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RINGKASAN 

SYARIEF HIDAYAT TUANAYA. Strategi Pemasaran Produk Mitraguna Di PT 

Bank Syariah Indonesia (Studi Kasus Di Region IV Jakarta). Dibimbing oleh BUDI 

SUHARJO dan MUHAMMAD FINDI. 

 

Bank syari’ah atau sering disebut bank tanpa bunga adalah lembaga keuangan 

atau perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan berlandaskan Al 

Qur’an dan Hadits Nabi SAW, dengan kata lain bank syari’ah adalah lembaga 

keuangan yang usaha pokoknya melayani simpanan dan pembiayaan dan jasa-jasa 

lainnya dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasiannya 

disesuaikan dengan prinsip syari’at Islam. Keterlibatan perbankan sangat penting 

dalam menopang perekonomian nasional. Peran terbesar perbankan dalam 

perekonomian adalah sebagai lembaga intermediary, yakni memberikan 

pembiayaan untuk kegiatan konsumsi dan produksi. 

Perbankan Syariah bertujuan menunjang pelaksanaan pembangunan nasional 

dalam rangka meningkatkan keadilan, kebersamaan, dan pemerataan kesejahteraan 

rakyat. Pangsa pasar perbankan syariah per November 2023 baru mencapai 7,26% 

dibandingkan konvensional 92,74%. Perbankan syariah bisa berkembang pesat ke 

depan karena Indonesia merupakan penduduk muslim terbesar di dunia. 

Bank Syariah Indonesia (BSI) adalah salah satu bank syariah yang kegiatan 

pembiayaannya berfokus pada segmen retail dengan nama produk yaitu pembiayaan 

mitraguna dimana Pembiayaan mitraguna adalah pembiayaan kepada nasabah atau 

calon nasabah PNS, CPNS maupun Pegawai Tetap BUMN dan Swasta berbasis 

payroll atau transaksi pembayaran gajinya melalui BSI, dengan limit pembiayaan 

hingga Rp2.000.000.000. BSI Region IV Jakarta adalah salah satu Wilayah dari 

BSI yang memfokuskan pertumbuhan pembiayaan mitraguna kepada instansi 

pemerintah maupun BUMN di Jakarta. Saat ini posisi pembiayaan mitraguna di 

Region IV Jakarta sebesar Rp5,2 Triliun atau 10% dari total pembiayaan mitraguna 

BSI Nasional Rp50 Triliun, sementara bila dibandingkan dengan produk consumer 

lainnya seperti BSI Griya, BSI Oto dan Pensiun, maka porsi pembiayaan mitraguna 

sebesar 27% dari total pembiayaan consumer lainnya di Region IV Jakarta sebesar 

Rp18,9 Triliun, adapun total pembiayaan consumer BSI Nasional saat ini sebesar 

Rp123 triliun. 

Penelitian ini bertujuan untuk: (1) Mengidentifikasi profile nasabah yang 

memilih pembiayaan consumer Mitraguna di Bank Syariah Indonesia; (2) 

Menganalisis faktor-faktor lingkungan eksternal dan internal yang memiliki 

dampak terhadap pertumbuhan pembiayaan consumer Mitraguna Bank Syariah 

Indonesia; dan (3) Menyusun strategi bisnis yang tepat sesuai dengan faktor 

lingkungan eksternal dan internal Bank Syariah Indonesia. 

Penelitian dilakukan di Bank Syariah Indonesia Region IV Jakarta, Dimana 

pemilihan lokasi kajian dilakukan secara purposive, dengan pertimbangan 

kesediaan pihak manajemen bank untuk dijadikan lokasi kajian dan tersedianya 

data yang diperlukan. Waktu penelitian dilakukan bulan Juni-September 2024. 

Penelitian bersifat studi kasus yang dilakukan dengan cara menelusuri data 

dan informasi yang diperoleh dari BSI, khususnya di Region IV Jakarta. Data 

tersebut berupa faktor-faktor lingkungan, yaitu internal dan eksternal yang 

berpengaruh terhadap kinerja bank yang digambarkan dengan matriks IFE dan EFE. 
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Hasil dari skor total matriks IFE dan EFE akan dilakukan pemetaan dengan 

matriks IE dan selanjutnya dilakukan perumusan strategi untuk merumuskan 

alternatif strategi utama dengan matriks SWOT. Penentuan prioritas strategi dengan 

matriks QSP. 

Hasil identifikasi profil nasabah didapatkan bahwa sebaran nasabah 

mitraguna terbesar ada di Area Banten dengan jumlah nasabah sebanyak 63.139 

(24.51%). Segmentasi market terbesar ada di segmen BUMN sebesar 34.337 

nasabah, instansi atau lembaga yang terbesar nasabah mitraguna berada di 

Kementerian Agama (28.448 nasabah).  

Hasil identifikasi faktor lingkungan internal, diperoleh yang menjadi 

kekuatan utama adalah Jumlah nasabah sangat besar di BSI Region IV Jakarta dan 

Lokasi yang strategis di BSI Region IV Jakarta. Sementara kelemahan utamanya 

adalah masih minimnya transaksi secara digital/online dan rendahnya kepuasan 

nasabah dalam beberapa aspek layanan. Tingginya awareness masyarakat akan 

perbankan syariah merupakan peluang utama PT BSI, dan ancaman utamanya 

adalah keamanan cyber dan data nasabah. 

Berdasarkan hasil analisis SWOT, diperoleh alternatif strategi yang dapat 

diterapkan dan berdasarkan perhitungan dalam matriks QSP, diperoleh hasil 

strategi yang diprioritaskan untuk diimplementasikan, yaitu membangun kemitraan 

atau kolaborasi untuk menciptakan keunggulan kompetitif dalam menghadapi 

tantangan dan memenuhi harapan nasabah dengan nilai daya tarik tertinggi diantara 

alternatif strategi lainnya. Hal ini disebabkan fokus perusahaan dalam 

memaksimalkan kekuatan yang dimiliki dengan tetap meningkatan respon terhadap 

ancaman yang datang. 

Kata kunci: implementasi strategi, perbankan syariah, produk mitraguna, strategi 

pemasaran 

 

 

  



v  

SUMMARY 

SYARIEF HIDAYAT TUANAYA. Mitraguna Product Marketing Strategy at PT 

Bank Syariah Indonesia (Case Study in Region IV Jakarta). Supervised by BUDI 

SUHARJO and MUHAMMAD FINDI. 

 

Islamic banks or often called interest-free banks are financial or banking 

institutions whose operations and products are developed based on the Qur'an and 

the Hadith of the Prophet SAW, in other words, Islamic banks are financial 

institutions whose main business is serving savings and financing and other services 

in payment transactions and money circulation whose operations are adjusted to the 

principles of Islamic law. Banking involvement is very important in supporting the 

national economy. The biggest role of banking in the economy is as an intermediary 

institution, namely providing financing for consumption and production activities. 

Sharia banking aims to support the implementation of national development in 

order to improve justice, togetherness, and equal distribution of people's welfare. 

The market share of sharia banking as of November 2023 has only reached 7.26% 

compared to conventional 92.74%. Sharia banking can grow rapidly in the future 

because Indonesia has the largest Muslim population in the world. 

Bank Syariah Indonesia (BSI) is one of the Islamic banks whose financing 

activities focus on the retail segment with the product name of Mitraguna financing 

where Mitraguna financing is financing to customers or prospective customers of 

PNS, CPNS or Permanent Employees of BUMN and Private based on payroll or 

salary payment transactions through BSI, with a financing limit of up to IDR 

2,000,000,000. BSI Region IV Jakarta is one of the BSI Regions that focuses on the 

growth of Mitraguna financing to government agencies and BUMN in Jakarta. 

Currently, the position of Mitraguna financing in Region IV Jakarta is IDR 5.2 

trillion or 10% of the total BSI National Mitraguna financing of IDR 50 trillion, 

while when compared to other consumer products such as BSI Griya, BSI Oto and 

Pensiun, the portion of Mitraguna financing is 27% of the total other consumer 

financing in Region IV Jakarta of IDR 18.9 trillion, while the total BSI National 

consumer financing is currently IDR 123 trillion. 

This study aims to: (1) Identify the profile of customers who choose 

Mitraguna consumer financing at Bank Syariah Indonesia; (2) Analyze external and 

internal environmental factors that have an impact on the growth of Mitraguna 

consumer financing at Bank Syariah Indonesia; and (3) Develop appropriate 

business strategies in accordance with external and internal environmental factors 

at Bank Syariah Indonesia. 

The research was conducted at Bank Syariah Indonesia Region IV Jakarta, 

where the selection of the study location was carried out purposively, considering 

the willingness of the bank management to be used as a study location and the 

availability of the necessary data. The research time was June-September 2024. 

The research is a case study conducted by tracing data and information 

obtained from BSI, especially in Region IV Jakarta. The data is in the form of 

environmental factors, namely internal and external factors that affect bank 

performance as described by the IFE and EFE matrices. The results of the total 

scores of the IFE and EFE matrices will be mapped with the IE matrix and then a 
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strategy formulation will be carried out to formulate alternative main strategies with 

the SWOT matrix. Determination of strategic priorities with the QSP matrix. 

The results of customer profile identification showed that the largest 

distribution of Mitraguna customers was in the Banten Area with a total of 63,139 

customers (24.51%). The largest market segmentation was in the BUMN segment 

with 34,337 customers, the largest agency or institution of Mitraguna customers 

was in the Ministry of Religion (28,448 customers). 

The results of the identification of internal environmental factors, obtained 

the main strengths are the very large number of customers in BSI Region IV Jakarta 

and the strategic location in BSI Region IV Jakarta. While the main weaknesses are 

the still minimal digital/online transactions and low customer satisfaction in several 

aspects of service. The high public awareness of Islamic banking is the main 

opportunity for PT BSI, and the main threats are cyber security and customer data.  

Based on the results of the SWOT analysis, alternative strategies that can be 

implemented are obtained and based on calculations in the QSP matrix, the results 

of the strategies that are prioritized for implementation are obtained, namely 

building partnerships or collaborations to create competitive advantages in facing 

challenges and meeting customer expectations with the highest attractiveness value 

among other alternative strategies. This is due to the company's focus on 

maximizing its strengths while continuing to increase its response to incoming 

threats. 

 

Keywords: Islami banking, marketing strategy partner products, strategy 

implementation 
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