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ABSTRAK 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang telah 

diterapkan PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar 

dan menyusun strategi pemasaran BRILink yang dapat menjadi strategi prioritas 

dalam upaya pencapaian target akuisisi agen baru. Penelitian ini menggunakan 

metode pendekatan deskriptif kualitatif. Analisis data menggunakan analisis 

SWOT dengan matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary), matriks EFAS 

(External Factor Analysis Summary), matriks IE (Internal-External), matriks 

SWOT, dan QSPM. Hasil penelitian menunjukkan strategi pemasaran yang telah 

diterapkan yaitu dengan word of mouth mengadakan gathering untuk berbagi 

cerita dan pengalaman agen kepada calon agen dan terjun langsung ke lapangan. 

Hasil penelitian analisis matriks IFAS dan EFAS memperoleh total skor 3,4 

menunjukkan bahwa posisi internal perusahaan yang kuat dan perusahaan 

memiliki strategi yang baik dalam mengantisipasi ancaman eksternal. Hasil 

pemetaan matriks IE menunjukkan perusahaan berada pada posisi sel I growth 

menerapkan strategi pertumbuhan dengan konsentrasi melalui integrasi vertikal. 

Hasil matriks SWOT menghasilkan 10 alternatif strategi yang dapat digunakan 

oleh perusahaan. Hasil analisis QSPM menunjukkan alternatif strategi terbaik 

dengan memperluas jaringan kerjasama dengan instansi-instansi baik instansi 

pemerintah maupun non-pemerintah, lembaga masyarakat dan e-commerce 

melalui brand image dengan total nilai TAS sebesar 7.85. Implikasi bagi 

perusahaan dapat mempertimbangkan hasil alternatif strategi untuk menentukan 

strategi pemasaran yang akan digunakan. 

 

Kata Kunci: Analisis SWOT, QSPM, BRILink, Strategi Pemasaran 
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ABSTRACT 

Abstract. This study aims to determine the marketing strategy that has been 

applied by PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Regional Office Denpasar 

and develop a BRILink marketing strategy that can be a priority strategy in an 

effort to achieve the target of acquiring new agents. This study uses a qualitative 

descriptive approach. Data analysis used SWOT analysis with IFAS (Internal 

Factor Analysis Summary), EFAS (External Factor Analysis Summary) matrix, IE 

(Internal-External) matrix, SWOT matrix, and QSPM. The results show that the 

marketing strategy that has been implemented is by word of mouth holding 

gatherings to share stories and experiences of agents to prospective agents and go 

directly to the field. The results of the matrix analysis of IFAS and EFAS obtained 

a total score of 3.4 indicating that the company's internal position is strong and 

the company has a good strategy in anticipating external threats. The results of 

the IE matrix mapping show that the company is in the cell I growth position 

implementing a growth strategy with concentration through vertical integration. 

The results of the SWOT matrix produce 10 alternative strategies that can be used 

by the company. The results of the QSPM analysis show the best alternative 

strategy by expanding the network of cooperation with agencies, both government 

and non-government agencies, community institutions and e-commerce through 

brand image with a total TAS value of 7.85. The implications for companies can 

consider the results of alternative strategies to determine the marketing strategy 

to be used. 

 

Key words: SWOT Analysis, QSPM, BRILink, Marketing Strategy 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah  

Dalam perkembangan perekonomian lembaga keuangan sangat berperan 

penting dalam memenuhi kebutuhan perekonomian bagi masyarakat, karena 

lembaga keuangan merupakan bagian dari kebijakan pemerintah dalam 

memajukan perekonomian Indonesia. Lembaga keuangan merupakan lembaga 

yang bertugas untuk menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan 

kembali kepada masyarakat untuk memenuhi kebutuhan dana bagi pihak yang 

membutuhkan dana untuk kegiatan produktif maupun konsumtif. Bank 

sebagai lembaga keuangan berfungsi sebagai financial intermediary atau 

perantara keuangan dari kedua pihak yakni pihak kelebihan dana dan pihak 

yang kekurangan (Widayati & Mendari, 2019).  

Istilah Bank berasal dari bahasa Italia “banca” yang berarti meja yang 

dipergunakan oleh para penukar uang di pasar. Pada dasarnya bank merupakan 

tempat penitipan atau penyimpanan uang, pemberi atau penyalur kredit dan 

juga perantara didalam lalu lintas pembayaran. Bank merupakan perusahaan 

yang bergerak dalam bidang keuangan, artinya aktivitas perbankan selalu 

berkaitan dalam bidang keuangan (Saraswati & Putra, 2020). 
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Era  globalisasi  saat  ini  memberikan  dampak  yang  luas  terhadap  

pertumbuhan  dunia  perbankan  di  Indonesia.  Dengan  maraknya  produk-

produk  perbankan  saat  ini, merupakan  indikasi  karena  setiap  bank  

berusaha  memunculkan  produk  unggulannya yang  diikuti  dengan  berbagai 

kemudahan  fasilitas  layanan.  Hal  ini  ditandai  banyak berdirinya  bank-

bank  swasta,  baik  lokal  maupun  penanam  modal  asing  dan  juga  bank 

konvensional maupun bank syariah (Tumbel, 2016).  

Berkaitan dengan hal tersebut maka perusahaan diharapkan mampu untuk 

bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis baik itu dari dalam maupun luar 

negeri, pada umumnya salah satu kejadian pokok yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam upaya untuk mempertahankan kelangsungan hidup, 

perkembangan posisi perusahaan dan laba adalah dengan kegiatan pemasaran 

(Gunarsih, 2021). Pemasaran merupakan ujung tombak dari serangkaian 

kegiatan baik yang bergerak dalam bidang barang atau jasa (Su’udi, 2018). 

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk merupakan salah satu bank 

terbesar di Indonesia. Bank BRI dari tahun ke tahun terus berinovasi 

memunculkan produk-produk baru untuk meningkatkan loyalitas konsumen 

terhadap perusahaan. Selain itu BRI juga aktif mendukung program inklusi dan 

literasi keuangan untuk mengurangi keterbatasan masyarakat akan akses 

perbankan dan keuangan sehingga ekonomi kerakyatan dapat semakin maju 

melalui program layanan laku pandai BRILink (BRI, 2019). Bank BRI 

memiliki tingkatan mulai dari Kantor Pusat, Kantor Wilayah, Kantor Cabang, 

Kantor Cabang Pembantu, Unit dan Teras. Kantor Wilayah yang tersebar di 
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seluruh Indonesia, salah satunya berada di provinsi Bali yang dikenal dengan 

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar. Terdapat 

tiga belas bagian (department) pada BRI Kantor Wilayah Denpasar salah 

satunya adalah BRILink department yang merupakan supervisi BRILink 

untuk sebaran wilayah Bali, NTB dan NTT. Dalam pelaksanaan kinerjanya 

divisi BRILink pada Bank BRI Kantor Wilayah mempunyai empat komponen 

target rencana kerja dan anggaran (RKA) yang harus dicapai yaitu, akuisisi 

agen baru, fee based income, transaksi dan current account saving account 

(CASA). Dimana hasil dari pencapaian target akan digunakan sebagai acuan 

penilaian kinerja terhadap posisi keragaan BRILink dari masing-masing 

kantor wilayah se-Indonesia. Berikut merupakan hasil pencapaian dari salah 

satu komponen target yaitu, akuisisi agen baru dapat dilihat dalam tabel 

berikut: 

Tabel 1.1 Hasil Pencapaian Akuisisi Agen Baru Tahun 2019-2021 

Sumber : (BRILink Department Kantor Wilayah Denpasar, 2022) 

Berdasarkan data Tabel 1.1.hasil pencapaian akuisisi agen baru pada tahun 

2018-2019 menunjukkan bahwa pada tahun 2019 RKA akuisisi agen baru 

yang diberikan kantor pusat adalah sebesar 25.065 dan hasil pencapaiannya 

sebesar 101,85%  sebanyak 25.528 agen. Di tahun 2020 RKA yang diberikan 

sebesar 31.424 dengan hasil pencapaian sebesar 91,40% dengan jumlah agen 

sebanyak 28.721 agen. Pada tahun 2021 RKA sebesar 32.453 dan pencapaian 

Tahun Rka Pencapaian Pencapaian(%) 

2019 25.065 25.528 101,85% 

2020 31.424 28.721 91,40% 

2021 32.453 22.706 69,97% 
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hanya sebesar 69,97% dengan jumlah agen sebanyak 22.706 agen. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa pencapaian akuisisi agen baru pada perusahaan 

ini mengalami penurunan dengan selisih pada tahun 2019 sampai dengan 2020 

sebanyak 10,45% dan selisih dari tahun 2020 sampai dengan 2021 sebanyak 

21,43%.  

Berdasarkan pengamatan di lapangan terhadap permasalahan ini perlu 

diketahui faktor-faktor yang menjadi pendukung dan penghambat dari 

pemasaran BRILink. Pemasaran adalah faktor krusial dalam perkembangan 

perusahaan. Pemasaran yang baik dilakukan melalui produk (product), harga 

(price), kawasan atau distribusi (place), serta promosi (promotion). Kurangnya 

pengetahuan terhadap selera konsumen yang berubah-ubah serta tidak 

efektifnya pemasaran yang diterapkan akan berdampak kurang baik pada 

pencapaian sasaran pasar (Risam & Sari, 2019). 

Sehingga dengan diketahuinya faktor-faktor tersebut perusahaan dapat 

melakukan evaluasi dalam menentukan strategi pemasaran yang efektif agar 

dapat mencapai target akuisisi agen baru. Menurut Kumala (2019) strategi 

sangat diperlukan untuk menghadapi persaingan yang ada dalam lingkungan 

usaha dan untuk mempertahankan pangsa pasarnya.   

Berdasarkan latar belakang diatas maka judul yang diangkat dalam 

penelitian ini adalah “Strategi Pemasaran BRILink Dalam Upaya 

Pencapaian Target Akuisisi Agen Baru Pada PT Bank Rakyat Indonesia 

(Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar”  
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1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka masalah dalam penelitian 

ini dirumuskan sebagai berikut : 

a. Apa saja strategi pemasaran BRILink yang telah diterapkan oleh PT Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar ? 

b. Bagaimana strategi pemasaran BRILink dalam upaya pencapaian target 

akuisisi agen baru pada PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor 

Wilayah Denpasar ?  

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, tujuan penelitian yang ingin 

dicapai adalah sebagai berikut : 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran BRILink yang telah diterapkan PT 

Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar. 

b. Untuk menyusun strategi pemasaran BRILink dalam upaya pencapaian 

target akuisisi agen baru pada PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk 

Kantor Wilayah Denpasar. 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

Manfaat penelitian dibagi menjadi dua yaitu manfaat praktis dan manfaat 

teoritis sebagai berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini dapat memberikan pengetahuan lebih luas 

mengenai pemahaman dari strategi pemasaran BRILink berdasarkan 

 



6 
 

 
 

analisis SWOT dan QSPM untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman yang dimiliki perusahaan dan merancang bagaimana 

strategi pemasaran yang tepat dalam upaya pencapaian target akuisisi agen 

baru agar dapat tercapai. 

b. Manfaat Praktis  

1) Bagi Penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu menjadi acuan yang 

bermanfaat untuk dapat menerapkan dan menambah wawasan serta 

lebih memahami teori-teori yang didapat selama proses perkuliahan.  

2) Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan 

yang berguna bagi perusahaan dalam melakukan evaluasi dan 

pengembangan terhadap strategi pemasaran BRILink agar pencapaian 

target akuisisi agen baru di setiap tahunnya dapat tercapai secara maksimal 

bahkan melebihi target. 

3) Bagi Jurusan  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dan dijadikan sebagai 

referensi penelitian-penelitian berikutnya dalam pengembangan ilmu 

pengetahuan dan wawasan terutama dalam bidang manajemen pemasaran, 

mengenai perencanaan strategi pemasaran.  
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1.5 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan digunakan untuk memberikan gambaran keseluruhan 

serta mempermudah dan memperjelas penelitian ini. Adapun sistematika penulisan 

sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah yang menjadi topik 

penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian, kontribusi hasil penelitian dan 

sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab ini memaparkan teori pemasaran, teori strategi pemasaran, teori 

mengenai BRILink, teori bauran pemasaran, teori analisis SWOT, teori 

analisis QSPM , kajian empiris dan kerangka teoritis. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab ini memaparkan mengenai lokasi penelitian, jenis dan sumber data, 

teknik pengumpulan data dan metode analisis data yang digunakan peneliti 

untuk mencari data yang diperlukan dalam penelitian. 

BAB IV HASIL & PEMBAHASAN 

Pada bab ini menguraikan mengenai pembahasan penelitian yang meliputi 

gambaran umum perusahaan, hasil analisis dan pembahasan, dan implikasi 

hasil penelitian. 



8 
 

 
 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini berisi tentang kesimpulan pembahasan pada masing-masing bab. 

Kemudian dilanjutkan dengan memberikan saran sebagai perbaikan untuk 

mengoptimalkan penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan pembahasan pada BAB IV mengenai strategi pemasaran 

BRILink dalam upaya pencapaian target akuisisi agen baru pada PT Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

Strategi pemasaran yang diterapkan PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk 

Kantor Wilayah Denpasar berdasarkan hasil wawancara dengan dua 

narasumber pihak internal PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor 

Wilayah Denpasar mengenai strategi pemasaran yang diterapkan PT Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar dalam memasarkan 

BRILink dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan untuk 

mengakuisisi agen yaitu pemasaran melalui word of mouth dengan 

mengadakan gathering untuk berbagi cerita dan pengalaman dari agen kepada 

agen baru maupun calon agen dan terjun langsung ke lapangan mencari 

wilayah dan pihak-pihak yang memiliki potensi untuk menjadi agen.
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Terdapat tiga tahap pelaksanaan yang dilakukan untuk menganalisis faktor 

alternatif strategi pemasaran yang dapat digunakan PT Bank Rakyat Indonesia 

(Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar, yaitu : 

a. Tahap pertama yaitu tahap pemasukan hasil analisis faktor internal dan 

eksternal kedalam matriks IFAS dan EFAS dengan perolehan total skor 3,4 

b. Tahap kedua yaitu tahap pencocokan hasil analisis dengan matriks IE dan 

memperoleh hasil posisi perusahaan berada pada sel 1 yang 

mengindikasikan bahwa PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor 

Wilayah Denpasar berada pada posisi Growth (Tumbuh) dengan 

konsentrasi melalui integrasi vertikal dan tahap selanjutnya menggunakan 

matriks SWOT yaitu dengan mencocokkan empat strategi yaitu SO, WO, 

ST, dan WT untuk menghasilkan 10 alternatif strategi 

c. Tahap ketiga yaitu tahap pengambilan keputusan dengan menggunakan 

QSPM terhadap sepuluh alternatif strategi yang dihasilkan untuk 

mendapatkan peringkat terhadap masing-masing strategi kemudian 

menghasilkan alternatif strategi terbaik dengan peroleh peringkat tertinggi 

sehingga alternatif strategi tersebut dapat diterapkan oleh perusahaan. 

Adapun tiga alternatif strategi yang dihasilkan dengan peringkat tertinggi 

yaitu pertama, memperluas jaringan kerjasama dengan instansi-instansi 

baik instansi pemerintah maupun non-pemerintah, lembaga masyarakat dan 

e-commerce melalui brand image. Kedua, melaksanakan kegiatan promosi 

melalui media online (google ads, brand ambassador atau selebgram 

melalui media sosial) maupun media offline (brosur, pamflet) untuk 
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memperkenalkan BRILink kepada masyarakat. Ketiga, meningkatkan 

jumlah infrastruktur dan alat untuk memantau jaringan (seperti netmonk, 

solarwind dan lainnya) sehingga meminimalisir terjadinya gangguan yang 

dapat menghambat kegiatan transaksi agen. 

5.2 Saran  

Berdasarkan pembahasan pada BAB IV mengenai strategi pemasaran 

BRILink dalam upaya pencapaian target akuisisi agen baru pada PT Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar dengan 

menggunakan analisis SWOT dan QSPM maka adapun saran yang dapat 

disampaikan yaitu bagi pihak internal BRILink Department pada PT Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Kantor Wilayah Denpasar diharapkan dapat 

mempertimbangkan alternatif strategi dengan peringkat terendah yang 

dihasilkan berdasarkan analisis QSPM yaitu mengembangkan fitur baru 

produk BRILink yang didasarkan terhadap kebutuhan masyarakat mengingat 

akan kebutuhan pasar yang selalu berubah sehingga dapat menghasilkan 

dampak yang positif terhadap keinginan masyarakat untuk menjadi agen. 

Perusahaan juga diharapkan dapat menjadikan hasil alternatif strategi yang 

sudah didapatkan pada penelitian ini sebagai bahan pertimbangan untuk 

menentukan strategi pemasaran yang akan digunakan dalam mencapai target 

RKA pada kategori akuisisi agen, sehingga perusahaan mampu tetap tumbuh.  
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