
LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran  1 Bobot  Matriks IFE dan EFE 

 

Responden 1 : Sub-Branch Manager  

 

 

 

Responden 2 : Account Officer 

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 12 13 JUMLAH BOBOT

1 2 3 3 3 3 3 2 2 2 23 0,139

2 3 1 1 2 2 2 2 3 2 18 0,109

3 2 3 1 2 3 1 3 2 2 19 0,115

4 2 2 1 1 2 2 2 2 2 16 0,097

5 2 2 1 1 2 1 2 3 1 15 0,091

6 2 2 2 1 2 2 2 3 2 18 0,109

7 2 2 1 1 2 2 2 2 2 16 0,097

8 1 1 1 2 1 1 1 2 1 11 0,067

12 1 1 1 2 1 1 2 2 1 12 0,073

13 2 1 2 1 2 2 2 2 3 17 0,103

TOTAL 165 1,000

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH BOBOT

1 2 2 2 2 2 2 2 14 0,132

2 2 2 2 2 2 2 2 14 0,132

3 2 2 2 2 2 3 2 15 0,142

4 2 2 2 2 2 2 2 14 0,132

5 2 2 2 2 2 2 2 14 0,132

6 1 2 1 2 2 3 2 13 0,123

7 1 1 1 1 1 1 1 7 0,066

8 2 2 2 2 2 2 3 15 0,142

TOTAL 106 1,000
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Responden 3 : Operation Staff 

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 12 13 JUMLAH BOBOT

1 2 2 2 2 2 3 2 2 1 18 0,107

2 2 2 1 2 2 3 2 2 2 18 0,107

3 3 3 2 1 1 3 2 2 1 18 0,107

4 3 3 2 1 1 3 2 2 1 18 0,107

5 2 2 1 1 2 2 1 2 2 15 0,089

6 2 2 1 1 2 2 2 2 3 17 0,101

7 2 2 1 1 1 2 1 1 2 13 0,077

8 3 2 1 1 2 2 2 2 2 17 0,101

12 3 2 2 2 2 3 2 2 2 20 0,119

13 2 2 1 1 2 2 2 1 1 14 0,083

TOTAL 168 1,000

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH BOBOT

1 2 2 2 2 2 1 2 13 0,130

2 2 2 2 2 2 1 1 12 0,120

3 2 2 2 2 2 2 2 14 0,140

4 2 2 1 2 2 2 2 13 0,130

5 1 1 1 2 2 1 1 9 0,090

6 1 1 1 2 2 1 2 10 0,100

7 2 2 2 3 3 3 3 18 0,180

8 1 1 2 2 2 2 1 11 0,110

TOTAL 100 1,000
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Lampiran  2 Rata-Rata Pembobotan Faktor Internal dan Eksternal 

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 12 13 JUMLAH BOBOT

1 2 2 1 2 2 2 2 2 1 16 0,096

2 2 2 1 2 2 3 2 2 2 18 0,108

3 3 3 2 1 1 3 2 2 1 18 0,108

4 3 3 2 1 1 3 2 2 1 18 0,108

5 2 2 1 1 2 2 1 2 2 15 0,090

6 3 2 1 1 2 2 2 2 3 18 0,108

7 2 2 1 1 1 2 1 1 2 13 0,078

8 3 2 1 1 2 2 2 2 2 17 0,102

12 3 2 2 2 2 3 2 2 2 20 0,120

13 2 2 1 1 2 2 2 1 1 14 0,084

TOTAL 167 1,000

NO. 1 2 3 4 5 6 7 8 JUMLAH BOBOT

1 2 2 2 2 2 1 2 13 0,124

2 2 2 2 2 2 1 2 13 0,124

3 2 2 2 2 2 2 2 14 0,133

4 2 2 2 2 2 2 2 14 0,133

5 1 1 2 2 2 1 2 11 0,105

6 1 1 2 2 2 1 2 11 0,105

7 2 2 2 3 3 3 3 18 0,171

8 1 1 2 2 2 2 1 11 0,105

TOTAL 105 1,000

FAKTOR INTERNAL 

(HORISONTAL)

F
A

K
T

O
R

 I
N

T
E

R
N

A
L

 

(V
E

R
T

IK
A

L
)

FAKTOR EKSTERNAL 

(HORISONTAL)

F
A

K
T

O
R

 E
K

S
T

E
R

N
A

L
 

(V
E

R
T

IK
A

L
)



 

Pembobotan Faktor Internal 

 

 

Pembobotan Faktor Eksternal 

 

 

 

Lampiran  3 Tabel Matriks SWOT 

Responden 1 

(Sub-Branch 

Manager)

Responden 2 

(Account 

Officer)

Responden 3 

(Operation 

Staff)

RATA - RATA 

PEMBOBOTAN

No. 

Pertanyaan

0,139 0,107 0,096 0,114 1

0,109 0,107 0,108 0,108 2

0,115 0,107 0,108 0,110 3

0,097 0,107 0,108 0,104 4

0,091 0,089 0,090 0,090 5

0,109 0,101 0,108 0,106 1

0,097 0,077 0,078 0,084 2

0,067 0,101 0,102 0,090 3

0,073 0,119 0,120 0,104 4

0,103 0,083 0,084 0,090 5

1,000 1,000 1,000 1,000

RATA-RATA PEMBOBOTAN FAKTOR 

INTERNAL

Responden 1 

(Sub-Branch 

Manager)

Responden 2 

(Account 

Officer)

Responden 3 

(Operation 

Staff)

RATA - RATA 

PEMBOBOTAN

No. 

Pertanyaan

0,132 0,130 0,124 0,129 1

0,132 0,120 0,124 0,125 2

0,142 0,140 0,133 0,138 3

0,132 0,130 0,133 0,132 4

0,132 0,090 0,105 0,109 1

0,123 0,100 0,105 0,109 2

0,066 0,180 0,171 0,139 3

0,142 0,110 0,105 0,119 4

RATA-RATA PEMBOBOTAN FAKTOR 

EKSTERNAL



 

 

Lampiran  4 Jawaban Hasil Wawancara 

KEKUATAN: KELEMAHAN:

1. Adanya kantor layanan syariah di Bank

Tabungan Negara Konvensional

1. Pembukaan rekening hanya dapat

dilakukan oleh lembaga yang telah

melakukan PKS (Perjanjian Kerjasama),

sehingga tidak dapat dilakukan oleh

perorangan (individu)

2. Produk Simpanan Pelajar iB sangat

murah. Mulai dari awal pembukaan

rekening, penyetoran, dan saldo minimum

hanya Rp. 1000,00 tidak adanya biaya

administrasi

2. Tidak terdapat produk SIMPEL iB

pada aplikasi mobile banking Bank BTN

3. Dapat digunakan sebagai sarana

pembayaran sekolah

3. Pemasaran yang dilakukan belum

maksimal

4. Produk BTN Simpanan Pelajar iB

sesuai dengan prinsip syariah

4. Perubahan jam layanan dan penutupan

outlet

5. Pemasaran serta pelayanan dilakukan

pada saat masa pandemi Covid-19

melalui media digital yang mempermudah

proses pemasaran

5. Banyak Sumber Daya Manusia (SDM)

yang terpapar virus Covid-19 yang

mengakibatkan pemasaran dan pelayanan

kurang maksimal, sehingga banyak terjadi

double job yang dikerjakan oleh

karyawan Bank BTN Syariah yang tidak

terpapar virus

PELUANG: SO Strategies WO Strategies

1. Bermitra dengan berbagai lembaga

pendidikan atau sekolah yang terpercaya

Melakukan kerjasama dengan lembaga 

pendidikan non-akademik seperti 

tempat kursus atau bimbingan belajar 

(bimbel) sebagai (1) Memberdayakan 

fasilitas pembayaran uang kursus atau 

bimbel, dan (2) Mengajukan peluang 

kerjasama dimana tempat kursus 

ataupun bimbel menjadi agen 

penjualan produk SIMPEL iB dengan 

memberikan referral fee  bagi yang 

berhasil menjual produk SIMPEL iB ke 

salah satu siswa di tempat kursus 

ataupun bimbel yang telah 

bekerjasama (W1,W3,O1)

2. Dukungan Pemerintah dengan adanya

fatwa dan Undang-undang Perbankan

Syariah

3. Meningkatkan perkembangan Bank 

Syariah di Indonesia

4. Terjadi pelonggaran kebijakan dari

Pemerintah khususnya di masa Pandemi

Covid-19

(1) Melakukan upaya pemasaran 

dengan menggunakan media digital 

melalui analisa target konsumen yang 

lebih spesifik (niche market) yaitu 

kepada anak sekolah SMP-SMA (usia 

gen-Z dan alpha baby ); (2) Rutin 

melakukan penjadwalan konten harian 

pada media sosial seperti instagram 

(karena mayoritas usia gen Z dan 

alpha baby banyak menghabiskan 

waktu di instagram dibandingkan 

media sosial lainnya (FB, Linkedin, 

atau twitter); (3) Serta membuat 

testing iklan dengan objektifnya 

adalah menarik perhatian (awareness) 

bagi guru, kepala sekolah, dan 

yayasan sekolah dengan harapan 

mereka sadar dan tertarik untuk 

dihubungi serta diberikan penawaran 

yang dimana bahwa dengan 

bekerjasama pada produk SIMPEL iB 

maka akan memberikan peluang 

kemudahan pembayaran uang SPP 

serta memberikan literasi menabung 

sejak dini. (S2, S3, S5, O4)

ANCAMAN ST Strategies WT Strategies

1. Produk yang serupa dengan produk 

Bank Syariah lain

2. Banyaknya lembaga pendidikan atau 

sekolah yang melakukan aktivitas 

pendidikan menggunakan daring (online)

3. Anjuran Pemerintah untuk melakukan

PSBB, PPKM, dan/ atau Lockdown bagi

hampir seluruh industri (termasuk

perbankan) di Indonesia

Memanfaatkan media pemasaran 

digital melalui pengiriman surat 

penawaran kerjasama menggunakan 

email dan menawarkan pertemuan 

membahas peluang kerjasama 

menggunakan media daring seperti 

zoom meeting ataupun google meet. 

(S5, T2, T3)

4. Ancaman penyebaran virus Covid-19 

yang terus meningkat

SWOT MATRIX for BTN Syariah KCPS Cikarang - Fayumi



UNIT OPERATION STAFF 

Nama Narasumber : Syarif Hidayatullah  

Jabatan  : Operation Staff 

Tempat  : Bank BTN KCPS Cikarang 

Waktu Wawancara : Pukul 13.41 s/d Selesai 17 November 2021 

 

1. Berapa rentang usia target konsumen dari produk BTN SIMPEL iB? 

- Usia target konsumen sekitar 7-18 tahun.  

 

2. Apakah ada rata-rata pendapatan dari target konsumen BTN SIMPEL iB? 

- Tidak ada target pendapatan. 

3. Bagaimana profesi pekerjaan dari target konsumen? 

- Tidak adanya target profesi pekerjaan karna diperuntukan untuk anak 

sekolah. 

4. Apa manfaat produk yang dicari oleh target konsumen? 

- Biasanya nasabah yang menabung menggunakan produk SIMPEL ini 

untuk melakukan transaksi pemabayaran sekolah dan mengedukasi untuk 

menabung sejak dini. 

5. Pemasaran seperti apa yang dilakukan oleh Bank BTN KCPS Cikarang terkait 

produk BTN SIMPEL iB? 

- Biasanya kami mendatangkan langsung kesekolah-sekolah yang telah 

PKS (Perjanjian Kerja Sama) dengan cara open table dan menawarkan 

langsung kepada pihak-pihak sekolah seperti kepala sekolah dan guru-

guru. 



6. Bagaimana cara bank BTN memasarkan produknya pada saat pandemi 

(PSBB, WFH)? 

- Mennggunakan media sosial dan menghubungi langsung by phon kepada 

lembaga-lembaga sekolah.  

7. Hambatan apa saja pada saat melakukan pemasaran dimasa pandemi?  

- Hambatan dalam melakukan kegiatan pemasaran akses terbatas, tapi kita 

tetap mengikuti kebijakan pemerintah. 

8. Apa saja yang menjadi keunggulan produk BTN SIMPEL iB?  

- Murah dalam pembukaan rekening, melakuka pembayaran sekolah 

dengan mudah dan gampang, bisa bertransaksi di Bank BTN 

konvensional juga karena ada layanan syariah. 

9. Apakah pernah ada komplain dari nasabah BTN SIMPEL iB? 

- Sejauh ini tidak ada untuk produk SIMPEL ini, tapi dalam operasionalp 

biasanya ada seperti mati listrik, ATM tidak dapat ditarik tunai dll.  

10. Hambatan apa saja yang dialami saat menjalankan kegitan operasional 

perusahaan? 

- Hambatannya pandemi, inflasi, mati listrik  

11. Bagaimana cara/metode yang dilakukan bank BTN menentukan calon 

konsumennya? 

- Tidak ada penentuan calon konsumen, terkecuali nasabah yang 

bermasalah. 

12. Dimana tempat atau lokasi dari team pemasaran produk SIMPEL BTN 

melakukan prospek? 



- Lokasi pemasaran yang kita lakukan biasanya di kantor menawarkan 

melalui by pohne, datang kesekolah-sekolah, ketempat-tempat adanya 

acara. 

13. Mengapa nasabah harus menggunakan produk SIMPEL tersebut? 

- Murah dalam pembukaan rekening serta memudahkan dalam pembayaran 

sekolah. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



UNIT CUSTOMER SERVICE 

Nama Narasumber : Salvira Fajar Putri 

Jabatan  : Customer Service 

Tempat  : Bank BTN KCPS Cikarang 

Waktu Wawancara : Pukul 12.39 s/d Selesai 17 November 2021 

 

1. Berapa rentang usia target konsumen dari produk BTN SIMPEL iB? 

- 17 tahun kebawah, sasaran target konsumen rata-rata anak SD (Sekolah 

Dasar) 

2. Apakah ada rata-rata pendapatan dari target konsumen BTN SIMPEL iB? 

- Hanya data pribadi tidak adanya target pendapatan. 

3. Bagaimana profesi pekerjaan dari target konsumen? 

- Tidak ada 

4. Apa manfaat produk yang dicari oleh target konsumen? 

- Manfaat menabung sejak dini dan kebanyakan mereka menggunakan 

produk SIMPEL untuk pembayaran sekolah. 

5. Pemasaran seperti apa yang dilakukan oleh Bank BTN KCPS Cikarang terkait 

produk BTN SIMPEL iB? 

- Datang kesekolah-sekolah  

6. Bagaimana cara bank BTN memasarkan produknya pada saat pandemi  

(PSBB, WFH)?  

- Ketika PSBB kita melakukan pemasarannya melalui surat penawaran 

yang didalamya sudah ada kontak person apabila mereka bersedia 



biasanya mereka menghubungi kita bisa melalui by phone, google meet, 

zoom, atau melakukan pertemuan secara terbatas.  

7. Hambatan apa saja pada saat melakukan pemasaran dimasa pandemi? 

- Akses, dan susah melakukan pertemuan karena adaya PSBB.    

8. Apa saja yang menjadi keunggulan produk BTN SIMPEL iB?  

- Murah karena setorannya hanya 1.000, dapat kartu ATM, Buku tabungan, 

tidak adanya biaya admin. 

9. Apakah pernah ada komplain dari nasabah BTN SIMPEL iB? 

- Untuk tabungan SIMPEL tidak adanya komplain 

10. Hambatan apa saja yang dialami saat menjalankan kegitan operasional 

perusahaan? 

- Penutupan outlet secara berkala, akses yang diakibatkan PSBB dan 

melakukan transaksi di cabang sehingga nasabah jauh dalam melakaukan 

transaksi.  

11. Bagaimana cara/metode yang dilakukan bank BTN menentukan calon 

konsumennya? 

- Semua umur bisa masuk  

12. Dimana tempat atau lokasi dari team pemasaran produk SIMPEL BTN 

melakukan prospek? 

- Langsung datang  kesekolah-sekolah yang sudah PKS (Perjanjian 

Kerjasama) 

13. Mengapa nasabah haru menggunakan produk SIMPEL tersebut? 

- Murah dan ekonomis 



Lampiran  5 Dokumentasi Pengambilan Data Penelitian 

 

                                        

 

 

 

  

 



Lampiran  6 Kuesioner Penelitian 

Hasil Kuesioner Bagian Operation Staff 

 

 



 

 

 



 

 

 



Hasil Kuesioner Bagian Sub Branch Manager 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



Hasil Kuesioner Bagian Acount Officer 

 



 



 

 



Lampiran  7 Surat Keterangan Penelitian 

 

 

 



Lampiran  8 Catatan Perbaikan Skripsi 

 

 



Lampiran  9 Frekuesi Bimbingan 
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