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ABSTRACT

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran produk Amanah PT. UPS Simpang
Lima Banyuwangi Pawnshop menggunakan analisis SWOT. Sebagai salah satu produk utama
perusahaan, Amanah menawarkan pembiayaan kendaraan untuk pengusaha mikro, karyawan, dan
profesional dengan biaya administrasi yang rendah dan cicilan tetap. Terlepas dari keunggulan
tersebut, kinerja pasar Amanah menghadapi tantangan dari kurangnya kesadaran publik dan
persaingan dari lembaga keuangan lain yang menawarkan produk serupa. Melalui penelitian
deskriptif kualitatif, penelitian ini mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
utama Produk Amanah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Amanah mendapat manfaat dari
reputasi PT. Pegadaian, jaringan cabang yang luas, dan fleksibilitas dalam pembiayaan, sekaligus
menyoroti area peningkatan seperti promosi digital dan persyaratan uang muka yang lebih
kompetitif. Analisis SWOT ini memberikan strategi untuk memperkuat kesadaran produk,
menyesuaikan dengan kebutuhan pelanggan, dan memperluas basis pelanggan.

Kata kunci: Produk kepercayaan; Pembiayaan Syariah; Strategi Pemasaran; Analisis SWOT; PT.
Pegadaian

1. PENDAHULUAN

Pegadaian merupakan salah satu BUMN yang bergerak di bidang jasa keuangan, khususnya
dalam hal gadai, pembiayaan dan investasi. Di Kabupaten Banyuwangi terdapat tiga puluh satu
pegadaian, salah satunya PT. Dalam buku Van Leening Ketika Sejarah Dimulai oleh Pegadaian,
undang-undang tentang perusahaan pegadaian diatur dengan Peraturan Pemerintah Nomor 10
Tahun 1990 dari Perjan menjadi Perusahaan Terbuka yang kemudian terus mengalami perubahan,
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hingga perubahan terakhir, yaitu Badan Hukum Pegadaian menjadi Perseroan Terbatas mengacu
pada Peraturan Pemerintah Nomor 73 Tahun 2021. Sejak awal, tujuan pendirian pegadaian adalah
untuk membantu masyarakat khususnya kelas menengah ke bawah untuk memenuhi kebutuhan
finansial mereka (tim pegadaian, 2024) PT. Pegadaian UPS Simpang Lima Banyuwangi, Jawa Timur
menyediakan berbagai layanan seperti Arrum BPKB, Arrum Emas,

Arrum Haji, Rahn, Rahn Flexi, Rahn Tasjily Tanah, Rahn Bisnis dan juga Amanah. Dalam
penelitian ini, objek yang diteliti adalah Amanah, yaitu layanan pinjaman dengan prinsip syariah
kepada pengusaha mikro/kecil, karyawan internal dan eksternal serta profesional untuk aplikasi
cicilan kendaraan. Produk ini dirancang untuk memenuhi kebutuhan masyarakat akan pembiayaan
sesuai dengan prinsip syariah.

Keunggulan Produk Amanah antara lain biaya administrasi yang rendah, cicilan tetap dengan
jangka waktu pembiayaan mulai dari 12 hingga 60 bulan. Amanah menawarkan cicilan yang relatif
ringan dibandingkan dengan jenis pembiayaan lainnya, karena pegadaian syariah tidak
menerapkan sistem bunga melainkan hanya pemeliharaan barang atau mu'no. Biaya mu'no untuk
Produk Amanah hanya 0,9% dari harga kendaraan, yang dibayarkan setiap bulan. Meskipun Produk
Manah memiliki keunggulan tersebut, keberhasilan penjualannya tetap harus didukung dengan
strategi pemasaran yang tepat. Mayoritas pelanggan memilih produk Rahn dan Rahn Flexi yang
menjadi bukti bahwa pelanggan kurang pengetahuan tentang produk lain yang ditawarkan oleh PT.
UPS Simpang Lima Syariah Pegadaian. Hal ini menunjukkan perlunya peningkatan edukasi bagi
pelanggan tentang berbagai layanan yang tersedia, terutama tentang

Produk Amanah. Strategi pemasaran yang diterapkan Pegadaian melibatkan tim Customer
Relations Officer (CRO), Business Process Officer (BPO), dan Collections, yang secara aktif
mengunjungi instansi pemerintah, lembaga pendidikan, dan masyarakat lokal untuk
memperkenalkan produknya. Meskipun strategi promosi ini termasuk tatap muka, yang bertujuan
untuk menjangkau pelanggan secara langsung dan membangun hubungan pribadi, mereka masih
memiliki beberapa kendala. Kendala utamanya adalah persaingan ketat dengan lembaga keuangan
lain yang juga menawarkan produk serupa, oleh karena itu, penting bagi PT. UPS Simpang Lima
Pegadaian untuk mengevaluasi dan meningkatkan strategi pemasarannya untuk bersaing secara
efektif di pasar yang semakin kompetitif.

Di era perkembangan bisnis yang semakin ketat, pegadaian tidak hanya terbatas pada jasa gadai
konvensional. Pegadaian juga membentuk Unit Bisnis Syariah yang mengembangkan produk dan
layanan berdasarkan prinsip syariah. yang mana dalam Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor
25/DSN-MUI/ITI/2002 disebutkan bahwa pinjaman menggunakan barang sebagai jaminan berupa
gadai syariah atau rahn diperbolehkan. Berdasarkan POJK Nomor 31/POJK.05/2016 tentang usaha
gadai yang membuka izin usaha gadai di luar pegadaian, juga diperbolehkan berjalan berdasarkan
prinsip syariah. Strategi pemasaran produk merupakan aspek krusial bagi perusahaan, karena
strategi ini merupakan metode untuk mencapai tujuan perusahaan (Triyanto, 2015). Langkah ini
dilakukan agar pemasaran produk yang dilakukan dapat lebih terorganisir, sehingga menghasilkan
hasil yang sesuai dengan ekspektasi yang telah diprediksi sebelumnya. Hal ini penting karena ada
banyak faktor, baik internal maupun eksternal, yang dapat mengganggu pelaksanaan pemasaran di
masa depan. (Melanie V.A. Karinda, 2018)

Pemasaran sendiri merupakan kegiatan inti yang harus dilakukan oleh setiap perusahaan, baik
yang bergerak di bidang barang maupun jasa, untuk memastikan kelangsungan hidup dan daya
saing pasar. Kegiatan ini sangat penting karena pemasaran bertindak sebagai jembatan antara
perusahaan dan konsumen, memungkinkan perusahaan untuk memahami kebutuhan, keinginan
dan perilaku konsumen secara langsung. Melalui pemasaran, perusahaan dapat menyaksikan
produk atau layanan menjadi lebih relevan dengan permintaan pasar, meningkatkan kepuasan
pelanggan, dan memperluas pangsa pasar. Oleh karena itu, pemasaran tidak hanya fokus pada
penjualan produk, tetapi serangkaian kegiatan yang melibatkan identifikasi peluang pasar,
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merancang strategi pemasaran, berkomunikasi dengan konsumen, dan menciptakan nilai tambah
terkait pasar konsumen. Upaya ini tidak hanya bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen
secara langsung tetapi juga membangun hubungan dan loyalitas jangka panjang, yang penting
untuk pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. Dalam hal ini, pemasaran memainkan peran penting
dalam menghubungkan penawaran perusahaan dengan ekspektasi pasar dan memfasilitasi
pertukaran yang menguntungkan perusahaan dan pelanggan. (Rambe & Aslami, 2021). Untuk
mencapai tujuan ini, Analisis SWOT (Kekuatan, Kelemahan, Peluang, Perlakuan) adalah alat yang
efektif dalam mengevaluasi dan mengembangkan strategi pemasaran. Untuk tujuan
mengoptimalkan kekuatan dan peluang yang mereka miliki, serta mengurangi ancaman yang
dihadapi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis (Rumengan, Soegoto, & Tawas, 2023)"Strategi
pemasaran menggunakan analisis SWOT dalam meningkatkan penjualan produk Amanah (PT. UPS
Simpang Lima Pegadaian Banyuwangi)".

2. METODE PENELITIAN

Metode yang diterapkan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif yang menggunakan
pendekatan penelitian kualitatif. Menurut Sugiyono (in), penelitian kualitatif didasarkan pada
filsafat postpositivisme, yang bertujuan untuk meneliti objek dalam kondisi alami, sebagai lawan
dari pendekatan eksperimental. Dalam penelitian ini, peneliti berperan sebagai instrumen utama
yang menentukan pendataan. Untuk memastikan bahwa penelitian dan diskusi dapat berlangsung
secara terarah, sistematis, dan akurat, peneliti menetapkan batasan ruang lingkup penelitian. Fokus
penelitian ini ditekankan pada analisis SWOT yang bertujuan untuk mengevaluasi faktor internal
dan eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran PT. UPS Simpang Lima Pawnshop. Dengan
keterbatasan tersebut, diharapkan penelitian dapat memberikan gambaran yang lebih mendalam
dan relevan tentang upaya pengembangan strategi pemasaran yang efektif bagi perusahaan.
(Sasmita, Ambarita, & Putri, 2021). Proses pengambilan sampel sumber data dilakukan dengan
penelitian lapangan, yang dilakukan pada perusahaan yang bersangkutan untuk memperoleh data
terkait penelitian dengan: Observasi, wawancara, dokumen.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Hasil Analisis IFAS (Ringkasan Analisis Faktor Internal)

Secara umum, analisis semacam ini sangat penting bagi sebuah perusahaan atau bisnis.
Keberhasilan atau kegagalan suatu bisnis dapat dievaluasi dan perkembangannya dapat
dipantau untuk memastikan bahwa itu sesuai dengan target yang ditetapkan oleh perusahaan.
Berikut ini akan menjelaskan faktor internal PT. Pegadaian UPS Simpang Lima Banyuwangi.
Yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan di PT. Pegadaian UPS Simpang Lima Banyuwangi.

Internal Strategy Factors Weight | Rating | Bobot X
Rating
KEKUATAN:
1. Reputasi pegadaian syariah sebagai perusahaan BUMN yang
beroperasi sesuai prinsip syariah Faktor Strategi Internal 0,20 2 0,40
2. Pelanggan bebas memilih tempat membeli kendaraan 0,10 4 0,40
3. Produk kepercayaan fleksibel untuk pembiayaan kendaraan 0,15 4 0,60
baru dan bekas
4. Produk kepercayaan memberikan margin tetap 0,10 4 0,40
Aksesibilitas produk yang luas dengan banyak cabang di 0,10 3 0,30

seluruh Indonesia
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KELEMAHAN:
1. Tingkat kesadaran masyarakat tentang produk kepercayaan 0,11 2 0,22
masih rendah 0,08 1 0,08
2. DP lebih tinggi dibandingkan lembaga keuangan lainnya 0,05 3 0,15
Keterbatasan promosi digital Sering berputar karyawan 0,11 1 0,11
TOTAL 1,00 2,66

3.2 Hasil Analisis EFAS (Ringkasan Analisis Faktor Eksternal)

Berikut ini akan menjelaskan faktor eksternal dari Produk Kepercayaan PT. Pegadaian

UPS Simpang Lima Banyuwangi. Yang terdiri dari peluang dan ancaman di PT. Pegadaian UPS

Simpang Lima Banyuwangi.

Faktor Strategi Eksternal Bobot | Rating | Bobot X
Rating
KESEMPATAN:
1. Konsumen Muslim yang ingin menghindari produk konvensional 0,20 3 0,60
2. Inovasi digital dan aplikasi seluler dapat meningkatkan 0,15 1 0,15
pengalaman pelanggan dan memfasilitasi pengajuan 0,10 2 0,20
3. Potensi berkolaborasi dengan lembaga pendidikan untuk
memberikan edukasi tentang pembiayaan syariah
ANCAMAN:
1. Persaingan biaya DP yang ditawarkan oleh lembaga keuangan 0,20 1 0,20
lain lebih rendah
2. Fluktuasi harga kendaraan yang tinggi dapat mempengaruhi 0,10 3 0,30
keputusan nasabah untuk melakukan pembiayaan
3. Perubahan pola konsumsi masyarakat yang lebih menyukai 0,15 2 0,30
transportasi online 0,10 1 0,10
4, Teknologi digital yang tidak dioptimalkan
TOTAL 1,00 1,85
3.3 Hasil Matriks SWOT
Intern Kekuatan (S) Kelemahan (W)
1'Reputasi pegadaian syariah sebagai perusahaan 1. Tingkat kesadaran masyarakat
BUMN yang beroperasi sesuai prinsip syariah tentang produk kepercayaan
Pelanggan bebas memilih tempat membeli masih rendah
kendaraan 2. DP lebih tinggi dibandingkan
2. Produk kepercayaan fleksibel untuk pembiayaan dengan yang lain lembaga
kendaraan baru dan bekas Produk kepercayaan keuangan
‘memberikan margin tetap 3. Keterbatasan promosi digital
Aksesibilitas produk yang luas dengan banyak| 4. Sering berputar karyawan
4'cabang di seluruh indonesia
Eksternal
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Peluang (0)

1. Konsumen Muslim
yang ingin
menghindari
konvensional produk

2. Inovasi digital dan
aplikasi seluler dapat
meningkatkan
pengalaman pelanggan
dan memfasilitasi
pengajuan

3. Potensi untuk
berkolaborasi dengan
lembaga pendidikan
untuk memberikan
edukasi tentang
pembiayaan syariah

SO

Meningkatkan promosi
berdasarkan prinsip syariah
dengan memanfaatkan
reputasi sebagai perusahaan
BUMN Syariah

Memperluas aksesibilitas
produk Amanah dengan
memanfaatkan cabang yang
tersebar di seluruh
Indonesia, serta
memperkenalkan layanan
aplikasi mobile untuk
memudahkan pelanggan
Memanfaatkan fleksibilitas
pembiayaan kendaraan baru
dan bekas untuk menjawab
kebutuhan konsumen di
berbagai segmen

WO

1. Meningkatkan kesadaran
masyarakat akan produk
Amanah melalui kampanye
pendidikan syariah, baik online
maupun luring, berkolaborasi
dengan lembaga pendidikan
untuk meningkatkan
pemahaman masyarakat

2. Mengembangkan inovasi digital

yang lebih terintegrasi untuk
meningkatkan jangkauan
segmen muda yang aktif di
dunia digital

3. Menggunakan kolaborasi
dengan lembaga pendidikan
dan inovasi digital untuk
mengedukasi masyarakat
tentang keunggulan produk
Amanah dan meningkatkan
kesadaran konsumen
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ancaman (T)

1. Persaingan biaya DP
yang ditawarkan
oleh lembaga
keuangan lain lebih
rendah

2. Fluktuasi harga
kendaraan yang
tinggi dapat
mempengaruhi
keputusan nasabah
untuk melakukan
pembiayaan

3. Perubahan pola
konsumsi
masyarakat yang
lebih menyukai
transportasi online

4. Teknologi digital
yang tidak
dioptimalkan

ST

Leverage strong sharia
reputation and principles
to attract customers who
prioritize trust and
sharia-based services
despite higher down
payments.

Offer fixed margins and
flexibility of trust
products in vehicle
financing, both new and
used, to provide certainty
for customers in the midst
of fluctuations in vehicle
prices

Utilizing branches that
are widely spread in
Indonesia to continue to
reach customers in
various regions and
overcome changes in
consumption patterns
Further develop digital
technologies and
application services to
optimize customer
experience, improve
operational efficiency, and
address the threat of
better digitalization in the
competition

WT

1. Meninjau strategi

penentuan DP agar lebih
kompetitif atau
memberikan nilai tambah
yang signifikan dalam
layanan pelanggan
dibandingkan dengan
kompetitor

Mengantisipasi fluktuasi
harga kendaraan dengan
memberikan penawaran
yang lebih fleksibel dan
edukasi yang lebih baik
tentang keunggulan
pembiayaan syariah
dibandingkan dengan
sistem konvensional
Diversifikasi produk untuk
menyesuaikan dengan tren
konsumsi masyarakat yang
lebih menyukai
transportasi online atau
menawarkan pembiayaan
untuk kendaraan yang
mendukung kebutuhan
tersebut.

Mengatasi keterbatasan
promosi digital dengan
berfokus pada
pengembangan pemasaran
digital dan kampanye
pendidikan online untuk
meningkatkan keterlibatan
pelanggan dan
meningkatkan jangkauan
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Matriks SWOT Dijelaskan:

3.1.1 Strategi SO (Kekuatan-Peluang):

Menggunakan kekuatan internal seperti reputasi perusahaan syariah, fleksibilitas produk
terpercaya, dan aksesibilitas yang luas untuk memanfaatkan peluang yang ada, seperti konsumen
muslim yang menghindari produk konvensional dan berkembangnya inovasi digital.

3.1.2 Strategi WO (Kelemahan-Peluang):

Memanfaatkan peluang untuk mengatasi kelemahan, seperti meningkatkan kesadaran
masyarakat melalui inovasi digital dan kolaborasi dengan lembaga pendidikan untuk mengatasi
keterbatasan promosi dan rendahnya kesadaran akan produk terpercaya.

3.1.3 Strategi ST (Kekuatan-Ancaman)

Menggunakan kekuatan internal untuk melawan ancaman eksternal seperti persaingan dengan
lembaga keuangan lain dan fluktuasi harga kendaraan. Dengan kekuatan seperti jaringan dan
reputasi yang luas, perusahaan dapat tetap kompetitif meskipun menghadapi ancaman ini.

3.1.4 Strategi WT (Kelemahan-Ancaman)

Kurangi kelemahan perusahaan dengan mengganti ancaman yang ada. Misalnya, meningkatkan
promosi digital dan mengoptimalkan teknologi untuk menghindari keterbelakangan dari sisi
digital dibandingkan dengan kompetitor lainnya. Matriks ini memberikan panduan strategi yang
lebih rinci untuk memaksimalkan potensi pertumbuhan perusahaan, sekaligus mengatasi
kelemahan ancaman di pasar.

Penentuan Titik Koordinat Kuadran
Berdasarkan rekapitulasi pembobotan dan peringkat faktor strategi internal (IFAS) dan faktor
strategi eksternal (EFAS), hasil berikut dapat disimpulkan:
1. Skor Kekuatan Total: 2.10
2. Total Skor Kelemahan: 0.56
3. Total Skor Peluang: 0.95
4. Total Skor Ancaman: 0.90

Dari data di atas, langkah selanjutnya adalah menentukan titik koordinat untuk analisis internal
dan eksternal. Berikut adalah perhitungan untuk menentukan titik koordinat:

1. Koordinat Analisis Internal
= (Skor Kekuatan Total -Skor Kelemahan Total)
=2,10-0,56
=1,54

2. Koordinat Analisis Eksternal
= (Skor Total Peluang-Skor Total Ancaman)
=0,95-0,90

=0,05
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Penentuan Posisi Kuadran

Setelah proses perhitungan bobot indikator IFAS dan EFAS selesai, langkah selanjutnya adalah
merumuskan strategi alternatif dengan menentukan posisi kuadran pada grafik analisis SWOT.
Penentuan koordinat dalam diagram ini bertujuan untuk mengidentifikasi posisi strategi perusahaan,
apakah itu terletak di kuadran I, II, III, atau IV. Penting untuk mengklasifikasikan strategi perusahaan
ke dalam kategori agresif, terdiversifikasi, turn-around, atau defensif. Berikut ini disajikan dengan
diagram posisi strategis PT. Pegadaian UPS Simpang Lima Banyuwangi.

y

1. Titik Koordinat

Berdasarkan gambar di atas, terlihat bahwa posisi strategis PT UPS Simpang Lima Banyuwangi
Pawnshop berada di kuadran pertama, yang menunjukkan dukungan terhadap strategi agresif. Ini
menunjukkan bahwa perusahaan memiliki kekuatan internal yang signifikan, seperti reputasi yang
baik, produk yang fleksibel, dan jaringan cabang yang luas, yang dapat dimanfaatkan untuk mengejar
peluang di pasar. Dengan kekuatan tersebut, PT. UPS Simpang Lima Pawnshop mampu meningkatkan
penjualan produk pembiayaan perwaliannya dan bersaing secara efektif di industri keuangan syariah.
Dalam konteks ini, strategi agresif yang dapat diterapkan meliputi:

1. Perluasan pasar: mengidentifikasi dan memasuki pasar baru yang potensial, terutama di kalangan
konsumen Muslim yang ingin menghindari produk konvensional

2. Inovasi produk: mengembangkan produk baru atau mengadaptasi produk yang ada untuk memenuhi
kebutuhan pelanggan yang berubah, termasuk penawaran yang lebih menarik dalam hal margin
dan persyaratan pembiayaan.

3. Peningkatan promosi: peningkatan upaya pemasaran dan promosi, terutama melalui platform

digital, untuk menjangkau kaum muda dan meningkatkan kesadaran tentang produk kepercayaan.

4. Kolaborasi strategis: menjalin kemitraan dengan lembaga pendidikan dan organisasi lain untuk
memberikan edukasi tentang pembiayaan syariah, yang dapat meningkatkan kepercayaan dan
minat publik.
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Menurut, posisi di kuadran I sangat menguntungkan karena perusahaan yang berada di posisi ini
memiliki banyak peluang dan kekuatan yang dapat dimanfaatkan. Dengan demikian, strategi yang
harus diterapkan dalam mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy), di
mana fokus utamanya adalah untuk mempercepat pertumbuhan dan ekspansi bisnis dengan
memanfaatkan semua kekuatan yang tersedia untuk menangkap peluang yang tersedia di pasar.
(Rangkuti, 2015). Penerapan strategi ini diharapkan tidak hanya dapat meningkatkan pangsa pasar,
tetapi juga dapat memperkuat posisi PT. UPS Simpang Liam Bnayuwangi Pawnshop sebagai pemimpin
pembiayaan syariah di Indonesia.

4. KESIMPULAN

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa PT. UPS Simpang Lima Banyuwangi Pegadaian
memiliki kekuatan internal yang kuat, antara lain reputasi perusahaan, jaringan cabang yang luas,
dan fleksibilitas produk Amanah. Namun, ada kelemahan seperti rendahnya kesadaran masyarakat
terhadap produk Amanah dan persaingan dari lembaga keuangan lain dengan persyaratan uang
muka yang lebih rendah. Analisis SWOT menunjukkan bahwa PT. Pegadaian UPS Simpang Lima
Banyuwangi dapat memanfaatkan peluang di pasar pembiayaan syariah dengan strategi promosi
yang lebih terintegrasi secara digital, peningkatan layanan berbasis teknologi, dan kolaborasi
dengan lembaga pendidikan untuk pendidikan masyarakat. Dengan strategi pemasaran yang lebih
agresif, seperti pengembangan promosi digital dan kemitraan strategis, diharapkan PT. UPS
Simpang Lima Pawnshop dapat meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap produk
kepercayaan dan memperkuat posisinya di industri pembiayaan syariah.
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