negeri Sipil sebanyak 79 responden 

(79persen), selanjutnya diikuti oleh karyawan swasta sebanyak 7 responden 

(7persen) dan pelajar/mahasiswa sebanyak 5 responden (5 persen). Komposisi 

terbesar ditempati oleh Pegawai Negeri Sipil karena saat ini kartu Pegawai Negeri 

Sipil elektronik ( e-Karpeg) bekerja sarna dengan Bank Pembangunan Daerah. 
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Sehingga secara langsung setiap pegawai negeri akan memiliki rekening tempat 

penggajian pada bank NTB. 

Apabila dilihat dari lama kepemilikan rekening pada basil kuesioner yang 

diisi oleh responden, menunjukkan bahwa nasabah bank NTB memiliki loyalitas 

yang baik terhadap bank, dengan lama kepemilikan rekening diatas lima tahun 

sebesar 35 responden (50, 72 persen), diikuti dengan kepemilikan selama tiga 

sampai empat tahun sebesar 16 responden (23,19 persen) dan kepemilikan selama 

dua sampai dengan tiga tahun sebesar 10 responden (14,49 persen). Data 

selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel4.6 
Lama Kepemilikan Rekening di Bank NTB 

Lama Kepemilikan Jumlah Responden Persentase 

< 1 Tahun 3 4,35% 

1-2 Tahun 5 7,25% 

2-3 Tahun 10 14,49% 

3-4 Tahun 16 23,19% 

Diatas 5 Tahun 35 50,72% 

Jumlah 69 100% 

Sumber: LlUDprran 2 

3) .Positioning (Pemposisian produk) 

Positioning merupakan tindakan merancang penawaran perusahaan dan 

citranya untuk menempati posisi tertentu dalam benak konsumen (Astuti, 2009). 

Hasil akhir dari tindakan positioning adalah suksesnya kreasi proposisi nilai 

berfokus pasar yang merupakan satu alasan kuat dari pasar sasaran untuk membeli 

produk. Berdasarkan kuesioner yang dibagikan kepada rcsponden, dapat diketahui 

motivasi nasabah untuk tertarik menabung pada bank NTB adalah tergambar pada 

tabel 4. 7 dibawah ini. 
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Tabel4.7 

Motivasi Nasabah Menabung di Bank NTB 
Alasan Jumlah Responden Persentase 

Lokasi Strategis 22 31,88% 

Produk Menarik 4 5,80% 

Am an 20 28,99% 

Nyaman 4 5,80% 

Petugas Ramah 5 7,24% 

Pelayanan Cepat 14 20,2()0/o 

Jumlah 69 100% 

Sumber: Lamprran 2 

Motivasi nasabah untuk menabung pada bank NTB berdasarkan basil 

jawaban responden yang merupakan nasabah bank NTB adalah terbanyak 

menjawab karena lokasi strategis sebanyak 22 responden (31,88 persen), 

kemudian diikuti -.dengan alasan bank NTB adalah bank yang aman sebanyak 20 

responden (28,99 persen) dan alasan karena pelayanan cepat sebanyak 14 

responden (20,29 persen). 

Melihat basil jawaban responden sebagaimana tergambar diatas, bahwa 

Bank NTB memiliki nilai lebih pada lokasi atau tempat beroperasi yang mudah 

teijangkau dan strategis ditambah dengan alasan bahwa bank NTB adalah bank 

yang aman dan memberikan pelayanan yang cepat. Ketiga hal ini memberikan 

peluang besar kepada bank NTB untuk memasarkan produk tabungannya tanpa 

harus mempertimbangkan terlalu banyak atribut pendukung. Bank NTB harus 

mampu melakukan pengembangan dan berinovasi terhadap produk tabungan yang 

dimiliki untuk memberikan daya tarik tersendiri kepada nasabah. Predikat 

sebagai bank yang aman dan memiliki pelayanan yang cepat harus dapat 

dipertahankan untuk mempertahankan loyalitas nasabah. Lokasi strategis bank 

harus didukung oleh gedung kantor yang nyaman, penggunaan teknologi yang 
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memadai sesuai dengan kebutuhan nasabah serta meninjau kembali besaran suku 

bunga tabungan agar lebih kompetitif dan menarik nasabah yang baru. 

Tabel4.8 
Alasan Tidak Tertarik menjadi nasabah Bank NTB 

Alasan Jumlah Responden Persentase 

Teknologi kurang baik 4 12,90% 

Produk Tidak Menarik 6 19,35% 

Tempat Tidak Nyaman 3 9,68% 

Pelayanan Lambat 5 16,13% 

Suku Bunga Kecil 3 9,68% 

Lainnya 10 32,26% 

Jumlah 31 1000/o 

Sumber: Lamprran 2 

b. Bauran Pemasaran 

l)Harga 

Harga merupakan pembebanan atau nilai yang didapatkan konsumen 

untuk memperoleh atau menggunakan suatu produk (Assauri, 2012). Nasabah 

bank NTB dalam memilih produk tabungan pada bank NTB memiliki beberapa 

alasan, dan berdasarkan jawaban basil kuesioner menunjukkan babwa alasan 

kemudahan dalam bertransaksi memiliki persentase tertinggi akni sebesar 46,3 8 

persen. Suku bunga pada produk tabungan bank NTB ternyata bukan merupakan 

pertimbangan utama bagi nasabah tabungan bank NTB. Sebagaimana diketahui 

bahwa suku bunga dalam pemasaran produk tabungan merupakan faktor yang 

penting untuk dipertimbangkan, namun basil dari kuesioner yang dijawab oleb 

responden nasabab bank NTB menunjukkan bahwa banya 5,80 persen yang 

memilib suku bunga sebagai alasan menggunakan produk tabungan bank NTB . 
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Alasan kemudahan dalam bertransaksi ini diperoleh nasabah karena 

bank NTB memiliki lokasi yang strategis serta ketersediaan Anjungan Tunai 

Mandiri yang didukung kerjasama dengan bank lainnya pada penggunaan A TM 

bersama. Alasan lainnya dalam pemilihan produk tabungan bank NTB menjadi 

jawaban beberapa responden karena pilihan jawaban responden yang tidak 

tersedia pada kuesioner. Namun dari basil wawancara mendalam dengan nasabah 

bank NTB bahwa alasan memilih produk tabungan bank NTB adalah biaya 

administrasi lebih murah dibandingkan dengan bank lainnya. Secara rinci tentang 

alasan penggunaan produk tabungan Bank NTB dapat dilihat pada tabel berikut 

ini: 

Tabel4.9 
Alasan Menggunakan Produk Tabungan Bank NTB 

Alasan Jumlah Responden Persentase 

Bunga Yang tinggi 4 5,80% 

Kemudahan Bertransaksi 32 46,38% 

Fasilitas A 1M 15 21,73% 

Lainnya 18 26,09"/o 

Manfaat Asuransi 0 0% 

Jumlah 69 100% 

Sumber: Lamptran 2 

2) Produk 

Sebagaimana yang dinyatakan oleh Assauri (2012) bahwa produk 

merupakan kemasan keseluruhan dari manfaan yang diciptakan atau diberikan 

oleh suatu perusahaan untuk ditawarkan kepada pemakai sasaran. Bank NTB 

memiliki beberapa varian produk tabungan yaitu : Simpeda, Tambora, Taharah 

dan Tabunganku. Berdasarkan basil pengisian kuesioner, responden yang 

merupakan nasabah tabungan bank NTB menjawab memilih Simpeda sebagai 
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tempat menabung sebesar 55 responden (61,11 persen) , diikuti dengan 

Tabunganku sebanyak 30 responden (33,33 persen) serta Tambora sebanyak 5 

responden (5,56 persen). Responden diperkenankan memilih jawaban lebih dari 

satu produk tabungan apabila responden memang memiliki rekening pada produk 

tabungan tersebut. Produk tabungan Taharah tidak menjadi pilihan responden 

karena produk tersebut merupakan produk tabungan khusus dalam rangka 

menunaikan ibadah haji. Rincian jawaban responden terhadap pemilihan produk 

tabungan bank NTB dapat dilihat pada tabe1 berikut: 

Tabel4.10 
Produk Tabungan Bank NTB yang dipilih Nasabah 

Jenis Produk: Jumlah Responden Persentase 

Tam bora 5 5,56% 

Simpeda 55 61,11% 

Taharah 0 0% 

Tabunganku 30 33,33% 

Jumlah 90 100% 

Sumber: Lamprran 2 

Adapun pendapat nasabah bank NTB terhadap fasilitas pendukung pada 

produk tabungan bank NTB menjawab bahwa fasilitas yang dimiliki komplit 

sebanyak 34 responden (49,27 persen), yang menjawab menjawab tidak komplit 

sebanyak 25 responden (36,23 persen) dan yang menjawab ketinggalan sebanyak 

10 responden (14,50 persen). Berdasarkan basil kuesioner tersebut menunjukkan 

bahwa ketersediaan fasilitas produk tabungan yang ditawarkan bank NTB masih 

kurang memadai dalam memenuhi kebutuhan bertransaksi nasabah. Akumulasi 

dari jawaban responden yang menyatakan bahwa fasilitas tidak komplit dan 

ketinggalan lebih besar yaitu sebesar 50,73 persen daripada jawaban komplit 

sebesar 49,27 persen. Hal ini memberikan sinyal bahwa produk tabungan bank 

NTB harus dilakukan pengembangan dan penambahan fasilitas produk sehingga 

16/41871.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



91 

dapat memenuhi kebutuhan bertransaksi nasabah. Secara rinci tanggapan 

responden terhadap fasilitas produk tabungan bank NTB sebagai berikut: 

Tabel4.11 
Tanggapan nasabah terhadap fasilitas Produk Tabungan Bank NTB 

Tanggapan Jumlah Responden Persentase 

Komplit 34 49,27% 

Tidak Komplit 25 36,23% 

Ketinggalan 10 14,50% 

Jumlah 69 100% 

Sumber: Lamprran 2 

3)Promosi 

Promosi merupakan tindakan memperkenalkan produk kepada 

masyarakat melalui periklanan dengan menggunakan unsur-unsur kornunikasi 

audio dan visual (Hasibuan, 2006). Berdasarkan jawaban responden terhadap 

promosi produk tabungan bank NTB bahwa responden yang merupakan nasabah 

bank NTB menjawab pemah melihat iklan produk tabungan bank NTB sebanyak 

32 responden (46,38 persen) dan menjawab tidak pemah melihat iklan sebanyak 

37 responden ( 53,62 persen). Sedangkan responden Non nasabah bank NTB 

menjawab pemah melihat sebanyak 7 responden (22,58 persen), diikuti dengan 

jawaban tidak pemah melihat sebanyak 15 responden (48,39 persen) serta tidak 

menjawab sebanyak 9 responden (29,03 persen). Hal ini menunjukkan bahwa 

promosi terhadap produk tabungan dalam bentuk iklan sangat kurang dilakukan 

oleh bank NTB cabang Sumbawa. Promosi merupakan media atau sarana untuk 

memperkenalkan suatu produk kepada konsumen atau nasabah. Promosi hams 

dilakukan secara berkesinambungan sehingga masyarakat dan nasabah akan dapat 

mengingat dengan baik produk yang ditawarkan tersebut. Untuk memiliki brand 
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awareness masyarakat terhadap produk tabungan bank NTB, maka promosi 

mutlak diperlukan. Secara rinci tentang pendapat responden dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel4.12 
Frekuensi Nasabah dan Non Nasabah Bank NTB dalam melihat iklan dan Jenis 
Iklan yang disukai 

Nasabah Bank NTB Non Nasabah 

Uraian Responden 
% 

Responden 
(Orang) (Orang) 

% 

Sering Melihat !klan 

Ya 32 46,38% 7 22,58% 

Tidak 37 53,62% 15 48,39% 

Tidak Menjawab 9 28,11% 

Jumlah 69 1000/o 31 1000/o 

Media !klan Yang disukai 

Televisi 12 17,39% 8 25,81% 

Radio 4 5,80% 4 12;9()0/o 

Brosur 26 37,68% 6 19,36% 

Majalah/Koran 7 10,14% 4 12,90% 

Lainnya 20 28,99% 9 29,03% 

Jwnlab 69 100% 31 100% 
Sumber: Lamprran 2 

4)Tempat (place) 

Tempat dapat diartikan sebagai sarana lokasi bagi nasabah dalam 

bertransaksi perbankan atau dapat dikatakan sebagai lokasi kantor bank. Dari 

jawaban responden terhadap motivasi nasabah menabung di bank NTB, alasan 

karena lokasi strategis merupakan jawaban dengan komposisi persentase 

tertinggi. Hal ini dapat dibenarkan, karena senyatanya bahwa lokasi bank NTB 

memang berada dipusat kota dan terletak dilingkungan pusat perdagangan di 

Sumbawa Besar serta dilalui oleh angkutan umum dengan kondisi jalan yang 

bagus. Sehingga masyarakat dalam melakukan transaksi perbankan di bank NTB 

dapat lebih menghemat waktu dan mudah mencapai lokasi bank. Lokasi bank 
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NTB yang strategis rnerupakan kekuatan internal yang dirniliki dalarn upaya 

pernasaran produk tabungan yang lebih efektif untuk rneningkatkan jurnlah 

nasabah tabungan. 

5)0rang (Somber daya manusia) 

Menurut Assauri (2012) bahwa unsur orang dalarn bauran pernasaran 

rnenunujukkan peran dari karyawan dan pelanggan dalarn proses transaksi 

pernasaran. Bank NTB sebagai bank rnilik daerah turnbuh dan menjadi bagian 

yang tidak terpisahkan dari dinamika kehidupan masyarakat. Karyawan bank 

NTB yang merupakan putra daerah dari berbagai suku yang ada di NTB, 

diharapkan marnpu untuk memaharni karakteristik dan budaya masyarakat daerah. 

Bank NTB senantiasa melakukan penataan organisasi dan SDM secara 

berkesinarnbungan untuk meningkatkan kompetensi dan kompensasi dengan 

tujuan dapat meningkatkan kualitas pelayanan. Ketersediaan SDM sesuai dengan 

kualifikasi yang diperlukan harus tetap terus tetjaga demi menopang 

pertumbuhan perusahaan. Karyawan bank NTB cabang Sumbawa. betjumlah 50 

orang dengan Jatar pendidikan rata-rata satjana Hasil wawancara dengan pihak 

bank NTB menyebutkan bahwa dalarn upaya peningkatan kualitas SDM 

dilakukan evaluasi terhadap kinetja pegawai secara rutin yaitu setiap enarn bulan 

sekali. Pendidikan dan pelatihan yang diberikan secara rutin bertujuan untuk 

rneningkatkan kompetensi SDM sejalan dengan kebutuhan peningkatan kualitas 

perusahaan. 

Berdasarkan basil pengisian kuesioner terhadap pelayanan yang 

diberikan oleh bank NTB, responden menjawab bahwa pelayanan yang diberikan 
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biasa-biasa saja sebesar 38 responden (55,07persen), cepat sebanyak 16 responden 

(23,19 persen) dan yang menjawab 1ambat sebanyak 15 responden (21,74 persen). 

Hal ini menunjukkan bahwa pelayanan yang diberikan oleh bank NTB bemilai 

cukup, dalam persepsi nasabah pelayanan yang diberikan belum mampu 

memberikan nilai lebih. Pelayanan secara maksimal dan bemilai baik merupakan 

upaya yang harus dilakukan, karena dalam pelayanan yang baik akan 

meningkatkan loyalitas dan kepercayaan nasabah terhadap bank. Pelayanan yang 

baik akan memberikan rasa nyaman bagi transaksi perbankan nasabah serta 

memberikan kemudahan bagi bank dalam mempromosikan produk-produknya. 

Secara rinci tanggapan nasabah terhadap pelayanan yang diberikan adalah sebagai 

berikut: 

Tabel4.13 
Tanggapan nasabah terhadap Pelayanan pada Bank NTB 

Tanggapan Jumlah Responden Persentase 

Cepat 16 23,1 <)0/o 

Lam bat 15 21,74% 

Biasa-biasa saja 38 55,07% 

Jumlah 69 100% 

Swnber: Lampii31l 2 

Untuk menjelaskan tentang bagian mana kelambatan pelayanan dirasakan 

oleh responden, bagian teller merupakan bagian tempat pelayanan yang 

mengalami kelambatan dengan jumlah responden sebanyak 20 responden 

(35,71 persen). Namun tidak semua responden menjawab tentang kelambatan 

pelayanan, hanya 56 dari 69 responden nasabah yang menanggapinya. 
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6) Proses 

Proses merupakan nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk 

membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggungjawab dalam proses 

memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun tidak langsung. Assauri 

(2012) menyebutkan bahwa proses merupakan prosedur, mekanisme dan alur 

aktivitas bagaimana suatu jasa dikonsumsi. Dalam hal ini diharapkan semua 

karyawan memiliki kemampuan yang menyeluruh dalam memberikan pelayanan 

kepada konsumen. Sejalan dengan implementasi service excellence yang 

merupakan pedoman pelayanan utama kepada nasabah, seluruh karyawan hams 

dapat memahami dan melaksanakan apa yang telah ditetapkan perusahaan 

sebagaimana yang nilai-nilai budaya yang dianut oleh perusahaan. Pelayanan 

prima yang dibe:ikan oleh karyawan dapat memudahkan karyawan dalam 

mempromosikan produk-produk perbankan sehingga nasabah tertarik dan 

menggunakan produk tersebut. Persaingan yang sangat ketat serta upaya 

peningkatan laba dan keberlangsungan bisnis perusahaan dapat disikapi dengan 

pemberian pelayanan prima kepada nasabah secara berkesinambungan. 

7) Bukti Fisik 

Merupakan lingkungan dimana jasa diserahkan atau disampaikan 

termasuk barang berwujud yang membantu mengkomunikasikan dan melakukan 

pemberian jasa pelayanan (Assauri, 201:2). Bank NTB dalam perjalanan 

peningkatan kinerja dan pertumbuhan sebagai bank milik daerah telah meraih 

beberapa penghargaan sebagai bentuk pengakuan keberadaan dan upaya yang 

dilakukan oleh bank NTB. Penghargaan-penghargaan tersebut membuat citra 
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perusahaan semakin baik dalam penilaian masyarakat dan investor. Sehingga hal 

ini dapat membentuk kepercayaan masyarakat untuk menyimpn dananya di bank 

NTB. 

2. Analisis Lingkungan Eksternal 

a. Ekonomi 

Kondisi perekonomian berpengaruh secara langsung terhadap pola 

pembelanjaan konsumen dan secara tidak langsung berpengaruh terhadap 

bank. Daya beli konsumen dipengaruhi oleh pendapatan dan perubahan harga 

produk dan jasa dipasar. Apabila terjadi intlasi yang tinggi maka akan diikuti 

dengan peningkatan biaya kebutuhan hidup karena peningkatan harga pasar, 

sehingga akan mengurangi simpanan di bank. 

Kondisi perekonomian di wilayah Kabupaten Sumbawa saat ini 

membaik dan cukup stabil. Peningkatan pertumbuhan perekonomian ditandai 

dengan bermunculannya bank-bank konvensional maupun syariah untuk 

beroperasi dan membidik nasabah di wilayah kabupaten Sumbawa. 

Meningkatnya pertumbuhan sektor perdagangan, hotel dan restoran 

merupakan sumber pembiayaan potensial bagi bank. Hal ini memberikan 

angin segar bagi masyarakat dalam peningkatan kesempatan berusaha. 

b. Sosial 

Faktor sosial mempengaruhi nilai di masyarakat terhadap produk dan 

jasa yang ditawarkan. Persepsi, perilaku dan budaya masyarakat mempengaruhi 

keputusan nasabah dalam memilih bank. Keberagaman gaya hidup masyarakat 

memberikan persepsi dan penilaian tersendiri terhadap produk bank NTB. 
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Masyarakat dengan kelas sosial yang berbeda merupakan segmen pasar tersendiri 

yang dapat dijadikan pertimbangan dalam pemasaran produk tabungan bank NTB 

Memperhatikan kehidupan sosial yang terns dinamis, memberikan inspirasi bagi 

bank dalam memilih segmen terhadap pemasaran produk tabungannya. 

c. Demografi 

Pertumbuhan dan penyebaran penduduk yang semakin meningkat seiring 

dengan membaiknya kondisi perekonomian, memberikan peluang yang baik bagi 

pemasaran produk bank NTB. Kebijakan Pemerintah dalam peningkatan 

pembangunan infrastruktur yang berkesinambungan diseluruh Indonesia dan 

pelaksanaan otonomi daerah juga memberikan pengaruh dalam kegiatan 

perbankan. Penyebaran penduduk usia produktif akan menjadi segmen pasar 

potensial bagi penghimpunan dana pihak ketiga bank NTB, terutama tabungan 

perorangan. 

d. Politik 

Kebijakan politik Pemerintah berpengaruh terhadap kebijakan deregulasi 

Bank Indonesia. Sejauh ini Bank Indonesia selalu berupaya untuk tetap menjaga 

kondisi sistem keuangan dan stabilitas perbankan. Bank NTB sebagai bank milik 

daerah menjadi bagian sistem keuangan daerah karena berperan sebagai kas 

daerah. Berdasarkan basil wawancara dengan manajemen bank NTB, menyatakan 

bahwa kebijakan politik dan hukum sangat berpengaruh untuk menumbuhkan 

kepercayaan masyarakat terhadap bank NTB dan bersedia untuk menempatkan 

dananya pada bank NTB. Kondisi politik daerah yang kondusif yang senantiasa 
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terjaga oleh Pemerintah Daerah diharapkan dapat memberikan pengaruh positif 

terhadap kenyamanan dan ketenangan pada nasabah dalam aktivitas perbankan. 

e. Teknologi 

Pesatnya peningkatan penggunaan teknologi sangat berpengaruh 

terhadap kondisi aktivitas perbankan. Teknologi yang memadai sangat diperlukan 

untuk mendukung produk-produk bank NTB agar mampu bersaing dengan bank 

umum dan swasta yang telah lebih unggul. Penggunaan teknologi menjadi syarat 

mutlak dalam pengembangan produk tabungan dan perluasan jaringan. Produk

produk tabungan yang ditawarkan minimal memberikan kemudahan kepada 

nasabah dalam bertransaksi, dengan perhitungan efisiensi waktu. Informasi yang 

akurat dan terns ter-update dengan pemanfaatan teknologi serta maraknya 

pembelanjaan dengan transaksi online semakin menambah kebutuhan masyarakat 

terhadap fasilitas produk tabungan. 

f. Budaya 

Bank NTB sebagai bank milik daerah tumbuh dan berkembang dengan 

akar budaya masyarakat yang kuat. Budaya daerah menjadi bagian dari kekuatan 

bank NTB untuk tumbuh ditengah masyarakat dan menjadi mitra pemerintah 

daerah dalam peningkatan pembangunan regional. Bank NTB dengan sumber 

daya yang dimiliki berjalan sesuai dengan visi dan misi bank NTB, dimana 

budaya merupakan bagian dari proses dalam pencapaian tujuan. Pemahaman dan 

pelestarian budaya dapat dijadikan pertimbangan dalam pengembangan produk 

tabungan bank NTB. Diharapkan dengan masuknya pengaruh budaya lokal dalam 
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fitur-fitur produk tabungan bank NTB mampu membangkitkan semangat dan rasa 

memiliki terhadap kekayaan daerah termasuk terhadap bank miliki daerah. 

Implementasi service excellence secara berkesinambungan dalam rangka 

mengutamakan dan memaksimalkan pelayanan kepada nasabah merupakan 

langkah yang dilakukan oleh bank NTB untuk enjadikan pelayanan sebagai satu 

dari beberapa budaya perusahaan. 

g. Pendatang Baru 

Kondisi perbankan yang stabil memberikan ruang bagi pelaku bisnis 

untuk mencoba ikut dalam bisnis perbankan. Di wilayah Kabupaten Sumbawa 

pun tidak luput dari banyaknya pendatang baru dalam bisnis perbankan. 

Pendatang baru tersebut merupakan kantor cabang dari bank konvensional 

maupun syariah yang mencoba mengambil segmen pasar yang masih tersisa. 

Maraknya bermunculan pendatang baru semakin memperketat persaingan, dan 

mengharuskan bank NTB untuk terus berinovasi terhadap pengembangan produk

produk tabungan dan mencari jalan untuk mempertahankan loyalitas nasabah. 

b. Pesaing yang ada 

Persaingan yang semakin ketat dalam bisnis perbankan di wilayah 

Kabupaten Sumbawa diwarnai dengan pendatang dan pesaing yang telah ada 

Pesaing yang telah ada senantiasa berupaya untuk melakukan sesuatu yang 

bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada nasabahnya. Meningkatkan 

loyalitas nasabah terhadap bank dengan berbagai cara seperti pemberian undian 

berhadiah, souvenir, suku bunga dan peningkatan kualitas pelayanan. Upaya 
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pesaing tidak dapat dipandang sebelah mata, bank NTB harus segera menyikapi 

dengan berbagai strategi untuk merebut hati nasabah agar tetap loyal. 

i. Produk substitusi 

Pemasaran produk tabungan pesaing hams diamati secara jeli, dengan 

tujuan untuk dapat dideteksi secara dini akan adanya produk serupa dengan 

produk tabungan bank NTB. Karena apabila hal itu tetjadi dan bank NTB tidak 

memiliki upaya-upaya dalam pengembangan produknya, maka dikhawatirkan 

nasabah akan beralih ke produk serupa yang dimiliki pesaing. Keunggulan produk 

hams ditonjolkan dan dipertahankan sebagai sebuah produk yang unik dan 

memiliki daya tawar yang tinggi. Sehingga nasabah akan tetap bertahan dan 

loyalitasnya akan tetjaga. 

Berdasarkan basil wawancara tertulis denga11 manajemen bank NTB 

bahwa produk tabungan bank NTB tidak memiliki produk substitusi. Hal ini 

menunjukkan bahwa Bank NTB memiliki keu11ikan produk, sehingga dengan 

keunikan tersebut bank NTB dapat mempertahankan loyalitas nasabah yang 

dimiliki dan menarik nasabah barn. Namun terdapat suatu produk tabungan yang 

diperuntukkan untuk perorangan dengan persyaratan mudah dan ringan yang 

diterbitkan secara bersama-sama oleh Bank-bank di Indonesia guna 

menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 

Produk tabungan tersebut adalah "Tabunganku", dari data jumlah nasabah 

tabungan bank NTB, Tabunganku sampai dengan tahun 2012 memiliki nasabah 

sebanyak 7.175 atau 33,19% dari akumulasi nasabah tabungan bank NTB. Hal ini 
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menunjukkan bahwa dengan kepemilikan produk yang sama dalam industri, bank 

NTB mampu menjual produk tabunganku dengan baik. 

j. Kekuatan Nasabah 

Nasabah merupakan pembeli yang memiliki hak penuh untuk memilih 

produk tabungan yang sesuai dengan kebutuhannya. Keberadaan nasabah menjadi 

kekuatan yang sangat besar dan memberikan motivasi dalam upaya bank untuk 

selalu meningkatkan pelayan dan pengembangan produk. Nasabah akan 

memberikan pengaruh pacta lingkungannya terhadap penilaian mereka pacta bank. 

Nasabah akan memberikan nilai positif apabila mendapatkan kepuasan terhadap 

pelayanan bank dan sebaliknya. Nasabah juga mampu untuk menjual produk 

tabungan yang dinilainya memberikan kepuasan yang tinggi pacta lingkungan 

terdekatnya. 

3. Identifikasi Kekuatan,Kelemahan,Peluang dan Ancaman 

Hasil yang diperoleh dari analisis lingkungan internal dan ekstemal 

Bank NTB cabang Sumbawa adalah beberapa kekuatan dan kelemahan yang 

terdapat pacta perusahaan, serta peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan 

dalam memasarkan produk tabungan bank NTB. 

a. Kekuatan 

1) Citra Bank Baik 

Bank NTB cabang Sumbawa memiliki citra dan reputasi yang baik di 

mata masyarakat. Hal ini terbukti dengan pengalamannya sebagai bank 

milik daerah yang tetap dapat terus bertahan dan mengembangkan diri 
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ditengah gencarnya serangan pesaing baik dari bank Pemerintah maupun 

bank swasta lainnya. Bank NTB sebagai bank milik daerah didirikan 

dengan tujuan untuk mengelola keuangan daerah yaitu sebagai kas 

daerah. Peran serta bank NTB dalam mendukung peningkatan 

perekonomian daerah menjadi nilai tambah tersendiri di mata masyarakat. 

2) Lokasi Bank Strategis 

Lokasi bank sebagai kantor tempat pelayanan nasabah sangat strategis 

dan mudah terjangkau oleh nasabah. Lokasi yang dekat dengan pusat 

perdagangan dan dilalui oleh angkutan umum menjadi pendukung alasan 

nasabah memilih bank NTB sebagai tempat bertransaksi perbankan. Hal 

ini juga dibuktikan dengan jawaban responden tentang motivasi nasabah 

menyimpan dananya di bank NTB adalah karena lokasi bank NTB 

strategis. 

3) Saham milik Pemerintah Daerah 

Kepemilikan saham bank NTB di miliki oleh seluruh pemerintah daerah 

dalam wilayah provinsi Nusa Tenggara Barat, dengan komposisi 

kepemilikan yang diatur dengan peratuaran daerah. Hal ini memberikan 

nilai kekuatan tersendiri bagi bank NTB. Pemerintah Daerah sebagai 

stake holder sangat berperan dalam memberikan jaminan kepercayaan 

kepada masyarakat untuk bersedia menyimpan dananya di bank NTB. 

4) Pencapaian Prestasi Service excellence sebagai modal peningkatan bisnis. 

Bank NTB dalam dua tahun terakhir ini telah berhasil meraih" The best 

Service Excellence (Bank terbaik dalam pelayanan prima)" untuk 

kategori Bank Pembangunan Daerah. Hal ini membuktikan bahwa bank 
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NTB secara berkesinambungan melakukan pembenahan terhadap 

peningkatan pelayanan nasabah. Untuk dapat meningkatkan kepercayaan 

dan loyalitas nasabah, bank NTB berupaya untuk melakukan tata kelola 

dan pelayanan yang baik sebagai bank umum. 

b. Kelemahan 

1) Daya dukung teknologi dan informasi yang masih terbatas 

Bank NTB dalam penggunaan system teknologi informasi belum 

maksimal untuk memenuhi kebutuhan nasabah. Kerjasama dengan 

berbagai perusahaan dalam pemanfaatan teknologi belum cukup memadai 

untuk mampu bersaing dengan bank umum dan bank swasta yang lebih 

unggul. Fasilitas ATM saja tidak mencukupi kebutuhan transaksi 

perbankan nasabah. Dukungan fasilitas layanan elektronic banking (e

banking) bank NTB belum mampu untuk bersaing dengan bank-bank 

besar milik Pemerintah maupun bank-bank swasta lainnya. 

2) lnovasi dan promosi produk masih kurang 

Bank NTB memiliki empat varian produk tabungan, yaitu Simpeda, 

Tambora, Taharah dan TabunganKu. Simpeda merupakan produk 

bersama Bank Pembangunan Daerah sebagai pemersatu BPD di seluruh 

Indonesia, sedangkan TabunganKu merupakan produk bersama seluruh 

bank konvensional di Indonesia sebagai bentuk kesepekatan dalam upaya 

meningkatkan budaya menabung serta meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat. Taharah merupakan tabungan khusus bagi nasabah yang 

merencanakan ibadah haji dan umrah. Tambora merupakan tabungan 
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khusus bagi masyarakat NTB, atau dapat dikatakan bahwa Tambora 

murni merupakan produk bank NTB secara regional. Keempat produk 

tabungan tersebut mengalami pertumbuhan yang tidak seimbang, serta 

belum mampu bersaing dengan produk bank-bank umum lainnya dalam 

hal fitur-fitur pendukung transaksi yang serba elektronik. Hal inilah yang 

menunjukkan bahwa produk tabungan bank NTB kurang berinovasi serta 

promosi yang dilakukan tidak intensif dan berkelanjutan namun masih 

bersifat momentum atau sebatas promo acara sehingga. 

3) Kompetensi sumber daya manusia yang masih perlu ditingkatkan guna 

peningkatan produktivitas pegawai. 

Sumber daya yang dimiliki oleh bank NTB memiliki kapabilitas yang 

cukup memadai sebagai karyawan apabila diHhat dari sisi pendidikan 

yang dimiliki. Namun untuk meningkatkan produktivitas bank NTB, 

dibutuhkan karyawan dengan kompetensi yang ideal sejalan dengan 

kebutuhan bank NTB dalam pencapaian tujuan sebagai bank terus 

tumbuh diatas pertumbuhan rata-rata perbankan. Kompetensi ini hams 

senantiasa ditingkatkan dengan berbagi pendidikan dan pelatihan yang 

mendukung peningkatan kinerja serta peningkatan motivasi sebagai 

bagian yang memiliki andil dalam pencapaian tujuan serta visi misi bank 

NTB. Pelayanan yang baik merupakan hal yang penting dalam upaya 

peningkatan kepercayaan dan loyalitas nasabah. 
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c. Peluang 

1) Pasar sasaran potensial masih luas. 

Sumber daya alam di Nusa Tenggara barat yang masih luas untuk 

dikelola dan ditopang dengan peningkatan rata-rata pendidikan 

masyarakat memberikan kesempatan berusaha dan mandiri. Pertumbuhan 

ekonomi yang semakin membaik yang berimplikasi pada peningkatan 

kesejahteraan masyarakat. Meningkatnya kesejahteraan masyarakat serta 

makin beragamnya kelas sosial masyarakat merupakan pasar sasaran 

potensial bagi bank NTB. Kesempatan berusaha yang masih terbuka, 

serta pandangan masyarakat terhadap konsep masa depan memberikan 

kesadaran tersendiri untuk menyimpan sebagian dana yang dimiliki. Hal 

ini merupakan peluang yang baik bagi bank NTB untuk berupaya 

menumbuhkan kepercayaan masyarakat serta menarik minat nasabah 

untuk menyimpan dananya di bank NTB. 

2) Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan ekonomi regional. 

Pertumbuhan ekonomi yang semakin membaik yang diikuti dengan 

peningkatan kesejahteraan masy&.rakat sangat ditentukan oleh dukungan 

pemerintah daerah. Pemerintah daerah sebagai pemilik bank NTB 

berkewajiban memberikan jaminan kepercayaan kepada masyarakat 

untuk senantiasa menjaga stabilitas pertumbuhan ekonomi, sehingga 

masyarakat dapat menjalankan usahanya dengan baik. Hal ini 

memberikan peluang bagi bank NTB untuk secara berkesinambungan 

mempromosikan produk tabungannya untuk menarik minat dan 

meningkatkan loyalitas nasabah. 
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3) Kerjasama kelembagaan antar bank dan antar instansi yang masih terbuka 

memampukan bank NTB untuk meningkatkan pelayanan yang lebih luas. 

Dalam rangka memperluas jaringan pelayanan, bank NTB hams 

bekerjasama dengan bank lain dan instansi yang terkait guna peningkatan 

pertumbuhan produk tabungan. Kerjasama kelembagaan sebagai upaya 

nyata bank NTB untuk meningkatkan perluasan pelayanan. Jaringan 

pelayanan yang luas merupakan satu dari beberapa fasilitas pendukung 

bagi produk tabungan untuk mampu bersaing dengan produk tabungan 

bank lainnya. Dengan luasnya jaringan pelayanan akan memberikan 

kemudahan bertransaksi bagi nasabah sehingga dapat memberikan 

kepuasan tersendiri bagi nasabah. Apabila bank mampu memenuhi 

kebutuhan bertransaksi perbankan nasabah dan memberikan kepuasan 

layanan pada nasabah maka hal itu dapat berimplikasi pada peningkatan 

loyalitas nasabah. 

d. Ancaman 

1) Meningkatnya jumlah bank memperketat persaingan. 

Pertumbuhan bank umum yang semakin baik yang diikuti dengan 

pembukaan kantor cabang diberbagai daerah semakin menambah jumlah 

keberadaan bank konvensional maupun ·syariah. Hal ini menunjukkan 

bahwa persaingan dalam bisnis perbankan semakin ketat. Perebutan dana 

murah dari masyarakat menjadi hal yang sulit bagi bank-bank kecil. 
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2) Varian layanan produk pesaing lebih menarik. 

Rendahnya rata-rata suku bunga tabungan yang mengacu pada BI rate, 

membuat bank-bank pesaing menyiasati dengan meluncurkan produk

produk bam untuk menarik minat nasabah. Tabungan berencana dan 

tabungan pendidikan menjadi alternative bagi pesaing. Bahkan ada 

beberapa bank menawarkan hadiah langsung, sementara bank lainnya ada 

memberikan penawaran suku bunga yang setara dengan deposito. 

3) Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB masih rendah. 

Brand awareness merupakan kemampuan seseorang (pembeli potensial) 

untuk mengingat suatu produk, atau iklan secara spontan atau setelah 

dirancang dengan kata-kata kunci tertentu. Brand awareness masyarakat 

terhadap bank NTB lebih rendah dibandingkan dengan brand awareness 

terhadap bank umum. Hal ini berpotensi mengurangi minat nasabah 

terhadap produk tabungan bank NTB, sehingga kurang diminati oleh 

nasabah dan akhimya akan menyebabkan kepercayaan nasabah menurun. 

4) Gencamya promosi produk pesaing. 

Promosi produk tabungan yang dilakukan oleh pesaing sangat gencar 

dengan menggunakan berbagai media. Sehingga nasabah lebih tertarik 

dengan produk pesaing karena promosi yang lebih intensif dan mengena. 

Pesaing menggunakan media iklan, televisi, media. cetak, radio dan 

pemberian hadiah langsung serta undian berhadiah. 
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4. Perumusan Strategi Pemasaran 

a. Tahap Input 

1) Analisis Matrik Faktor Strategi Internal(Jnternal Factors Evaluation) 

Matriks IFE disusun berdasarkan identifikasi kekuatan dan kelemahan 

yang dimiliki perusahaan yang dianalisis dari lingkungan di dalam perusahaan 

sebagai factor strategis internal, yang kemudian dirangkum dalam sebuah tabel 

IFE. Bobot dan rating diperoleh dari pengisian kuesioner oleh manajemen bank 

NTB yaitu : l).Pimpinan PT.Bank NTB cabang Sumbawa, 2).Wakil Pimpinan 

cabang, 3).Penyelia Dana dan Jasa, 4).Asisten Administrasi Dana dan Jasa. 

Penentuan bobot oleh responden dapat dilihat pada lampiran 4 dan 5 sedangkan 

penentuan rating dapat dilihat pada lampiran 5 dan 7. 

Adapun basil perhitungan dari matriks IFE dapat dilihat pada tabel 4.14 

berikut ini: 

Tabel4.14 
Hasil Matrik F aktor Strategi Internal (IFE) 

No. Faktor-Faktor Strategis Internal Bobot Rating Skor 

A.Kekuatan 

1 Citra Bank baik 0,1547 4 0,6188 

2 Lokasi Bank Strategis 0,1496 4 0,5984 

3 Saham milik Pemerintah Daerah 0,1551 4 0,6204 

4 Pencapaian prestasi service excellence 

sebagai modal peningkatan bisnis 
O,I605 4 0,6420 

B.Kelemaban 

I Daya dukung Teknologi dan Informasi yang 0,117I I 0,1171 
masih terbatas 

2 Inovasi dan promosi produk masih kurang O,I260 2 0,2520 

3 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan O,I370 I,75 0,2398 

Total 3,0885 

Sumber: Lamptran 8 
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Berdasarkan basil matriks IFE pada tabel diatas dapat dilibat bahwa 

Bank NTB cabang Sumbawa memiliki kekuatan utama yaitu pencapaian prestasi 

service excellence sebagai modal peningkatan bisnis dengan skor tertinggi sebesar 

0,6420. Penghargaan sebagai bank terbaik dalam pelayanan prima diraib oleb 

bank NTB untuk kategori Bank Pembangunan Daerab selama dua tabun berturut

turut. Penghargaan ini diberikan oleb majalab Info Bank bekerjasama dengan 

Marketing Riset Indonesia (MRI). Pencapaian prestasi ini menunjukkan bahwa 

bank NTB memiliki kekuatan utama dalam pelayanan yang sejalan penjabaran 

visi bank NTB untuk menjadi Bank terkemuka yaitu selalu terdepan dan terpilih 

serta mengutamakan pemenuban kebutuban pelanggan melalui layanan prima dan 

dikenal secara luas. 

Adapun kekuatan utama yang kedua adalah saham milik Pemerintab 

Daerab dengan skor total sebesar 0,6204. Hal ini menunjukkan bahwa keberadaan 

bank NTB sebagai milik pemerintab daerah menjadi kekuatan tersendiri dalam 

menjalankan mic;inya dengan berdasarkan pada nilai-nilai budaya yang dimiliki 

untuk mencapai tujuan perusahaan. Dukungan penuh pemerintah daerah terbadap 

perkembangan bank NTB sangat berpengaruh dalam menumbuhkan kepercayaan 

nasabah terhadap bank. 

Kelemahan utama yang dimiliki bank NTB berdasarkan basil analisis 

matriks IFE adalah inovasi dan promos'i produk masih kurang dengan total skor 

sebesar 0,2520 dan diikuti dengan kelemahan utama kedua adalah kompetensi 

SDM yang perlu ditingkatkan sebesar 0,2398 . Kedua kelemaban utama tersebut 

merupakan kondisi yang dimiliki oleb bank NTB dalam lingkungan intemalnya. 

Produk yang masib terbatas dalam fasilitas dan fitur-fitur pendukung 
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dibandingkan dengan produk pesaing serta SDM yang belum dapat memenuhi 

permintaan pasar secara menyeluruh menjadi kendala bagi bank NTB untuk 

mengungguli pesaingnya. 

2). Analisis Matrik Faktor Strategi Eksternal (Eksternal Factors Evaluation) 

Matriks EFE disusun berdasarkan identifikasi peluang yang dimiliki dan 

ancaman yang dihadapi perusahaan yang dianalisis dari lingkungan di luar 

perusahaan sebagai factor strategis ekstemal, yang kemudian dirangkum dalam 

sebuah tabel EFE. Bobot dan rating diperoleh dari pengisian kuesioner oleh 

manajemen bank NTB yang terdiri dari empat orang yaitu: l}.Pimpinan PT.Bank 

NTB cabang Sumbawa, 2).Wakil Pimpinan cabang, 3).Penyelia Dana dan Jasa, 

4).Asisten Administrasi Dana dan Jasa. Penentuan bobot oleh responden dapat 

dilihat pada lampiran 4 dan 5 sedangkan penentuan rating dapat dilihat pada 

lampiran 5 dan 7. Adapun basil perhitungan dari matriks IFE dapat dilihat pada 

tabel 4.15 dibawah ini: 
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Tabel4.15 
Hasil Matrik Faktor Strategi Ekstemal (EFE) 

No. Faktor-Faktor Strategis Eksternal Bobot Rating Skor 

A.Peluang 

1 Pasar sasaran potensial masih luas 0,1716 4 0,6864 

2 
Dukungan Pemerintah Daerah dalam 

0,1663 4 0,6652 
pengembangan ekonomi regional 

3 
Keljasama kelembagaan yang masih terbuka 

0,1632 4 0,6528 
untuk perluasan pelayanan 

B.Ancaman 

1 
Meningkatnya jumlah bank memperketat 

0,1379 2,5 0,3447 
persaingan 

2 Varian layanan produk pesaing lebih menarik 0,1172 2,5 0,2930 

3 
Brand awareness masyarakat terhadap Bank 

0,1041 2,25 0,2342 
NTB masih kurang 

4 Gencarnya promosi produk pesaing 0,1397 2,75 0,3842 

Total 3,2605 

Sumber: Lamptran 8 

Berdasarkan hasil analisis faktor-faktor strategis ekstemal sebagaimana 

yang tercantum dalam tabel matriks EFE diatas, dapat dilihat bahwa peluang 

terbesar yang dimiliki oleh bank NTB adalah pasar sasaran potensial yang masih 

luas yang memiliki skor tertinggi yaitu sebesar 0,6864. Sebagai bank milik 

pemerintah daerah dengan dukungan penuh terhadap perkembangan bank, bank 

NTB memiliki peluang pasar yang masih luas. Daya dukung pemerintah dalam 

upaya peningkatan perekonomian masayarakat, serta pertumbuhan pembanguan 

yang semakin meningkat merupakan pasar potensial. 

Adapun yang menjadi ancaman terberat bagi bank NTB adalah 

gencamya promosi produk pesaing dengan skor tertinggi yaitu 0,3841. Hal ini 

dapat dilihat dari maraknya bank pesaing dalam mempromosikan produknya baik 

dengan pemberian hadiah langsung, hadiah undian maupun penyediaan souvenir-

souvenir produk terkait, menjadi daya tarrik tersendiri bagi nasabah. Kondisi ini 
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harus dapat segera ditangkis dan dihadang oleh bank NTB dengan melakukan 

promosi yang sama atau melakukan kegiatan-kegiatan promosi yang berbeda yang 

dapat merebut perhatian nasabah. 

b. Tahap Pencocokan 

1 ). Matriks IE 

Skor Total IFE 

4,0 3,0885 3,0 

Tinggi 

Skor 
Total 
EFE 

3,2605 

Ftata-rata 3,0 

Sedang 

2,0 

Ftendah 

' 

' 

-------------------.j -
I 

GROW AND 
BUILD 

III 

VI 

I 

IV 

VII 

Gambar 4.1 
Hasil Matriks IE 

2,0 

II 

v 

VIII 

Berdasarkan basil matriks internal eksternal pada gambar 4.1 diatas, 

tergambar bahwa ordinat antara nilai rata-rata tertimbang matriks IFE dan EFE 
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berada pada kuadran I yang menunjukkan bahwa Bank NTB berada pada posisi 

Grow and Build ( berkembang dan membangun). Menurut Christiananta (2010) 

bahwa strategi yang cocok pada kuadran I ini adalah penetrasi pasar, 

pengembangan pasar dan penbgembangan produk atau integrasi vertikal ke 

belakang dan kedepan serta integrasi horizontal. 

2). Matriks SWOT 

Matriks TOWS atau matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk 

menyusun faktor-faktor strategis perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan 

secara jelas bagaimana peluang dan ancaman ekstemal yang dihadapi perusahaan 

dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan. 

Matriks ini dapat menghasilkan kemungkinan einpat kombinasi alternative 

strategis (Rangkuti, 1997:31 ). 

Kombinasi dari keempat strategi tersebut dapat dilihat pada tabel 4.16 

16/41871.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



114 

Table 4.16 
Hasil Analisis Matriks SWOT 

IF AS Strengtbs(S) W eaknesses(W) 
( Internal Strategic 

1. Citra Bank baik 1. Daya dukung Teknologi Factors Analisys 
Summary) 2. Lokasi Bank Strategis dan Informasi yang masih 

3. Saham milik Pemerintah terbatas 
Daerah 2.lnovasi dan promosi produk 

4. Pencapaian prestasi service masih kurang 
excellence sebagai modal 5. Kompetensi SDM yang 
peningkatan bisnis perlu ditingkatkan 

EFAS 
(External Strategic 
Factors Analisys Summary) 

Oportunities(O) Strategi SO Strategi WO 

l.Pasar sasaran potensial l.Meningkatkan jalinan l.Meningkatkan kualitas 
masih luas kerjasama dengan Pemerintah produk dengan 

2.Dukungan Pemerintah Daerah dan instansi swasta penggunaan system 
Daerah dalam lainnya dalam perluasan pasar teknologi dan informasi 
pengembangan ekonomi produk tabungan (82, S3, 01, terkini sehingga mampu 
regional 02, 03) bersaing dan menarik 

3. Kerjasama kelembagaan 2.Mempertahankan prestasi nasabah (Wl, W2, 01, 
yang masih terbuka untuk dalam pelayanan secara 02) 
perluasan pelayanan berkelanjutan untuk 2. Peningkatan kompetensi 

meningkatkan loyalitas 8DM untuk mendukung 
nasabah dan sebagai daya peningkatan kualitas 
tarik pemasaran produk produk dan perluasan 
tabungan ( 81, 84, 01) pasar sasaran ( W2, 

W3,01) 
Threats (T) StrategiST Strategi WT 

I. Meningkatnya jumlah bank l.Mempertahankan citra l.Melakukan inovasi dan 
memperketat persaingan sebagai bank milik daerah pengembanganlayanan 

2. Varian layanan produk yang aman untuk produk sehingga lebih 
pesaing lebih menarik meningkatkan loyalitas mampu bersaing (Wl,W2, 

3. Brand awareness nasabah (81, 82, S3, Tl,T3) T2,T4) 
masyarakat terhadap Bank 2.Peningkatan promosi secara 2.Meningkatkan kualitas 
NTB masih kurang berkelanjutan untuk SDM sebagai daya 

4. Gencamya promosi produk memperluas pasar sasaran dukung peningkatan 
pesaing dan meningkatkan brand promosi (Wl,W2,W3, 

awareness masyarakat T2, T3,T4) 
terhadap produk bank NTB 
(Sl,S2, S3,S4, T3,T4) 

Matriks SWOT menghasilkan empat kombinasi alternative strategi itu yaitu: 

I. Strategi SO (Strenghts- Opportunies) 

Strategi SO atau strategi kekuatan-peluang merupakan strategi perusahaan 

dengan memanfaatkan seluruh kekuatan yang dimiliki untuk merebut dan 
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memanfaatkan peluang yang ada. Berdasarkan basil analisis matriks 

SWOT bank NTB, alternative dari strategi SO: 

a) Meningkatkan jalinan keijasama dengan Pemerintah Daerah dan 

instansi swasta lainnya dalam perluasan pasar produk tabungan. Jalinan 

keijasama dengan berbagai pihak dapat menggali potensi-potensi 

ekonomi daerah sebagai sumber pembiayaan potensial. Dengan 

meningkatnya sumber pembiayaan potensial, menciptakan peluang 

bagi bank untuk memasarkan produk tabungannya. Keijasama ini dapat 

dilakukan dengan melakukan personal selling kepada nasabah yang 

menjadi karyawan pada instansi tersebut, misalnya dengan sistem 

jemput bola secara berkala dan teijadwal sehingga nasabah mendapat 

kemudahan tanpa harus ke bank untuk menabung. Perluasan pasar 

sasaran selain meningkatkan loyalitas dan menarik nasabah juga dapat 

mengurangi ruang gerak pesaing. 

b) Mempertahankan prestasi dalam pelayanan secara berkelanjutan untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah dan sebagai daya tarik pemasaran 

produk tabungan. Perhargaan yang dicapai oleh bank NTB dalam 

implementasi pelayanan prima dalam kurun waktu 2 tahun terakhir 

menjadi modal bisnis yang potensial, yang menunjukkan bahwa bank 

NTB sangat peduli terhadap pelayanan yang baik kepada nasabah. 

Pelayanan yang baik dapat dijadikan media promosi yang sangat efektif 

terhadap pemasaran produk tabungan. Pelayanan membentuk suatu 

jalinan komunikasi antara petugas bank dengan nasabah. Sehingga 
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kepercayaan nasabah dapat lebih meningkat dan diharapkan mampu 

memberikan pengaruh positif pada lingkungan terdekatnya. 

2. Strategi ST (Strenghts- Treaths) 

Strategi ST atau strategi kekuatan -ancaman merupakan strategi 

kombinasi yang menggunakan kekuatan untuk mengatasi dampak 

ancaman dari lingkungan ekstemal. Berdasarkan basil matriks SWOT 

bank NTB, diperoleh alternative strategi sebagai berikut: 

a. Mempertahankan citra sebagai bank milik daerah yang aman untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah. Sebagai bank milik daerah, citra bank 

NTB sangat melekat 'dengan Pemerintah Daerah. Menjadi bagian dari 

Pemerintah daerah dan berfungsi sebagai kas daerah memberikan nilai 

tersendiri yang berbeda dengan bank umum. Dengan kondisi tersebut 

masyarakat memiliki keyakinan tentang penjaminan bank NTB sebagai 

bank yang aman bagi masyarakat dalam bertransaksi perbankan, baik 

untuk menyimpan dana maupun transaksi lainnya. Image ini hams 

senantiasa teijaga, untuk menjaga kepercayaan masyarakat dan 

meningkatkan loyalitas nasabah. Memiliki nasabah yang loyal 

menunjukkan bahwa bank tersebut memiliki kemampuan untuk 

memberikan keamanan dan kenyamanan pada nasabahnya. 

b. Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas pasar 

sasaran dan meningkatkan brand awareness masyarakat terhadap 

produk bank NTB. Promosi yang berkelanjutan dengan memanfaatkan 

momen-momen tertentu serta menggunakan media promosi lainnya 
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dapat meningkatkan brand awareness masyarakat terhadap produk 

tabungan bank NTB. Promosi yang diikuti dengan pemberian hadiah 

secara langsung maupun hadiah berundian merupakan daya tarik yang 

tinggi bagi nasabah. Promosi dapat dilakukan juga melalui media 

televise, radio, koran, brosur dan penjualan langsung (personal selling). 

Promosi harus dilakukan secara teratur dan terns menerus untuk 

memberikan stimulasi kepada nasabah dalam menciptakan kekuatan 

dalam benak pikiran nasabah, sehingga dapat meningkatkan brand 

awareness masyarakat terhadap produk bank. 

3. Strategi WO (Weakness-Opportunities) 

Strategi WO atau strategi kelemahan - peluang merupakan kombinasi 

strategi yang meminimalkan kelemahan yang dimiliki untuk 

memanfaatkan peluang yang ada. 

a. Meningkatkan kualitas produk dengan penggunaan system teknologi dan 

informasi terkini sehingga mampu bersaing dan menarik nasabah. 

Tingginya tingkat persaingan yang diikuti dengan penawaran produk 

layanan tabungan yang bervariasi dengan penggunaan system teknologi 

informasi yang terkini oleh pesaing, mengharuskan bank NTB untuk 

bergerak dan menghasilkan produk layanan yang mampu bersaing. 

Untuk dapat menarik perhatian nasabah, bank NTB harus dapat 

menawarkan produk tabungan dengan fitur-fitur yang dapat memenuhi 

kebutuhan bertransaksi nasabah dan didukung dengan penggunaan 

teknologi. 

16/41871.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



118 

b. Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan kualitas 

produk dan perluasan pasar sasaran. Kualitas SDM yang belum mampu 

menyesuaikan dengan standar pasar dan belum dapat memenuhi 

kebutuhan pasar mengakibatkan pemanfaatan potensi ekonomi daerah 

kurang maksimal. Untuk itu peningkatan kualitas SDM melalui 

pendidikan dan pelatihan secara berkesinambungan mampu 

menghasilkan SDM yang memiliki kompetensi yang sesuai dengan 

kebutuhan bank dan pasar. Pendidikan dan pelatihan ini dapat dilakukan 

dengan melakukan keljasama dengan lembaga atau institusi penyedia 

program-program perbankan. Sehingga upaya bank untuk menghasilkan 

produk yang bersaing dapat didukung oleh kompetensi SDM yang 

dimiliki. 

4. Strategi WT (Weaknesess-Treaths) 

Strategi WT atau kelemahan-ancaman merupakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan untuk 

memanfaatkan peluang yang ada. 

a. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga lebih 

mampu bersaing. Inovasi terhadap produk tabungan yang telah dimiliki 

dapat dilakukan dengan diversifikasi produk untuk memberikan 

alternative pilihan bagi nasabah. Bervariasinya produk yang ditawarkan 

disertai dengan daya tarik pemberian hadiah dapat mengimbangi 

langkah yang dilakukan pesaing dalam upaya pemasaran produknya. 
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b. Meningkatkan kualitas SDM sebagai daya dukung peningkatan promosi. 

Sumber daya manusia yang memiliki berkualitas sangat dibutuhkan oleh 

bank dalam menghadapi ketatnya persaingan. Gerak langkah pesaing 

dalam memasarkan produknya harus dihadapi untuk dapat 

mempertahankan loyalitas dan kepercayaan nasabah. Perilaku nasabah 

dalam memilih produk bank senantiasa untuk dipahami oleh SDM 

selaku operasional pelaksanaan kegiatan perbankan. Komunikasi yang 

efektif dengan nasabah dapat menggali sumber-sumber ide yang dapat 

dilakukan oleh bank sehingga mampu memenuhi kebutuhan transaksi 

perbankan nasabah. Apabila bank NTB mampu untuk melihat kondisi ini 

dan bersegera melakukan pembenahan serta upaya-upaya pendukung 

lainnya, maka bank NTB mampu untuk menghadapi ketatnya persaingan 

dan bahkan unggul dibandingkan pesaing. 

c. Tahap Keputusan 

Tahap akhir dari proses perumusan alternative strategi pemasaran 

produk tabungan bank NTB adalah tahap pengambilan keputusan terhadap urutan 

alternative strategi terbaik yang dilakukan oleh bade NTB. Tahap pengambilan 

keputusan ini menggunakan alat analisis QSPM ( Quantitative Strategis Planning 

Matrix) berdasarkan hasil analisis SWOT. ··Pengambilkeputusan untuk 

menentukan urutan prioritas strategi pemasaran yang akan dilakukan oleh bank 

NTB untuk meningkatkan nasabah tabungan adalah manajeman bank NTB 

beijumlah empat orang yaitu: l).Pimpinan PT.Bank NTB cabang Sumbawa. 

2). Wakil Pimpinan cabang, 3).Penyelia Dana dan Jasa. 4).Asisten Administrasi 
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Dana dan Jasa. Hasil dari pengisian kuesioner matriks QSPM dapat dilibat pada 

lamp iran 9, 10 dan 11. 

Berdasarkan basil pengisian kuesioner oleb pihak manajemen bank 

NTB, terlihat bahwa terdapat tiga alternative strategi yang memiliki total nilai 

kemenarikan (TAS) yang sama. Sebingga pengurutan alternative strategi terbadap 

ketiga strategi tersebut berdasarkan urutan yang tercantum dalam kuesioner. 

Munculnya total nilai TAS yang sama adalah basil akumulasi perbitungan dari 

data yang tercantum dalam isian kuesioner. Rekapitulasi total attractive score dari 

masing-masing strategi dapat dilibat pada tabel berikut: 

Urutan 

I. 

II. 

III. 

IV. 

v. 

VI. 

VII. 

VIII. 

Meningkatk:an 

Tabel4.17 
Rekapitulasi Hasil Matriks QSPM 

Strategi 

kualitas produk dengan penggunaan system 
teknologi dan informasi terkini sehingga mampu bersaing dan 
menarik nasabah 
Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas 
pasar sasaran dan meningkatkan brand awareness masyarakat 
terhadap produk bank NTB 
Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga 
lebih mampu bersaing 
Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan 
kualitas produk dan perluasan pasar sasaran 
Meningk:atk:an jalinan kerjasama dengan Pemerintah Daerah dan 
instansi swasta lainnya dalam perluasan pasar produk tabungan 
Mempertahankan prestasi dalam peiayanan secara berkelanjutan 
untuk meningkatkan loyalitas nasabah dan sebagai daya tarik 
pemasaran produk tabungan 
Mempertahankan image sebagai bank milik daerah yang aman 
untuk meningkatk:an loyalitas nasabah 
Meningkatk:an kualitas SDM sebagai daya dukung peningk:atan 
promosi 

Sumber: Larnprran ll 

TAS 

7,611 

7,592 

7,517 

7,488 

7,442 

7,442 

7,442 

7,352 

Urutan prioritas alternative strategi yang dibasilkan dengan analisis 

matriks QSPM adalab sebagai berikut: 

1. Meningkatkan kualitas produk dengan penggunaan system teknologi dan 

informasi terkini sehingga mampu bersaing dan menarik nasabah. 
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Total nilai kemenarikan yang diperoleh untuk strategi ini adalah sebesar 

7,611. Hal ini menunjukkan bahwa produk yang berkualitas dengan 

dukungan fasilitas serta fitur-fitur produk tabungan yang menggunakan 

system teknologi dan informasi terkini, diharapkan mampu bersaing 

dengan produk-produk pesaing yang lebih unggul dalam aplikasi 

teknologi. Kualitas produk dapat ditingkat dengan cara antara lain: 

penambahan fasilitas sms banking, pembayaran berbagai tagihan 

melalui A TM, penambahan jumlah A TM, dll Dengan peningkatan 

kualitas produk, maka nasabah memiliki pilihan yang bervariasi dan 

menarik sesuai dengan kebutuhan transaksi perbankannya. Ketertarikan 

nasabah terhadap produk tabungan bank NTB dapat meningkatkan 

loyalitas nasabah terhadap bank. 

2. Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas pasar 

sasaran dan meningkatkan brand awareness masyarakat terhadap produk 

bankNTB. 

Pada urutan kedua dari prioritas alternative strategi dengan total skor 

sebanyak 7,592 merupakan strategi promosi yang hams dilakukan oleh 

manajemen bank NTB secara berkesinambungan untuk perluasan pasar 

sasaran. Dengan promosi yang berkelanjutan dan terns menerus 

diharapkan mampu menumbuhkan dan menguatkan brand awareness 

produk bank NTB dalam benak masyarakat. Apabila brand awareness 

masyarakat terhadap produk bank NTB telah kuat, maka upaya 

perluasan pasar sasaran menjadi lebih mudah. Promosi dapat dilakukan 

melalui media televisi lokal maupun nasional, melalui media cetak 
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antara lain Koran lokal, majalah, pembuatan brosur produk dan 

ditempatkan dilokasi yang mudah diperolah nasabah, personal selling 

dengan kerjasama dengan instansi lain, promosi melalui momen tertentu 

seperti pameran, expo, dll. Promosi juga dapat dilakukan dengan 

pemasangan spanduk di jalan-jalan strategis, sebagai sponsor pada 

kegiatan-kegiatan missal, dll. 

3. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga lebih 

mampu bersaing. 

Strategi ketiga memiliki total nilai skor sebanyak 7,517. Strategi ini 

dalam matriks SWOT merupakan kombinasi dari upaya mengatasi 

kelemahan yang dimiliki dengan ancaman yang datang dari luar. Inovasi 

dan pengembangan layanan produk tabungan dilakukan untuk 

mengurangi kelemahan dan mengimbangi produk pesaing dalam 

menciptakan kemenarikan produk bagi nasabah. Langkah 

pengembangan ini membutuhkan biaya tersendiri dan merujuk pada 

strategi jangka panjang yang dimiliki perusahaan. Tentulah hal ini harus 

mengedepankan kebijakan dan kondisi perusahaan. Inovasi yang 

dilakuakn antara lain diversifikasi produk yang ada, penciptaan produk 

baru yang lebih menarik, memberikan sentuhan kedaerahan pada produk 

tabungan untuk masing-masing wilayah. 

4. Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan kualitas 

produk dan perluasan pasar sasaran. 

Strategi yang keempat dengan total nilai sebanyak 7,488 merupakan 

strategi perusahaan dalam upaya peningkatan kualitas SDM yang 
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dimiliki perusahaan sebagai sumber daya pendukung dalam peningkatan 

kualitas produk. Hal ini secara nyata dan berkelanjutan sudah 

dilaksanakan oleh bank NTB, namun tingginya permintaan pasar 

terhadap sumber daya yang memiliki kompetensi yang dibutuhkan 

perusahaan belum dapat diimbangi dengan upaya yang telah dilakukan. 

Sehingga kebutuhan terhadap peningkatan kualitas SDM satu dari 

beberapa menjadi strategi yang diharapkan mampu menjadi titik tolak 

peningkatan kualitas bank NTB secara keseluruhan. Peningkatan SDM 

dapat dilakukan dengan Pendidikan dan Pelatihan terhadap program

program pendukung dan terkini, menjalin kerjasama dengan lembaga

lembaga penyelenggara training perbankan. 

5. Meningkatkanjalinan kerjasama dengan Pemerintah Daerah dan instansi 

swasta lainnya dalam perluasan pasar produk tabungan. 

Strategi yang menempati urutan kelima ini memiliki total skor sebanyak 

7,442. Strategi ini merupakan kombinasi antara kekuatan yang dimiliki 

oleh bank NTB dengan peluang yang ada. Penggunaan kekuatan untuk 

memanfaatkan peluang yang ada dengan jalinan kerjasama yang 

dilakukan bersama pemerintah daerah maupun instansi swasta terkait, 

diharapkan dapat memberikan ruang tersendiri dalam upaya perluasan 

pasar sasaran produk tabungan bank NTB. Hal ini dapat dilakukan 

dengan mengadakan kesepakatan dengan instansi pem~rintah untuk 

menjemput bola dalam transaksi tabungan, menyelenggarakan transaksi 

perbankan dengan penggunaan mobil layanan sehingga menjangkau 

daerah-daerah terpencil. 
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6. Mempertahankan prestasi dalam pelayanan secara berkelanjutan untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah dan sebagai daya tarik pemasaran 

produk tabungan. 

Prestasi yang diraih dengan penghargaan sebagai bank terbaik dalam 

pelayanan prima dalam kurun waktu dua tahun berturut-turut menjadi 

kekuatan sebagai daya tarik tersendiri. Total skor dalam analisis matriks 

QSPM untuk strategi ini adalah sebanyak 7,442. Pelayanan prima 

kepada nasabah merupakan bagian dari penjabaran visi bank NTB. Bagi 

bank NTB, pelayanan prima merupakan awal terbentuknya loyalitas 

nasabah kepada bank dan sebagai media promosi yang lebih dekat 

dengan nasabah. Komunikasi yang terjalin dalam pelayanan 

memudahkan untuk memperkenalkan produk tabungan bank NTB dan 

memberikan informasi terkini kepada nasabah. Sehingga komunikasi 

yang terjalin dalam pelayanan memiliki nilai yang sangat berarti bagi 

kepuasan nasabah. 

7. Mempertahankan citra sebagai bank milik daerah yang aman untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah. 

Strategi yang ketujuh ini memiliki skor yang sama dengan stratgei 

kelima dan keenam yaitu 7,442. Citra bank yang melekat dimasyarakat 

terhadap bank NTB adalah merupakan bank miliki daerah yang memilki 

tingkat keamanan yang dapat dijamin oleh pemerintalt daerah. Kemanan 

sebuah bank sangat penting bagi masyarakat dalam menempatkan 

dananya di bank. Image sebagai bank daerah yang aman harus senantiasa 

terjaga untuk meningkatkan loyalitas nasabah 
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8. Meningkatkan kualitas SDM sebagai daya dukung peningkatan promosi. 

Strategi yang terakhir memilki total nilai skor sebanyak 7,352. Secara 

umum peningkatan kualitas SDM sangat dibutuhkan oleh bank NTB 

dalam rangka peningkatan kualitas perusahaan dan upaya peningkatan 

kualitas produk. Peningkatan kualitas SDM diharapkan memberikan 

pengaruh dan dampak yang baik pada semua sisi pendukung upaya 

peningkatan dan perluasan pasar produk tabungan. SDM yang memilki 

kompetensi yang diperlukan akan lebih mampu untuk mempromosikan 

produk-produk yang dimiliki bank NTB. Kemampuan ini berawal dari 

pengetahuan tentang produk, fasilitas, fitur-fitur yang terkait dengan 

produk. Sehingga semua informasi yang dibutuhkan nasabah ~apat 

dipenuhi dalam rangka peningkatan nasabah. 

Berdasarkan hasil analisis sebagaimana yang teruraikan diatas, bank 

NTB secara keseluruhan dalam upaya memasarkan produk tabungannya 

mengarah pada strategi intensif, yaitu strategi yang dilakukan dengan 

mengerahkan berbagai usaha yang intensif dengan syarat perusahaan dapat 

memperbaiki posisi kompetitifuya dengan produk yang dimiliki saat ini 

(Pratanto,20 11 ). 

Strategi intensif dibagi menjadi 3, yaitu: 

a. Strategi Penetrasi Pasar (Market Penetration Strategy) 

Strategi ini dijalankan untuk meningkatkan market share dari produk yang 

ada saat melalui usaha-usaha yang lebih gencar, pada pasar yang ada saat 

ini. Strategi penetrasi pasar paling sering digunakan dan dikombinasikan 

dengan strategi lain. Strategi penetrasi pasar dapat dilakukan dengan cara 
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menggencarkan unsur bauran pemasaran yaitu promosi dan harga, antara 

lain melalui peningkatan jumlah tenaga pemasaran, meningkatkan 

anggaran iklan, menawarkan secara gencar berbagai item promosi produk 

tabungan , atau bahkan meningkatkan aktivitas publisitas. 

b. Strategi Pengembangan Pasar (Market Development Strategy) 

Memperkenalkan produk tabungan yang ada saat ini pada pasar barn atas 

hasil usaha perluasan pasar. Strategi Pengembangan pasar ke new market 

ini dijalankan dengan memperluas area geografi baru, menambah segmen 

pasar barn, mengubah dari bukan nasabah menjadi nasabah, menarik 

nasabah pesaing dengan daya tarik produk yang lebih menarik. 

c. Strategi Pengembangan Produk (Product Development Strategy) 

Merupakan strategi yang dijalankan untuk menaikkan penjualan dengan 

cara memperbaiki atau memodifikasi produk yang ada saat ini. 

Menjalankan strategi ini memerlukan biaya penelitian dan pengembangan 

yang besar. Sehingga strategi ini sangat ditentukan oleh kondisi keuangan 

perusahaan serta memerlukan pertimbanagn yang sangat mendalam dan 

teliti. 
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Berdasarkan analisis terhadap faktor lingkungan bank NTB baik secara 

internal maupun eksternal yang diperoleh dari hasil wawancara maupun pengisian 

kuesioner oleh responden, diperoleh factor-faktor strategis lingkungan yang 

berpengaruh terhadap pemasaran produk tabungan bank NTB. Faktor-faktor 

strategis tersebut kemudian didentifikasi sehingga menghasilkan kekuatan, 

kelemahan yang dimiliki serta peluang dan ancaman yang dihadapi. Adapun 

secara rinci identifikasi terhadap kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 

adalah sebagai berikut: 

• Kekuatan, yang dihasilkan dari analisis lingkungan internal bank NTB 

cabang Sumbawa adalah Citra bank yang baik, lokasi bank yang 

strategis, saham milik pemerintah daerah, dan pencapaian prestasi 

excellence service sebagai modal peningkatan bisnis. 

• Kelemahan yang dimilki oleh bank NTB dari hasil !ingkungan internal 

bank NTB adalah daya dukung teknologi dan informasi yang masih 

terbatas, inovasi dan promosi produk tabungan yang masih terbatas, serta 

kompetensi sumber daya manusia yang masih perlu ditingkatkan. 

• Peluang yang dimiliki oleh bank NTB sebagai hasil analisis lingkungan 

eksternal antara Jain : pasar sasaran potensial bagi bank NTB yang masih 

luas, dukungan pemerintah daerah dalam pengembangan ekonomi 

16/41871.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



128 

regional, keJjasama kelembagaan yang masih terbuka untuk perluasan 

pelayanan. 

• Ancaman yang dihadapi oleh bank NTB dari basil analisis lingkungan 

eksternal antara lain : meningkatnya jumlah bank memperketat 

persaingan, varian layanan produk yang dimiliki pesaing lebih menarik, 

brand awareness masyarakat terhadap bank NTB yang masih kurang, 

gencarnya promosi produk yang dilakukan pesaing. 

Dengan menggunakan analisis matriks SWOT, maka berdasarkan 

kekuatan dan kelemahan yang dimiliki serta peluang dan ancaman yang dihadapi, 

dapat disusun formulasi alternative rumusan strategi pemasaran produk tabungan 

bank NTB yang sesuai dengan kebutuhan nasabah tabungan. Berbagai rumusan 

alternative strategi yang dihasilkan, dapat dijadikan acuan strategi pelaksanaan 

pemasaran produk tabungan bank NTB sehingga lebih mampu bersaing , serta 

dapat meningkatkan pertumbuhan tabungan sehingga mernberikan kontribusi 

yang berarti dalam penghimpunan dana pihak ketiga. 

Berdasarkan analisis matriks QSPM, diperoleh urutan prioritas rumusan 

strategi pemasaran produk tabungan bank NTB adalah sebagai berikut: 

1. Meningkatkan kualitas produk dengan penggunaan system teknologi dan 

informasi terkini sehingga mampu bersaing dan menarik nasabah. 

2. Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas pasar 

sasaran dan meningkatkan brand awareness masyarakat terhadap produk 

bank NTB. 

3. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga lebih 

mampu bersaing. 
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4. Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan kualitas 

produk dan perluasan pasar sasaran. 

5. Meningkatkanjalinan kerjasama dengan Pemerintah Daerah dan instansi 

swasta lainnya dalam perluasan pasar produk tabungan. 

6. Mempertahankan prestasi dalam pelayanan secara berkelanjutan untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah dan sebagai daya tarik pemasaran 

produk tabungan. 

7. Mempertahankan citra sebagai bank milik daerah yang aman untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah. 

8. Meningkatkan kualitas SDM sebagai daya dukung peningkatan promosi. 

B. Saran 

Sesuai dengan hasil penelitian dan analisis sebagaimana teruraikan 

diatas, agar pihak manajemen bank NTB lebih mengintensifkan pemasaran 

produk tabungan dengan melakukan promosi yang berkelanjutan dan 

berkesinambungan dengan menggunakan berbagai media. Promosi dalam bentuk 

personal selling yang memanfaatkan jalinan kerjasama dengan Pemerintah 

Daerah. Promosi dengan periklanan pada berbagai media, partisipasi pada event

event tertentu dan penyebaran brosur (publicity) kepada nasabah dan calon 

nasabah potensial, serta pemasangan spanduk-spanduk dalam rangka peningkatan 

brand awareness mayarakat terhadap bank NTB. 

Bank NTB agar lebih memperhatikan peningkatan kualitas produk 

tabungan dengan fasilitas pendukung serta fitur-fitur yang memberikan dampak 

efisensi waktu bagi nasabah seperti akses transaksi dengan sms banking, 
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e-banking, penyediaan pembayaran tagihan online. Peningkatan kualitas produk 

juga dapat didukung dengan pemberian hadiah langsung, penyediaan souvenir, 

serta pemberian hadiah undian. 

C. Keterbatasan dan Arab Penelitian Kedepan 

1. Penelitian ini memiliki keterbatasan pada penetapan ukuran sampel 

responden. Seharusnya tingkat kesalahan (a) yang digunakan dalam rumus 

Slovin lebih kecil dari 10 persen, untuk mendapatkan jumlah responden 

lebih banyak sehingga penilaian yang diberikan lebih bervariasi dan 

mencerminkan karakteristik nasabah bank NTB. 

2. Pada tahap pencocokan hanya menggunakan satu alat analisis, sehingga 

posisi bank berdasarkan basil analisis faktor-faktor strategis dalam 

lingkungan industry tidak tergambarkan. 

3. Penelitian selanjutnya disarankan untuk menganalisis keunggulan strategi 

bersaing serta melakukan analisis terhadap posisi pesaing dalam industri 

perbankan. 
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Lampiran 1. Profil Responden 

No. Uraian Jumlah Responden Persentase (%) 

l. Jenis Kelamin 

- Laki-Laki 51 51.00 
- Perempuan 49 49.00 

Jumlah 100 100.00 

2. Usia 
- Dibawah 20 tahun 6 6.00 
- 20-30 tahun 18 18.00 
- 31-40 tahun 51 51.00 
-41-50 tahun 19 19.00 
- Diatas 50 tahun 6 6.00 

Jumlah 100 100.00 

3. Pendidikan 
-SD 0 0.00 
-SMP 5 5.00 
-SMU 27 27.00 
- Sarjana 66 66.00 
- Pascasarjana 2 2.00 

Jumlah tOO 100.00 

4. Pekerjaan 
- Peg.negeri Sipil 79 79.00 
- Karyawan Swasta 7 7.00 
- Wiraswasta 3 3.00 
- Pegawai BUMN 2 2.00 
- Pelajar!Mahasiswa 5 5.00 
-ABRI!TNI 0 0.00 
- Lainnya 4 4.00 

Jumlah 100 100.00 

5. Kisaran Penliliasilan 
- Dibawah Rp.1 juta 4 4.00 
- Rp.1,1-2juta 9 9.00 
- Rp.2,1 -3 juta 52 52.00 
- Rp.3,l -4 juta 27 27.00 
- Rp.4, l - 5 juta 4 4.00 
- Diatas Rp.5 juta 4 4.00 

Jumlah 100 100.00 
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L 2 R k . 1 . H ·1 K amprran e apttu ast ast ueswner 
No. Uraian Jumlah Responden Persentase (%) 
1. KomQQsisi Nasabah dan Non Nasabah 

Nasabah 69 69.00 
NonNasabah 31 31.00 

Jumlah 100 100.00 

2. Alasan tidak menjadi nasabah Bank NTB 
Teknologi kurang baik 4 12.90 
Produk Tidak Menarik 6 19.35 
Tempat tidak nyaman 3 9.68 
Pelayanan Lambat 5 16.13 
Suku Bunga Kecil 3 9.68 
Lainnya. ....................... 10 32.26 

Jumlah 31 100.00 

3. Lama Ke~milikan Rekening di Bank NTB 
< 1 tahun 3 4.35 
> 2 tahun -3 tahun 5 7.25 
> 1-2 tahun 10 14.49 
> 3-4 tahun 16 23.19 

Diatas 5 tahun 35 50.72 
Jumlah 69 100.00 

4. Alasan menjadi nasabah Bank NTB 22 31.88 
Lokasi strategis 4 5.80 
Produk: menarik 20 28.99 
Am an 4 5.80 
Nyaman 5 7.25 
Petugas ramah 14 20.29 

Jumlah 69 100.00 

5. Alasan tidak menjadi nasabah Bank NTB 
Teknologi kurang baik 4 12.90 
Produk: Tidak Menarik 6 19.35 
Tempat tidak nyaman 3 9.68 
Pelayanan Lambat 5 16.13 
Suku Bunga Kecil 3 9.68 
Lainnya. ....................... 10 32.26 

Jumlah 31 100.00 

6. Alasan menggynakan (!roduk: tabungan Bank NTB 
Bunga yang Tinggi 4 5.80 
Kemudahan bertransaksi 32 46.38 
Fasilitas ATM 15 21.74 
Lainnya. ............................... 18 26.09 
Asuransi Jiwa 0 0.00 

Jumlah 69 100.00 

7. Produk Tabungan Bank NTB ~ang digunakan nasabah 
Tambora 5 5.56 
Simpeda 55 6l.ll 

Taharah 0 0.00 
Tabunganku 30 33.33 

Jumlah 90 100.00 
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Lampiran 2. Rekapitulasi Hasil Kuesioner (lanjutan) 
8. TanggaQan nasabah terhadaQa fasilitas Qroduk Tabungan Bank NTB 

Komplit 34 49.28 
Tidak Komplit 25 36.23 
Ketinggalan 10 14.49 

Jumlah 69 100.00 
9. TanggaQan nasabah terhadaQ Pelayanan Qada Bank NTB 

Cepat 16 23.19 
Lam bat 15 21.74 
Biasa-biasa saja 38 

Jumlah 69 44.93 

10. Frekuensi nasabah dalam melihat iklan Bank NTB 
Sering Melihat 
Ya 32 46.38 
Tidak 37 53.62 

Jumlah 69 100.00 

II. Media iklan yang disukai nasabah Bank NTB 
TV 12 17.39 
Radio 4 5.80 
Brosur 26 37.68 
Majalah!Koran 7 10.14 
Lainnya ........•.............. 20 28.99 

Jumlah 69 100.00 

12. Frekuensi Non Nasabah dalam melihat iklan 
Sering Melihat 
Ya 32 46.38 
Tidak 37 53.62 

Jumlah 69 100.00 

13. Media iklan mg disukai Non Nasabah 
TV 12 17.39 
Radio 4 5.80 
Brosur 26 37.68 
Majalah!Koran 7 10.14 
Lainnya. ....................... 20 28.99 

Jumlah 69 100.00 
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Lampiran 3 
PENENTUANBOBOTFAKTORSTRATEGISINTERNALDANEKSTERNALPADASTRATEGIPEMASARAN 

PRODUKTABUNGANBANKNTBCABANGSUMBAWA 
Internal 

2 2 2 10 0.1124 

2 2 2 2 12 0.1348 

SDM yang perlu ditingkatkan 
2 2 2 2 2 12 0.1348 

Total 12 12 12 12 14 14 89 
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Lampiran 3 (Lanjutan) 
Responden 3: Penvelia Dana dan Jasa 

9 0.1098 

9 0.1098 
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Lampiran 3 (Lanjutan) 

Eksternal 
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Lampiran 3(Lanjutan) 
ia Dana dan Jasa 

3 3 15 0.1685 

2 2 2 2 12 0.1348 

2 9 0.1011 
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Lampiran 4 

No. 

l 

2 

3 

4 

5 

6 

AKUMULASI HASIL RESPONDEN DALAM PENILAIAN BOBOT STRA TEGI PEMASARAN T ABUNGAN BANK NTB 
CABANG SUMBA WA 

Faktor-faktor Strategis Internal 
Rl 

BOBOT 

R2 R3 R4 
TOTAL RATA-RATA 

Citra Bank baik (A) 0.1461 0.1538 0.1463 0.1724 0.6187 0.1547 

Lokasi Bank Strategis(B) 0.1348 0.1429 0.1829 0.1379 0.5985 0.1496 

Saham milik Pemerintah Daerah (C) 0.1685 0.1319 0.1707 0.1494 0.6206 0.1551 

Pencapaian prestasi service excellence sebagai modal 
0.1685 0.1538 0.1585 0.1609 0.6418 0.1605 

peningkatan bisnis (D) 

Daya dukung Teknologi dan 1nformasi yang masih 
0.1124 0.1429 0.1098 0.1034 0.4684 0.1171 

terbatas (E) 

lnovasi dan promosi produk masih kurang (F) 0.1348 0.1099 0.1098 0.1494 0.5039 0.1260 

' 

I 

' 

I 
7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan (G) 0.1348 0.1648 _ o.g2o 0.1264 0.5481 0.1370 __ I 

-- - -- ---- -~ 

No. Faktor-faktor Strategis Eksteroal 

I Pasar sasaran potensial masih luas (A) 

2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan 
ekonomi regional (B) 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih terbuka untuk 
perluasan pelayanan(C) 

4 Meningkatnyajumlah bank memperketat persaingan 
(D) 

5 Varian layanan produk pesaing lebih menarik (E) 

6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB 
masih kurang (F) 

7 (}encarnya promosi produk pesaing (G) 
-----

R I = Pimpinan PT.Bank NTB Cabang Sumbawa 
R2 = Wakil Pimpinan 

R1 

0.1609 

0.1839 

0.1724 

0.1379 

0.1034 

0.1149 

0.1264 

BOBOT 
TOTAL RATA-RATA 

R2 R3 R4 

0.1596 0.1798 0.1860 0.6863 0.1716 I 

0.1383 0.1685 0.1744 0.6652 0.1663 

0.1489 0.1685 0.1628 0.6527 0.1632 

0.1277 0.1348 0.1512 0.5516 0.1379 

0.1596 0.1011 0.1047 0.4688 0.1172 

0.0957 0.1011 0.1047 0.4165 0.1041 

0.1702 0.1461 0.1163 0.5590 0.1397 

R3 = Penyelia Dana dan Jasa 
R4 = Asisten Administrasi Dana·dan Jasa 
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Lampiran 5 
HASIL KUESIONER PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGIS INTERNAL PADA 

STRA TEGI PEMASARAN PROD UK TABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBA WA 

Responden I : Pimpinan PT.Bank NTB Cab.Sumbawa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Internal 

1 2 3 4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik. " 2 Lokasi Bank Strategis " 3 Saham milik Pemerintah Daerah " 4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai modal 

" peningkatan bisnis 
Kelemahan 

5 Daya dukung Teknologi dan Informasi yang masih 

" terbatas 
6 lnovasi dan promosi produk masih kurang " 7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan " 

Responden 2 · Wakil Pimpinan PT Bank NTB Cab Sumbawa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Internal 

1 2 3 4 

Kekuatan 
I Citra Bank baik. " 2 Lokasi Bank Strategis " 3 Saham milik Pemerintah Daerah " 4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai modal 

" peningkatan bisnis 
Kelemahan 

5 Daya dukung Teknologi dan lnformasi yang masih 

" terbatas 
6 Inovasi dan promosi produk masih kurang " 7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan " 

Responden 3: Penyelia Dana dan Jasa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Internal 

1 2 3 4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik. " 2 Lokasi Bank Strategis " 3 Saham milik Pemerintah Daerah " 4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai modal 

1/ 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 

5 Daya dukung T eknologi dan lnformasi yang masih 
1/ 

terbatas 
6 lnovasi dan promosi produk masih kurang 1/ 

7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan 1/ 
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Lampiran 5 (Lanjutan) 
HASIL KUESIONER PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGIS INTERNAL PADA 

STRA TEGI PEMASARAN PROD UK T ABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBA WA 

Responden 4 : Asisten Administrasi Dana dan Jasa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Internal 

1 2 3 4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik " 2 Lokasi Bank Strategis " 3 Saham milik Pemerintah Daerah " 4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai modal 

" peningkatan bisnis 
Kelemaban 

5 Daya dukung Teknologi dan Informasi yang masih 

" terbatas 
6 Inovasi dan promosi produk masih kurang " 
7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan " 
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Lampiran 6 
HASIL KUESIONER PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGIS EKSTERNAL PADA 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBAWA 

Responden 1 : Pimpinan PT.Bank NTB Cab.Sumbawa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Eksternal 

I 2 3 4 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih 1uas " 2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan 

ekonomi regional " 
3 Kerjasama ke1embagaan yang masih terbuka untuk 

perluasan pelayanan " 
Aoeaman 

4 Meningkatnya jumlah bank memperketat persaingan " 5 Varian layanan produk pesaing 1ebih menarik " 6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB 

" masih lrurang 
7 Gencarnya promosi produk pesaing " 

Responden 2 : Waki1 Pimpinan PT.Bank NTB Cab.Sumbawa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Eksternal 

1 2 3 4 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas v 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan v 

ekonomi regional 
3 Kerjasama kelembagaan yang masih terbuka untuk 

" perluasan pelayanan 
Ancaman 

4 Meningkatnya jumlah bank memperketat persaingan " 
5 Varian layanan produk pesaing !ebih menarik " 6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB 

" masih lrurang 
7 Gencamya promosi produk pesaing " 

Responden 3· Penyelia Dana dan Jasa 
RATING 

No. Faktor-faktor Strategis Eksternal 
1 2 3 4 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih Juas " 2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan v 

ekonomi regional 
3 Kerjasama kelembagaan yang masih terbuka untuk v 

per1uasan pelayanan 
Aneaman 

4 Meningkatnya jumlah bank memperketat persaingan " 
5 Varian Jayanan produk pesaing 1ebih menarik " 
6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB 

" masih lrurang 
7 Gencamya promosi produk pesaing " 

Total 
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Lampiran 6 (Lanjutan) 
HASIL KUESIONER PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGIS EKSTERNAL PADA 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBAWA 

Responden 4 : Asisten Administrasi Dana dan Jasa 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Eksternal 

1 2 3 4 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih Iuas " 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam pengembangan 

" ekonomi regional 
3 Keljasama kelembagaan yang masih terbuka untuk 

" perluasan pelayanan 
Ancaman 

4 Meningkatnyajumlah bank memperketat persaingan " 5 Varian layanan produk pesaing lebih menarik " 6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank NTB 

" masih kurang 
7 Gencarnya promosi produk pesaing " Total 
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Lampiran 7 
AKUMULASI PENENTUAN RATING FAKTOR STRA TEGIS INTERNAL PADA STRATEGI 

PEMASARAN PROD UK T ABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBA WA 

RATING 
No. Faktor-faktor Strategis Internal TOTAL RATA-RATA 

Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 

1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 

2 Lokasi Bank Strategis 4 4 4 4 16 4 

3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 

4 Pencapaian prestasi service excellence 
4 4 4 4 16 4 

sebagai modal peningkatan bisnis 

Kelemaban 

5 Daya dukung T ekno1ogi dan lnformasi yang 
1 1 1 1 4 1 

masih terbatas 

6 lnovasi dan promosi produk: masih kurang 
2 2 2 2 8 2 

7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan 
2 1 2 2 7 1.75 

AKUMULASl PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGIS EKSTERNAL PADA STRATEGI 
PEMASARANPRODUKTABUNGANBANKNTBCABANGSUMBAWA 

RATING 
No. t'aktor-faktor Strategis Eksternal TOTAL RATA-RATA 

Rl R2 R3 R4 
Pel nang 

l Pasar sasaran potensial masih luas 4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 
4 4 4 4 16 4 

pengembangan ekonomi regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih terbuka 
4 4 4 4 16 4 

IIDtuk perluasan pelayanan 

Ancaman 

4 Meningkatnya jumlah bank memperketat 
2 2 3 3 10 2.5 

persaingan 

5 Varian 1ayanan produk: pesaing lebih 
2 2 3 3 10 2.5 

menarik 

6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank 
2 I 3 3 9 2.25 

NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk: pesaing 2 3 3 3 11 2.75 
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Lampiran 8 

HASIL MA TRIKS IFE 

NO. FAKTOR INTERNAL BOBOT RATING SKOR 

Kekuatan 

1 Citra Bank baik 0.1547 4 0.6187 

2 Lokasi Bank Strategis 0.1496 4 0.5985 

3 Saham milik Pemerintah Daerah 0.1551 4 0.6206 

4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai 
modal peningkatan bisnis 

0.1605 4 0.6418 

Kelemaban 

5 Daya dukung Teknologi dan Informasi yang 
0.1171 0.1171 

masih terbatas 
1 

6 Inovasi dan promosi produk masih kurang 0.1260 2 0.2520 
7 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan 0.1370 1.75 0.2398 

TOTAL 1 3.0885 

HASIL MATRIKS EFE 

NO. F AKTOR EKSTERNAL BOBOT RATING SKOR 

Peluang 

1 Pasar sasaran potensial masih luas 0.1716 4 0.6863 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 

0.1663 4 0.6652 
pengembangan ekonomi regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih terbuka 
0.1632 4 0.6527 

untuk perluasan pelayanan 

Ancaman 

4 Meningkatnya jumlah bank memperketat 
0.1379 2.5 0.3447 

persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 1ebih menarik 
0.1172 2.5 0.2930 

6 Brand awareness masyarakat terhadap Bank 
0.1041 2.25 0.2343 

NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 0.1397 2.75 0.3843 
TOTAL 3.2605 
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Lampiran9 

KUESIONER PENENTUAN STRA TEGI TERPILIH DENGAN MA TRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) 

Responden I : Pimpinan PT.Bank NTB Cab.Sumbawa 

No. Faktor-faktor strategis 
Strategi I Strategi II Stratc:gi III Strategl IV Strategi V Strategi VI Strategi VII Strategi VIII 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Kekuatan 
I Citra Bank baik -.J -.J -.J -.J -.J -.J 1-.J -../ 
2 Lokasi Bank Strategis 1-.J 1-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

3 Saham milik Pemerintah Daerah -.J -.J -.J -.J -.J -.J ~ -../ 
4 Pencapaian prestasi service excellence 

sebagai modal peningkatan bisnis -.J -.J -../ -../ -.J -.J -.J -.J 

Kelemahao 
5 Daya dukung Teknologi dan 

-.J -.J -../ -.J -.J -.J -.J -.J 
Inforrnasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

kurang 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

ditingkatkan 

PeluanR 
l Pasar sasaran potensial masih luas -.J -.J -.J -.J h' 1-.J h/ -.J 

2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

pengembangan ekonomi regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

terbuka untuk perluasan pelayanan 

Ancaman 
4 Meningkatnyajumlah bank 

-.J -.J -.J v -.J -.J -.J -.J 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing lebih 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
-.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J -.J 

terhadap Bank NTB masih kurang I 

7 Gencamya promosi produk pesaing 1-.J -.J -.J -.J 1-.J 1-.J 1'-~ H I 
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Lampiran 9 (Lanjutan) 
KUESIONER PENENTUAN STRATEGI TERPILIH DENGAN MATRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) 

Kes pon<ten 1.: Wakll t'lmpman t' 1 .HanK N 1 H Cab.Sumb 

No. Faktor-faktor strategis 
Strategi I Strategi II Strate2i Ill Strategi IV Strategl V Stratet!i VI Strate i VII Strate i VIII 

1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 1 2 J 4 

Kekuatan 
I Citra Bank baik ..J ..J ..J I! ..J 1-v I..J ..J 
2 Lokasi Bank Strategis I..J I..J I..J I..J I..J 1--J ..J ..J 
3 Saham milik Pemerintah Daerah I..J ..J ..J I..J . ..J 1-.J ..J ..J 
4 Pencapaian prestasi service excellence 

sebagai modal peningkatan bisnis ..J ..J ..J ..J ..J ..J ..J ..J 

Kelemahao 
5 Daya dukung Teknologi dan 

...J ...J ...J ..J ..J ..J ..J ..J lnformasi yang masih terbatas 
6 Inovasi dan promosi produk masih 

..J ..J ..J ..J ..J ..J ..J ..J kurang 
7 Kompetensi SDM yang perlu 

..J ..J ..J ..J ..J ..J ...J ..J ditingkatkan 
Peluana 

I Pasar sasaran ootensial masih luas ...J ...J ..J ...J ..J r:v ..J ..J 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 

..J ..J ..J ...J ..J ..J ..J ..J pengembangan ekonomi regional 
3 Kerjasama kelembagaan yang masih 

...J ...J ..J ...J ..J ..J ..J ..J terbuka untuk perluasan pelayanan 
An cam an 

4 Meningkatnyajumlah bank 
...J ..J ..J ...J ..J ..J ...J ..J memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing lebih 
...J ..J ...J ..J ..J ..J ...J ...J menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
..J ..J ...J ..J ..J ..J ..J ..J 

terhadap Bank NTB masih kurang 
7 Gencarnya promosi produk pesaing 

'" " " I...J ..J " ...J " 
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Lampiran 9 (Lanjutan) 
KUESIONER PENENTUAN STRATEGI TERPILIH DENGAN MATRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) 

Responden 3: Penyelia Dana dan Jasa 

Faktor-faktor strategis 
Strategi I Strategi II Strategi III Strategi IV StrategiV Stra tee! VI Strate i VII Strate! i VIII 

No. 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Kekuatan 
I Citra Bank baik ~ I~ ~ ~ 1'-' " 1'-' 1'-' 
2 Lokasi Bank Strategis ~ ~ ~ li ~ I~ " ~ I 
3 Saham milik Pemerintah Daerah ~ I~ I~ ~ ~ R '" b' 
4 Pencapaian prestasi service excellence 

sebagai modal peningkatan bisnis ~ ~ ~ " ~ ~ ~ ~ I 

Kelemahan • 

5 Daya dukung Teknologi dan 
~ ~ ~ ~ ~ " ~ " Informasi yang masih terbatas 

6 lnovasi dan promosi produk masih 
~ ~ ~ ~ " " " " kurang 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
~ ~ ~ ~ " " " ~ 

ditingkatkan 
Peluang 

1 Pasar sasaran potensial masih luas ~ ~ H I~ " R " '" 2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 
~ " " " " " " " pengembangan ekonomi regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
~ " " ~ ~ " " " terbuka untuk perluasan pelayanan 

Ancaman 
4 Meningkatnyajumlah bank 

~ " " ~ " " " " memperketat persaingan 
5 Varian layanan produk pesaing leLih 

" ~ " " " " " " menarik 
6 Brand awareness masyarakat 

~ " " " " " " " terhadap Bank NTB masih kurang 
7 Gencarnya promQsi produ_k pesaing_ L--L-- "-'- 1--J _.:!_ ._._ __ li_ .. -- ,_j.:{_,__ ~..-liL-.... li - li 
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Lampiran 9 
KUESIONER PENENTUAN STRATEGI TERPILIH DENGAN MATRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) 

Responden 4 : Asisten Administrasi Dana dan Jasa 

No. Faktor-faktor strategis 
Strategi I Stratt~~i ll Strat 1!i Ill Stra eJZiiV StrategiV Straltl!i VI Stratel!i VII Strate i VIII 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Kekuatan 

I Citra Bank baik 

'"' '"' 
..J y 

'"' 
..J I.J ..J 

2 Lokasi Bank Strategis 

'"' 
..J 

'"' 
lv y y y lv 

3 Saham milik Pemerintah Daerah y 

'"' 
1'-~ v b' y I..J ..J 

4 Pencapaian prestasi service excellence 
sebagai modal peningkatan bisnis y ..J ..J y ..J ..J ..J ..J 

Kelemaban 
5 Daya dukung Teknologi dan 

..J ..J ..J ..J ..J ..J y ..J Informasi yang rnasih terbatas 
6 Inovasi dan promosi produk masih v y y y ..J y y y 

kurang 
7 Kompetensi SDM yang perlu y ..J y v y y y ..J ditingkatkan 

Peluan~ 

I Pasar sasaran potensial masih luas v y lv 1'-~ 1'-~ y ..J ..J 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam v y y v y y ..J y 

pengembangan ekonomi regional 
3 Kerjasama kelembagaan yang masih y ..J y y y ..J y ..J terbuka untuk perluasan pelayanan 

Ancaman 
4 Meningkatnyajumlah bank y y y v y y y y 

memperketat persaingan 
5 Varian layanan produk pesaing lebih y y y y y y y y 

menarik 
6 Brand awareness masyarakat y y y v y y y y 

terhadap Bank NTB masih kurang 
_7_ Gencarn_ya prm11osi produk pesaing 

'"' 
v .__.::}_ v lv y 

-- --
..; ..J -
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Lampiran 10 

BASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE P ADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANKNTBCABANGSUMBAWA 

1. Meningkatkan jalinan kerjasama dengan Pemerintah Daerah dan instansi swasta 1ainnya da1am 
1 d k b per uasan pasar pro u ta ungan 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total Rata-rata 
Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 2 2 12 3 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 4 13 3.25 
Informasi yang masih terbatas 

6 lnovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
3 3 4 4 14 3.5 

ditingkatkan 

Peluan2 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

Ancaman 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

BASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE P ADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANKNTBCABANGSUMBAWA 

2. Mempertahankan prestasi dalam pelayanan secara berkelanjutan untuk meningkatkan loyalitas 
bah dan b . da 'k d k b nasa se aga1 tya tan pemasaran_pro u ta ungan. 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total Rata-Rata 
Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 2 2 12 3 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya duk.ung Teknologi dan 

3 2 4 4 13 3.25 
Informasi yang masih terbatas 

6 lnovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
3 3 4 4 14 3.5 

ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

Ancaman 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencamya promosi produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

BASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE PADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA WA 

3. Mempertahankan citra sebagai bank milik daerah yang aman untuk meningkatkan loyalitas 
nasabah 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total 
Rata-

Rl R2 R3 R4 Rata 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 2 2 12 3 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 4 13 3.25 
Informasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 
7 Kompetensi SDM yang per1u 

3 3 4 4 14 3.5 
ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama ke1embagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

Ancaman 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

1ebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

HASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE PADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA W A 

4. Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas pasar sasaran dan meningkatkan 
b d ak tt h d d kbankNTB ran awareness masyar a er a appro u 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total 
Rata-

Rl R2 R3 R4 Rata 
Kekuatan 

1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 4 4 16 4 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 4 13 3.25 
Informasi yang masih terbatas 

6 lnovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 
7 Kompetensi SDM yang perhJ 

3 3 4 4 14 3.5 
ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

An cam an 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 
7 Gencarnya promosi produk pesaing 

3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

HASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE P ADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA WA 

5. Meningkatkan kualitas produk dengan penggunaan system teknologi dan informasi terkini 
h. b d .k b h se mgga mampu ersamg an menan nasa a 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total 
Rata-

Rl R2 R3 R4 Rata 
Kekuatan 

1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 4 2 14 3.5 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

4 2 4 4 14 3.5 
lnformasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih 
4 3 4 IS 3.75 

kurang 
4 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
4 3 4 4 15 3.75 

ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

3 4 4 4 15 3.75 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 3 4 4 4 15 3.75 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 3 4 4 4 15 3.75 

Ancaman 
4 Meningkatnya jumlah bank 

4 4 4 4 16 4 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
4 3 4 4 15 3.75 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
4 4 4 4 16 4 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 
4 3 4 4 15 3.75 
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Lampiran 10 

BASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE PADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA W A 

6. Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan kualitas produk dan perluasan 
pasar sasaran 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total Rata-Rata 
Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 4 2 14 3.5 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 3 12 3 
Informasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 
7 Kompetensi SDM yang perlu 

3 3 4 4 14 3.5 
ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

An cam an 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 V arillll layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencamya promosi produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

BASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE P ADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA WA 

7. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga lebih mampu bersaing 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total Rata-Rata 
Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 3 3 14 3.5 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 4 13 3.25 
lnformasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih ,, 
3 3 4 14 3.5 

kurang 
4 

7 Kompetensi SDM yang perlu 
3 3 4 4 14 3.5 

ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka U..'ltuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

An cam an 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 4 4 4 15 3.75 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 
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Lampiran 10 

HASIL KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE P ADA 
MASING-MASING ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN 

BANK NTB CABANG SUMBA WA 

8. Meningkatkan kualitas SDM sebagai daya dukung peningkatan promosi 

No. Faktor-faktor strategis 
Attractive Score 

Total Rata-Rata 
Rl R2 R3 R4 

Kekuatan 
1 Citra Bank baik 4 4 4 4 16 4 
2 Lokasi Bank Strategis 4 4 2 2 12 3 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 4 4 4 4 16 4 
4 Pencapaian prestasi service 

excellence sebagai modal 4 4 4 4 16 4 
peningkatan bisnis 

Kelemaban 
5 Daya dukung Teknologi dan 

3 2 4 3 12 3 
lnformasi yang masih terbatas 

6 Inovasi dan promosi produk masih 
3 3 4 4 14 3.5 

kurang 
7 Kompetensi SDM yang perlu 

3 3 4 4 14 3.5 
ditingkatkan 

Peluang 
1 Pasar sasaran potensial masih luas 

4 4 4 4 16 4 

2 Dukungan Pemerintah Daerah 
dalam pengembangan ekonomi 4 4 4 4 16 4 
regional 

3 Kerjasama kelembagaan yang masih 
terbuka untuk perluasan pelayanan 4 4 4 4 16 4 

An cam an 
4 Meningkatnya jumlah bank 

3 4 4 4 15 3.75 
memperketat persaingan 

5 Varian layanan produk pesaing 
3 3 4 4 14 3.5 

lebih menarik 

6 Brand awareness masyarakat 
3 3 4 4 14 3.5 

terhadap Bank NTB masih kurang 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 
3 2 4 4 13 3.25 
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Lampiran II 

HASIL KUESIONER PENENTUAN URUTAN STRATEGI PRIORITAS DENGAN MATRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) PADA 
STRA TEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BANK NTB CABANG SUMBA W A 

No. Faktor-faktor strategis BOBOT 
Strategll Strategl n Strategi m Strategi IV Strategi V Strategl VI Strategl VII StrategiVDJ 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 
Kekuatan 

I Citra Bank baik 0.1547 4 0.6187 4 0.6187 4 0.6187 4 0.6187 4 0.619 4 0.619 4 0.6187 4 0.6187 
2 Lokasi Bank Strategis 0.1496 3 0.4489 3 0.4489 3 0.4489 4 0.5985 3.5 0.524 3.5 0.524 3.5 0.5237 3 0.4489 
3 Saham milik Pemerintah Daerah 0.1551 4 0.6206 4 0.6206 4 0.6206 4 0.6206 4 0.621 4 0.621 4 0.6206 4 0.6206 
4 Pencapaian prestasi service excellence 0.1605 

sebagai modal peningkatan bisnis 4 0.6418 4 0.6418 4 0.6418 4 0.6418 4 0.642 4 0.642 4 0.6418 4 0.6418 

Kelemahan 
5 Daya dukung Teknologi dan lnformasi 0.1171 

yang masih terbatas 3.25 0.3806 3.25 0.3806 3.25 0.3806 3.25 0.3806 3.5 0.410 3 0.351 3.25 0.3806 3 0.3513 

6 Inovasi dan promosi produk masih 0.1260 
kurang 3.5 0.4409 3.5 0.4409 3.5 0.4409 3.5 0.4409 3.75 0.472 3.5 0.441 3.5 0.4409 3.5 0.4409 

7 Kompetensi SDM yang perlu 0.1370 
ditingkatkan 3.5 0.4795 3.5 0.4795 3.5 0.4795 3.5 0.4795 3.75 0.514 3.~ 0.480 3.5 0.4795 3.5 0.4795 

Peluang 
I Pasar sasaran potensial masih luas 0.1716 4 0.6863 4 0.6863 4 0.6863 4 0.6863 3.75 0.643 4 0.686 4 0.6863 4 0.6863 
2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 

pengembangan ekonomi regional 0.1663 4 0.6652 4 0.6652 4 0.6652 4 0.6652 3.75 0.624 4 0.665 4 0.6652 4 0.6652 

3 Keijasama kelembagaan yang masih 
0.1632 terbuka untuk perluasan pelayanan 4 0.6527 4 0.6527 4 0.6527 4 0.6527 3.75 0.612 4 0.653 4 0.6527 4 0.6527 

Ancaman 
4 Meningkatnya jumlah bank memperketat 

persaingan 0.1379 3.75 0.5171 3.75 0.5171 3.75 0.5171 3.75 0.5171 4 0.552 3.75 0.517 3.75 0.5171 3.75 0.5171 

5 Varian layanan produk pesaing lebih 
menarik 0.1172 3.5 0.4102 3.5 0.4102 3.5 0.4102 3.5 0.4102 3.75 0.439 3.5 0.410 3.5 0.4102 3.5 0.4102 

6 Brand awareness masyarakat terhadap 
Bank NTB masih kurang 0.1041 3.75 0.3904 3.75 0.3904 3.75 0.3904 3.75 0.3904 4 0.416 3.75 0.390 3.75 0.3904 3.5 0.3644 

7 Gencarnya promosi produk pesaing 0.1397 3.5 0.4891 3.5 0.4891 3.5 0.4891 3.5 0.4891 3.75 0.524 3.5 0.489 3.5 0.4891 3.25 0.4542 
TOTAL 

7.442 7.442 7.442 7.592 7.611 7.488 7.517 7.352 
·--

v v v II IV m VIII 
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Lampiran 12 
DAFTARPERTANYAAN 

BERILAH T ANDA ~ PADA KOTAK JAWABAN SAUDARA (J] 

I. TENTANG DIRI SAUDARA 
I. Saudara adalah: 

0Laki-laki 

2. Umur Saudara saat ini : 
0 Dibawah 20 tahun 

0 20-30 tahun 

3. Pendidikan terakhir Saudara: 

D Perempuan 

D 31-40 tahun 

LJ41-50 tahun 

Dso LJs~ 

0 SMP LJ Sarjana 

4. Pekerjaan Saudara saat ini : 

D Diatas 50 tahun 

0 Pasca Sarjana 

0 Pegawai Negeri Sipil D Wiraswasta 0 Pelajar I Mahasiswa 

0 Karyawan Swasta 0 Pegawai BUMN LJABRI ITNl 

D Lainnya: .................................................................................... .. 

5. Saudara bekerja disektor llpa? ( Jawaban bisa lebih dari satu) 
D Pemerintahan 0 Pertanian I Perkebunan 

D Pertambangan LJ Perbankan 

0Perdagangan D Perindustrian 

6. Jumlah penghasilan Saudara dalam sebulan : 
D Dibawah Rp. 1 Juta D Rp.3,1 Juta- 4 Juta 

0Rp. 1,1 juta- 2 Juta 

0Rp. 2,1 Juta- 3 Juta 

LJ Rp.4,1 Juta- 5 Juta 

D Diatas Rp. 5 Juta 

U:. Hl.TBUNGAN DENGAN BANK NTB 

I. (pjah Saudara nasabah Bank NTB ? 
Ya CJTidak 

0 Perhote1an 

LJTransportasi 

LJLainnya: ........... .. 

2. I Aplah yang menjadi alasan saudara tidak menjadi nasabab Bank NTB 
Teknologi kurang baik LJ Tempat tidak nyaman D Suku Bunga Keci1 

D Produk Tidak Menarik LJ Pelayanan Lambat LJ Lainnya. ..................... .. 

3. I Api yang menjadi alasan saudara tidak menjadi nasabah Tabunfan Br NTB ? 
Bunganya Rendah LJ Tidak mengenal Tidak memiliki fasilitas 

smsbanking 
D Sering Gangguan D Fitur ATM Kurang D Lainnya ....................... . 
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Lampiran I2 (Lanjutan) 
DAFTARPERTANYAAN 

BERILAHTANDA >J PADAKOTAKJAWABANSAUDARA GJ 
4. Sudah berapa lama Saudara mrjadilnasabah Bank NTB? 

D < I tahun > I - 2 tahun 

D > 2 tahun -3 tahun 0 >3-4tahun 

5. I Apj aiasan Saudara menjadi nasabah Bank NTB? 
Lokasi strategis 0 Aman 

D Produk menarik 0Nyaman 

6. ~ Saudara berbankir tun~ada Bank NTB? 
L_jYa LJTidak 

7. l Api Saudara mengenal produk Tabungan Bank NTB ? 
Ya 0 Tidak 

8. (Pj Saudara menggunakanlprodi tabungan Bank NTB ? 
Ya Tidak 

9. Produk Tabungan Bank NTB manakah yang anda gunakan? 
~aban bisa lebih dari satu) 
L_jTambora 0Taharah 

Dsimpeda 0Tabunganku 

IO. Mengapa Saudara menggunj pjuk Tabungan Bank NTB 
D Bunga yang Tinggi Fasilitas ATM 

Omatas 5 tahun 

D Petugas ramah 

0 Pelayanan Cepat 

0 Asuransi Jiwa 

D Kemudahan bertransaksi D Lainnya. ............................................................ . 

ll.~aimana pendapat Saudara rngrai fasilitas produk tabungan Bank NTB ? 
L_JKomplit Tidak Komplit D Ketinggalan 

I2. Bagaimana pelayanan yang Saudard rasakan saat melakukan transaksi dengan Tabungan Bank NTB ? 

Dcepat 0Lambat 0 Biasa-biasa saja 

13. Bila lambat, maka kel.ambatan jlayjan yang Bapakllbu rasakan adalah pada bagian : 
D Customer Servise Teller D Lainnya. ...................... . 

0Prosedur 0Teknologi 

14.~ Saudara pemah /sering meiihat iklan produk Tabungan Bank NTB? 

LJYa Ondak 
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Lampiran 12 (Lanjutan) 

DAFTARPERTANYAAN 

BERILAHTANDA ..J PADAKOTAKJAWABANSAUDARA []] 

15. Di media manakah iklan yang Saudara sukai ? 

DTV 0Brosur D Lainnya. ...................... . 

0Radio D Majalah!Koran 

16. Apakah Bank NTB memiliki kotak saran untuk menerima kritikan, kesan dan pesan dari nasabah? 

Ova, tersedia DTidak tersedia 

17.

1 
Siapiah yang mempengaruhi saudara dalam memilih Produk Bank NTB 

Iklan D Relasiffeman D Kemauan Sendiri 

0Keluarga 0 Petugas Bank 0 Lainnya. ...................... . 

18. Dalam memilih bank mana yang Jebih penting dari beberapa kriteria dibawah ini : 
(Jawaban bisa lebih dari satu) 

D Lokasi Bank 0 Petugas ramah 0 Jam/hari keija fleksibel 

0Pelayenan Cepat 

0 Aman fferpercaya 

0 Gedung /ruai!g tunggu yang 0 Lainnya. ...................... . 

0 Antrian tertib 

19. Dalam memilih tabungan mana yang Jebih penting dari beberapa kriteria dibawah ini : 
(Jawaban bisa lebih dari satu) 

D Bunga D Gedung /ruang tunggu yang 0 Lainnya. ...................... . 
nyaman 

0 Kemuduhan Penarikan D Banyaknya kegunaan 
(Dapat ditarik setiap saat ( dapat dijadikanjaminan kredit. 
dan dibanyak cabang) pembayaran telepon., listrik, dll) 

164 16/41871.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



Lampiran 13 

PERTANYAAN WAW ANCARA DENGAN MANAJEMEN 
PT BANK NTB CABANG SUMBA WA BESAR 

Jalan DR. Wahidin Sumbawa Besar 

I. Pertanyaan Mengenai Gambaran Umum Perusahaan 

1. Bagaimanakah sejarah berdirinya PT Bank NTB? 

Catatan: Mohon ijin untuk dapat mengutip pada www.Bankntb.co.id 

2. Apa yang menjadi visi dan misi PT.Bank NTB? 

Catatan: Mohon ijin untuk dapat mengutip pada www.Bankntb.co.id 

165 

3. Bagaimana struktur organisasi serta tugas dan wewenang pada setiap jabatan yang ada 
pada PT .Bank NTB Cabang Sumbawa Besar? 

4. Fasilitas apa saja yang tersedia di PT.Bank NTB Cabang Sumbawa Besar sebagai 
dukungan pelaksanaan operasional perusahaan? 

II. Pertanyaan Mengenai Lingkungan Internal 

~ Somber Daya Man usia 

1. Berapa jumlah karyawan di Kantor PT.Bank NTB Cabang Sumbawa Besar? 

2. Apa rata-rata latar pendidikan dari seluruh karyawan? 
3. Berapa lama rata-rata beketja dari seluruh karyawan? 

4. Setiap berapa bulan diadakan evaluasi terhadap kinetja karyawan? 

5. Pendidikan dan pelatihan apa saja yang sudah dilakukan untuk memperbaiki 
kualitas SDM (Sumber Daya Manusia)? 

6. Apa saja upaya yang dilakukan untuk meningkatkan produktivitas dan kualitas baik 
dari segi kinetja karyawan maupun produk, terutama untuk produk Tabungan Bank 
NTB? 

~ Produk Tabungan (Segmentation, Targetting, dan Positioning) 

1. Segmen pasar mana yang dituju oleh PT.Bank NTB untuk produk Tabungan 
berdasarkan kriteria berikut : 

a. Segmentasi geografik (berdasarkan wilayah) 

b. Segmentasi demografik (usia, jenis kelamin, pendidikan, dll) 
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c. Segmentasi psikografik ( Kelas sosial, gaya hidup, kepribadian) 

d. Segmentasi perilaku (peristiwa, manfaat, sikap, tanggapan terhadap 
produk). 

2. Mengapa perusahaan memilih segmen pasar tersebut? 

3. Apakah ada pesaing yang menguasai segmen pasar tersebut? 
Ya 

Sebutkan ......................................................................................... . 
Tidak 

4. Siapa yang menjadi target pasar dari produk Tabungan PT.Bank NTB? 

5. Mengapa perusahaan memilih target pasar terse but? 

6. Apakah ada target pasar lain yang lebih menguntungkan? 

Ya 

Sebutkan .......................................................................................... . 
Tidak 

7. Dalam penempatan posisi produk tabungan dibandingkan dengan pesaing dalam 
industri, Posisi apa yang ingin ditempati oleh Bank NTB Cabang Sumbawa Besar ? 

8. Mengapa perusahaan memilih posisi tersebut? 

9. Apa saja upaya yang dilakukan untuk mendapatkan posisi tersebut? 

10. Bagaimana bentuk kegiatan promosi terhadap produk Tabungan PT.Bank NTB 
yang telah dilakukan oleh kantor cabang Sumbawa Besar? 

11. Media apa saja yang digunakan untuk sarana promosi? 

12. Bentuk promosi apa yang menjadi andalan PT.Bank NTB Cabang Sumbawa Besar 
untuk menunjang kegiatan pemasaran produk Tabungan? 

ill. Pertanyaan mengenai Lingkungan Eksternal 

~ Lingkungan Umum (Jauh) 

1. Bagaimana pengaruh kebijakan politik atau hukum pemerintah terhadap pemasaran 
produk Tabungan Bank NTB yang dilakukan Bank NTB Cabang Sumbawa? 

2. Apakah terdapat Undang-Undang yang memiliki pengaruh terhadap 
berlangsungnya kegiatan pemasaran produk asuransi umum? 
Ya 
Sebutkan ................................................................................... . 
Tidak 
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3. Bagaimana pengaruh dari kondisi ekonomi Indonesia saat ini terhadap kebijakan 
perusahaan? 

4. Bagaimana pengaruh inflasi yang cukup tinggi bagi perusahaan? 

5. Bagaimana pengaruh suku bunga bagi perusahaan? 

6. Apakah gaya hidup masyarakat yang semakin beragam mempengaruhi kegiatan 
pemasaran Bank NTB? 
Ya 

Sebutkan ...................................................................................................................... . 
Tidak 

~ Lingkungan Industri 

1. Apakah terdapat produk pengganti dalam industri ini? 
Ya 

Sebutkan .............................................................................................................. . 
Tidak 

2. Siapa yang menjadi pesaing potensial dari perusahaan ini? 

3. Bagaimana kekuatan-kekuatan pesaing potensial tersebut? 

4. Apakah terdapat hambatan keluar dari industri ini? 

Ya 
Sebutkan ................................................................................... . 

5. Bagaimana minat nasabah terhadap produk Tabungan Bank NTB pada Kantor 
Cabang Sumbawa Besar? 

6. Apakah terdapat perusahaan baru yang memasuki pasar produk tabungan yang 
serupa atau hampir sama dengan produk tabungan Bank NTB? 

Ya 
Sebutkan ................................................................................... . 
Tidak 

7. Apakah terdapat faktor-faktor yang mempermudah masuknya pendatang baru 
dalam pasar tabungan ? dilihat dari kompetensi yang telah dimiliki oleh 
perusahaan ? 

T6RIMA KASif-t 
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Lampiran 14 

KUESIONER PENELITIAN 
PENENTUAN BOBOT DAN RATING FAKTOR STRATEGIS INTERNAL DAN 

FAKTORSTRATEGISEKSTERNALPEMASARAN 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BANK NTB 

CABANG SUMBA WA BESAR 

NAMA RESPONDEN 

JABATAN 

Dimohon kepada Bapakllbu dapat mengisi kuesioner ini secara lengkap, objektif, dan 
benar adanya, karena kuesioner ini adalah untuk penelitian tesis dengan tujuan ilmiah 
sehingga diperlukan data yang valid dan akurat. 
Terima kasih. 

Disusun Oleh: 

RINI RAHMANI 

NIM. 016418065 

PROGRAM PASCA SARJANA 

UNIVERSITAS TERBUKA 

2013 
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Lampiran 14 

A. PENENTUAN BOBOT 

Tujuan: 

Untuk mendapatkan penilaian responden mengenai faktor-faktor strategis internal maupun 

eksternal pemasaran yaitu dengan cara pemberian bobot terhadap seberapa besar faktor

faktor tersebut berpengaruh terhadap keberhasilan pemasaran produk tabungan Bank NTB 

Cabang Sumbawa. 

Petunjuk Umum: 

1. Pengisian kuesioner dilakukan secara tertulis oleh responden. 

2. Jawaban merupakan pendapat pribadi dari masing-masing responden. 

3. Dalam pengisian kuesioner, responden diharapkan tidak menunda jawaban untuk 

menghindari ketidakkonsistenan jawaban. 

4. Responden berhak untuk menambahkan atau mengurangi hal-hal yang tercantum pada 

kuesioner ini, memiliki pandangan berbeda dengan responden lainnya, atau dengan 

peneliti. Hal ini dibenarkan jika dilengkapi dengan alasan yang kuat. 

Petunjuk Khusus: 

1. Nilai diberikan pada perbandingan berpasangan antara dua faktor (variabel horizontal 

dan variabel vertikal) berdasarkan kepentingan atau pengaruhnya terhadap perusahaan. 

Untuk menentukan bobot setiap faktor digunakan skala 1, 2, dan 3 dengan keterangan 

skala sebagai berikut: 

Nilai 1 : Indikator horizontal kurang penting daripada indikator vertikal. 

Nilai 2 : Indikator horizontal sama penting dengan indikator vertikal. 

Nilai 3 : Indikator horizontallebih penting daripada indikator vertikal. 

2. Penentuan bobot merupakan pendapat masing-masing responden terhadap faktor

faktor strategis internal dan ekstemal. 
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Lampiran 14 
I. PENENTUAN BOBOT FAKTOR STRATEGIS INTERNAL PADA STRATEGI 

PEMASARANPRODUKTABUNGANBANKNTBCABANGSUMBAWA 
Faktor-faktor strategis Internal 

Citra Bank baik (A) 

Lokasi Bank Strategis(B) 

Saham milik Pemerintah Daerah (C) 

Pencapaian prestasi service excellence 
sebagai modal peningkatan bisnis (D) 

Daya dukung Teknologi dan 
Informasi yang masih terbatas (E) 

lnovasi dan promosi produk masih 
kurang (F) 

Kompetensi SDM yang perlu 
ditingkatkan (G) 

B c D E F G 

II. PENENTUAN BOBOT 'FAKTOR STRATEGIS EKSTERNAL PADA 
STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN BANK NTB CABANG 
SUMBAWA 

Faktor-faktor strategis Eksternal 

Pasar sasaran potensial masih luas 
(A) 

Dukungan Pemerintah Daerah dalam 
pengembangan ekonomi regional 
(B) 

layanan produk pesaing 
menarik (E) 

Brand awareness masyarakat 
terhadap Bank NTB masih kurang 
(F) 

Gencarnya promosi produk pesaing 

B c D E F G 
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Lampiran 14 

B. PENENTUAN RATING 
Petunjuk Khusus: 

171 

1. Altematif pemberian rating terhadap faktor-faktor strategis internal yang tersedia 

untuk kuesioner ini adalah: 

1 = kelemahan utama 

2 = kelemahan kecil 

3 = kekuatan kecil 

4 = kekuatan utama 

2. Altematif pemberian peringkat terhadap faktor-faktor strategis eksternal (peluang 

dan ancaman) adalah sebagai berikut: 

1 = respon perusahaan di bawah rata-rata terhadap faktor-faktor terse but 

2 = respon perusahaan rata-rata terhadap faktor-faktor tersebut 

3 = respon perusahaan di atas rata-rata terhadap faktor-faktor tersebut 

4 = respon perusahaan superior terhadap faktor-faktor tersebut 

3. Pemberian peringkat masing-masing faktor strategis dilakukan dengan memberikan 

tanda (--J) pada skala Iikert (1- 4) yang paling sesuai menurut responden. 
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Lampiran 14 

I. PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGI INTERNAL PEMASARAN 
PRODUKTABUNGANBANKNTB 

No Faktor Internal 
1 

A.Kekuatan 
I Citra Bank baik 

2 Lokasi Bank Strategis 

3 Saham milik Pemerintah Daerah 

4 Pencapaian prestasi service excellence sebagai 
modal peningkatan bisnis 

B.Kelemaban 

I Daya dukung Teknologi dan Informasi yang masih 
terbatas 

2 Inovasi dan promosi produk masih kurang 

3 Kompetensi SDM yang perlu ditingkatkan 

Ket: 1 = kelemahan utama 
2 = kelemahan kecil 

3 = kekuatan kecil 
4 = kekuatan utama 

RATING 

2 3 4 

II. PENENTUAN RATING FAKTOR STRATEGI EKSTERNAL PEMASARAN 
PRODUKTABUNGANBANKNTB 

No Faktor Eksternal 
RATING 

1 2 3 4 
A.Peluang 

1 Pasar sasaran potensia1 masih luas 

2 Dukungan Pemerintah Daerah dalam 
pengembangan ekonomi regional 

3 Kerjasama kelembagaan yQilg masih terbuka 
untuk perluasan pe!ayanan 

B.Ancaman 

1 Meningkatnya jumlah bank memperketat 
persaingan 

2 Varian layanan produk pesaing 1ebih menarik 

3 Brand awareness masyarakat terhadap Bank 
NTB masih kurang 

4 Gencarnya promosi produk pesaing 

~-~BrZt.nd ,1\\'(tr>:nc~;,· kl.·Jnanttu;m ~~...·:-.o;.Y<r,EJ~~ (:;:: 111[--. .... ·!i t! ~J1luh ·n._·l;_,,,:..:.n :·;-, ... ' ''· '··'' ::. ~' T! -, -- '' ,[·.,_,:~U:! ~\Ll; "''-·:-._:; ... 1 , 

Ket: 
1 = respon perusahaan di bawah rata-rata terhadap faktor-faktor tersebut 

2 = respon perusahaan rata-rata terhadap faktor-faktor tersebut 

3 = respon perusahaan di atas rata-rata terhadap faktor-faktor tersebut 

4 = respon perusahaan superior terhadap faktor-faktor tersebut 
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Lampiran 15 

KUESIONER PENENTUAN URUT AN STRATEGI TERPILIH DENGAN 

MATRIKS QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) 

Tujuan: 

Untuk memperoleh kemenarikan relatif dari altematif-altematif strategi yang telah 

didapatkan melalui analisis matriks Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan 

Threats (SWOT) yang berguna untuk merumuskan alternative strategi 

pengembangan produk terbaik untuk direkomendasikan kepada Bank NTB cabang 

Sumbawa. 

Altematif strategi pemasaran produk yang dihasilkan adalab: 

1. Meningkatkan jalinan kerjasama dengan Pemerintah Daerah dan instansi 

swasta lainnya dalam perluasan pasar produk tabungan. 

2. Mempertahankan prestasi dalam pelayanan secara berkelanjutan untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah dan sebagai daya tarik pemasaran produk 

tabungan. 

3. Mempertahankan image sebagai bank milik daerah yang arnan untuk 

meningkatkan loyalitas nasabah 

4. Peningkatan promosi secara berkelanjutan untuk memperluas pasar 

sasaran dan meningkatkan brand awareness masyarakat terhadap produk 

bankNTB 
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Lampiran 15 

5. Meningkatkan kualitas produk dengan penggunaan system teknologi dan 

informasi terkini sehingga mampu bersaing dan menarik nasabah 

6. Peningkatan kompetensi SDM untuk mendukung peningkatan kualitas 

produk dan perluasan pasar sasaran 

7. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan produk sehingga lebih 

mampu bersaing 

8. Meningkatkan kualitas SDM sebagai daya dukung peningkatan promosi 

Petuniuk Pengisian: 

Tentukan Attractive Score (AS) atau daya tarik dari masing-masing faktor internal 

(kekuatan dan kelemahan) dan faktor ekstemal (peluang dan ancaman) untuk 

masing-masing altematif strategi pemasaran sebagaimana disebut di atas dengan 

cara memberikan tanda ( -.J) pada pilihan Bapak/Ibu. 

PilihanAttractive Score (AS) pada isian berikut terdiri dari: 

1 = Tidak memiliki daya tarik 

2 = Agak menarik 

3=Menarik 

4 = Sangat Menarik 
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Larnpiran 15 . Kuesioner Penilaian Attractive Score pada Matriks QSPM Strategi Pemasaran Produk Tabungan Bank NTB Cabang Sumbawa 

Faktor-faktor Sukses Strategi I Strategi II Strategi III Strategi IV Strategi V Strategi VI Strategi VII Strategi VIII 
Kritis 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

FAKTOR INTERNAL 
Citra Bank baik 
Lokasi Bank Strategis 
Saham milik Pemerintah 
Daerah 
Pencapaian prestasi 
service excellence sebagai 
modal peningkatan bisnis 
Daya dukung Teknologi 
dan Informasi yang masih 
terbatas 
Inovasi dan promosi 
produk masih kural!&_ 
Kompetensi SDM yang 
perlu ditingk_atkan 
FAKTOR EKSTERNAL 
Pasar sasaran potensial 
masih luas 

• 

Dukungan Pemerintah 
Daerah dalam 
pengembangan ekonomi 
regional 
Kerjasama kelembagaan 
yang masih terbuka untuk 
perluasan pelayanan 
Meningkatnya jumlah 
bank memperketat 
persaingan 
Varian layanan produk 
pesaing lebih menarik 
Brand awareness 
masyarakat terhadap Bank 
NTB masih kurang 
Gencarnya promosi 
produk pesaing 

-
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