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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah baru pada KSP 

Sepakat Makmur melalui pendekatan bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P) dan analisis SWOT, serta merumuskan 

strategi pemasaran yang paling tepat sesuai dengan kondisi internal dan eksternal koperasi. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa KSP Sepakat Makmur memiliki kekuatan pada aspek produk berupa pinjaman mikro jangka 

pendek yang fleksibel, harga dengan sistem bunga menurun yang relatif lebih ringan dibandingkan pinjaman online, kualitas 

sumber daya manusia yang mengedepankan pendekatan personal dan kekeluargaan, serta proses pelayanan yang cepat 

melalui mekanisme pencairan dana instan. Namun demikian, efektivitas pemasaran masih belum optimal karena terdapat 

kelemahan pada aspek tempat, promosi, dan bukti fisik, terutama terkait belum adanya jejak digital resmi, pemanfaatan media 

sosial yang belum maksimal, serta sistem administrasi yang masih dilakukan secara manual. Analisis SWOT menunjukkan 

bahwa koperasi memiliki peluang besar dari potensi pasar UMKM yang luas, tetapi juga menghadapi ancaman dari 

agresivitas layanan fintech lending dan program Kredit Usaha Rakyat perbankan. Berdasarkan hasil analisis tersebut, strategi 

yang direkomendasikan adalah penerapan strategi pemasaran hibrida (hybrid marketing strategy) yang mengintegrasikan 

pendekatan interaksi personal (high touch) melalui sosialisasi komunitas dan edukasi langsung dengan pemanfaatan teknologi 

digital secara bertahap (high tech) melalui pembangunan jejak digital, optimalisasi layanan komunikasi digital, serta 

komputerisasi administrasi sebagai upaya meningkatkan kepercayaan publik dan memperluas jangkauan pasar secara 

berkelanjutan. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix 7P, Analisis SWOT, Hybrid Marketing, Koperasi Simpan Pinjam 

1. Latar Belakang 

Transformasi ekonomi global pada pertengahan dekade ketiga abad ke-21 ditandai oleh percepatan digitalisasi 

yang secara fundamental mengubah pola interaksi sosial-ekonomi masyarakat. Perubahan tersebut tidak hanya 

berkaitan dengan pergeseran alat transaksi, tetapi juga menyentuh perilaku konsumsi, ekspektasi layanan, serta 

cara masyarakat membangun kepercayaan terhadap lembaga keuangan [1]. Dalam konteks ini, lembaga keuangan 

berbasis komunitas seperti Koperasi Simpan Pinjam (KSP) menghadapi tantangan strategis yang semakin 

kompleks karena paradigma lama yang mengandalkan loyalitas ideologis anggota dan kedekatan geografis tidak 

lagi cukup untuk mempertahankan daya saing di tengah perkembangan teknologi finansial yang sangat dinamis 

[2]. 

Secara konseptual, Koperasi Simpan Pinjam memiliki peran penting dalam mendukung sistem keuangan inklusif, 

khususnya di negara berkembang seperti Indonesia [3]. Berbeda dengan lembaga perbankan konvensional, 

koperasi beroperasi berdasarkan prinsip gotong royong dan demokrasi ekonomi yang bertujuan meningkatkan 

kesejahteraan anggota melalui layanan keuangan berbasis komunitas [4]. Namun demikian, perubahan lanskap 

industri jasa keuangan menuntut koperasi untuk melakukan adaptasi strategis, terutama dalam aspek pemasaran 

dan pemanfaatan teknologi digital. Koperasi yang tidak mampu melakukan transformasi tersebut berisiko 

mengalami stagnasi bahkan kehilangan relevansi dalam persaingan industri keuangan modern. Implementasi 

teknologi digital dalam koperasi juga memerlukan kesiapan infrastruktur, kompetensi sumber daya manusia, serta 

dukungan regulasi yang memadai agar proses transformasi dapat berjalan secara efektif dan berkelanjutan [4]. 
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Selain memberikan peluang peningkatan efisiensi operasional dan transparansi pengelolaan, digitalisasi juga 

memungkinkan koperasi memperluas jangkauan layanan kepada segmen masyarakat yang lebih luas, termasuk 

generasi Milenial dan Generasi Z yang saat ini mendominasi struktur angkatan kerja produktif [5]. Namun 

demikian, proses transformasi digital tidak terlepas dari berbagai risiko, seperti keterbatasan literasi digital 

anggota, tingginya biaya implementasi teknologi, serta potensi gangguan terhadap stabilitas kelembagaan apabila 

tidak dikelola secara sistematis dan terencana [6]. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang adaptif dan berbasis 

kombinasi pendekatan konvensional serta digital menjadi kebutuhan mendesak bagi koperasi dalam 

mempertahankan eksistensinya di tengah perubahan lingkungan eksternal yang semakin kompetitif [7]. 

Tantangan tersebut juga tercermin dalam dinamika persaingan industri jasa keuangan di wilayah Wonosari, 

Kabupaten Gunungkidul, Daerah Istimewa Yogyakarta. Wilayah ini menunjukkan karakteristik persaingan yang 

semakin kompleks akibat hadirnya berbagai alternatif layanan keuangan yang menawarkan keunggulan kompetitif 

masing-masing. Dalam konteks ini, KSP Sepakat Makmur menghadapi tekanan persaingan dari tiga arah 

sekaligus. Pertama, tekanan berasal dari lembaga financial technology lending (pinjaman online) yang 

menawarkan kemudahan akses pembiayaan dengan proses pencairan dana yang cepat tanpa persyaratan agunan 

fisik. Kedua, tekanan berasal dari sektor perbankan melalui program Kredit Usaha Rakyat (KUR) yang 

menawarkan suku bunga relatif rendah karena adanya subsidi pemerintah serta kehadiran lembaga keuangan 

syariah seperti Baitul Maal wat Tamwil (BMT) yang menarik minat masyarakat melalui pendekatan nilai religius. 

Ketiga, tekanan juga muncul dari rencana pemerintah daerah yang akan memfasilitasi pembentukan koperasi baru 

dalam jumlah besar pada tahun 2025 sehingga berpotensi meningkatkan intensitas persaingan di pasar jasa 

keuangan lokal yang relatif terbatas. 

Dalam situasi persaingan tersebut, posisi KSP Sepakat Makmur menghadapi tantangan strategis yang cukup serius 

karena harus bersaing dalam aspek kecepatan layanan, tingkat suku bunga, serta pendekatan emosional berbasis 

nilai religius yang ditawarkan oleh lembaga keuangan lainnya. Selain faktor persaingan produk dan harga, 

permasalahan yang dihadapi koperasi juga berkaitan dengan aspek sosiologis berupa menurunnya tingkat 

kepercayaan masyarakat terhadap lembaga koperasi. Fenomena maraknya kasus penyalahgunaan entitas koperasi 

oleh oknum tertentu telah menimbulkan persepsi negatif di masyarakat sehingga memunculkan sikap skeptis 

terhadap keamanan dana dan profesionalitas pengelolaan koperasi. Kondisi tersebut menyebabkan strategi 

promosi konvensional yang selama ini digunakan menjadi kurang efektif dalam menarik minat calon anggota baru. 

Di sisi lain, peluang pengembangan pasar bagi KSP Sepakat Makmur sebenarnya masih terbuka luas, terutama 

karena wilayah Wonosari memiliki basis pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yang cukup dinamis. 

Sebagian besar pelaku UMKM tersebut belum sepenuhnya memenuhi persyaratan akses pembiayaan formal 

perbankan sehingga berpotensi menjadi segmen pasar strategis bagi koperasi. Namun demikian, hasil observasi 

awal menunjukkan adanya kesenjangan strategi pemasaran yang cukup signifikan, khususnya dalam pemanfaatan 

media digital sebagai sarana komunikasi pemasaran. Minimnya jejak digital koperasi serta keterbatasan interaksi 

melalui platform komunikasi modern berpotensi menurunkan persepsi profesionalitas lembaga di mata calon 

anggota yang saat ini cenderung melakukan pencarian informasi secara daring sebelum mengambil keputusan 

finansial. 

Berdasarkan kondisi tersebut, diperlukan analisis yang komprehensif terhadap efektivitas strategi pemasaran yang 

telah diterapkan oleh KSP Sepakat Makmur. Salah satu pendekatan yang dapat digunakan adalah melalui evaluasi 

penerapan bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P) yang meliputi aspek produk, harga, tempat, promosi, orang, 

proses, dan bukti fisik sebagai indikator utama dalam menilai kinerja pemasaran lembaga jasa keuangan. Selain 

itu, diperlukan pula analisis terhadap faktor lingkungan internal dan eksternal melalui pendekatan SWOT 

(strengths, weaknesses, opportunities, threats) guna memetakan posisi daya saing koperasi secara lebih sistematis 

dalam menghadapi dinamika persaingan industri jasa keuangan yang semakin kompetitif. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas penerapan strategi bauran 

pemasaran jasa (marketing mix 7P) dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah baru pada KSP Sepakat Makmur, 

serta mengidentifikasi pengaruh faktor lingkungan internal dan eksternal terhadap kinerja pemasaran koperasi. 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi strategis dalam merumuskan model strategi 

pemasaran yang inovatif, adaptif, dan relevan dengan perkembangan industri jasa keuangan berbasis digital guna 

mendukung peningkatan daya saing koperasi secara berkelanjutan. 
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2. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif yang bertujuan untuk menganalisis efektivitas strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah baru pada KSP Sepakat Makmur. Penelitian dilaksanakan di KSP 

Sepakat Makmur yang berlokasi di Jalan Anggrek, Wonosari, Kabupaten Gunungkidul, Daerah Istimewa 

Yogyakarta. Pemilihan lokasi penelitian didasarkan pada pertimbangan bahwa wilayah Wonosari memiliki tingkat 

persaingan industri jasa keuangan yang cukup tinggi, terutama dengan hadirnya layanan financial technology 

lending (pinjaman online), program Kredit Usaha Rakyat (KUR) dari perbankan, serta lembaga keuangan mikro 

lainnya. Selain itu, terdapat indikasi stagnasi pertumbuhan nasabah baru yang menunjukkan perlunya evaluasi 

terhadap strategi pemasaran koperasi secara komprehensif. Penelitian ini menggunakan variabel tunggal yaitu 

bauran pemasaran jasa (services marketing mix) yang terdiri atas tujuh dimensi (7P), yaitu product, price, place, 

promotion, people, process, dan physical evidence, yang dianalisis sebagai indikator utama dalam mengevaluasi 

kinerja strategi pemasaran koperasi. 

Pengumpulan data dilakukan melalui beberapa teknik, yaitu wawancara mendalam, observasi, dan studi 

dokumentasi. Wawancara dilakukan secara terstruktur menggunakan pedoman wawancara yang disusun 

berdasarkan indikator bauran pemasaran jasa (7P) serta faktor lingkungan internal dan eksternal koperasi. 

Observasi dilakukan untuk mengidentifikasi kondisi fisik kantor, proses pelayanan, sarana pendukung operasional, 

serta keberadaan jejak digital koperasi sebagai bagian dari bukti fisik layanan jasa. Studi dokumentasi digunakan 

untuk melengkapi data penelitian melalui penelaahan dokumen internal koperasi, data perkembangan jumlah 

nasabah, profil produk simpan pinjam, serta literatur pendukung yang relevan dengan strategi pemasaran jasa 

koperasi. Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer yang diperoleh langsung dari informan 

melalui wawancara serta data sekunder yang berasal dari dokumen internal koperasi dan sumber literatur ilmiah 

yang relevan. 

Subjek penelitian ditentukan menggunakan teknik non-probability sampling, yaitu purposive sampling dan 

accidental sampling. Purposive sampling digunakan untuk menentukan informan internal yang memiliki 

pengetahuan mendalam mengenai strategi pemasaran koperasi, yaitu manajer koperasi, staf pemasaran, dan staf 

layanan anggota. Sementara itu, accidental sampling digunakan untuk memperoleh informasi tambahan dari 

nasabah atau calon nasabah yang ditemui secara langsung di lokasi penelitian. Teknik analisis data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah analisis SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) yang dilakukan melalui 

identifikasi faktor internal menggunakan matriks IFAS serta faktor eksternal menggunakan matriks EFAS. Hasil 

identifikasi tersebut selanjutnya dianalisis melalui matriks SWOT untuk merumuskan alternatif strategi pemasaran 

yang meliputi strategi SO, WO, ST, dan WT sebagai dasar dalam menentukan prioritas strategi pemasaran yang 

adaptif dan efektif guna meningkatkan jumlah nasabah baru pada KSP Sepakat Makmur. 

3. Hasil dan Diskusi 

3.1. Penerapan Strategi Bauran Pemasaran Jasa (Marketing Mix 7P) 

Penerapan strategi bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P) pada KSP Sepakat Makmur menjadi salah satu 

pendekatan utama dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah baru di tengah dinamika persaingan industri jasa 

keuangan yang semakin kompetitif. Berdasarkan hasil wawancara mendalam dengan pihak manajemen serta 

observasi langsung di lapangan, diketahui bahwa implementasi strategi pemasaran koperasi masih didominasi 

pendekatan konvensional dengan kekuatan utama pada layanan personal (high touch service), namun masih 

menghadapi keterbatasan pada aspek digitalisasi layanan. Secara umum, penerapan bauran pemasaran jasa di KSP 

Sepakat Makmur dapat dianalisis melalui tujuh dimensi utama, yaitu produk, harga, tempat, promosi, sumber daya 

manusia, proses pelayanan, dan bukti fisik layanan. 

Pada dimensi produk (product), kegiatan operasional KSP Sepakat Makmur didominasi oleh layanan pinjaman 

yang mencapai sekitar 80% dari total aktivitas usaha koperasi, sedangkan produk simpanan masih bersifat sukarela 

dan belum menjadi fokus utama pengembangan layanan. Produk yang paling diminati masyarakat adalah pinjaman 

modal usaha mikro dengan tenor jangka pendek yang dinilai sesuai dengan kebutuhan likuiditas pelaku usaha 

kecil. Keunggulan utama produk koperasi terletak pada fleksibilitas persyaratan administrasi yang relatif lebih 

sederhana dibandingkan lembaga perbankan, sehingga mampu menjangkau kelompok masyarakat ekonomi 

menengah ke bawah yang belum sepenuhnya memenuhi kriteria kelayakan pembiayaan formal (bankable). Namun 
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demikian, pengembangan inovasi produk berbasis digital masih berada pada tahap perencanaan karena 

keterbatasan kesiapan sistem dan kompetensi sumber daya manusia. 

Pada dimensi harga (price), kebijakan penetapan suku bunga pinjaman mengacu pada regulasi yang ditetapkan 

oleh Dinas Koperasi setempat. Meskipun tingkat suku bunga koperasi relatif lebih tinggi dibandingkan program 

Kredit Usaha Rakyat (KUR) dari perbankan, koperasi tetap memiliki daya tarik tersendiri melalui kemudahan 

prosedur pengajuan pinjaman. Sebaliknya, jika dibandingkan dengan layanan pinjaman online, tingkat suku bunga 

yang ditawarkan koperasi jauh lebih rendah serta menggunakan sistem angsuran menurun yang lebih ringan bagi 

nasabah. Selain itu, koperasi menerapkan potongan biaya operasional pada awal pencairan pinjaman, namun 

nominalnya relatif kecil dan dapat diterima oleh nasabah setelah diberikan penjelasan secara transparan oleh 

petugas layanan. 

Pada dimensi tempat (place), lokasi kantor KSP Sepakat Makmur tergolong strategis karena berada pada jalur 

yang mudah diakses masyarakat dan memiliki visibilitas yang cukup baik dari jalan utama. Ketersediaan fasilitas 

parkir juga menjadi faktor pendukung kenyamanan nasabah dalam mengakses layanan secara langsung. Namun 

demikian, dari sisi saluran distribusi layanan digital, koperasi masih menghadapi keterbatasan karena belum 

mengembangkan sistem layanan berbasis teknologi secara optimal. Hal ini menyebabkan proses distribusi layanan 

masih sepenuhnya bergantung pada interaksi tatap muka di kantor koperasi. 

Pada dimensi promosi (promotion), strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan masih didominasi oleh 

pendekatan konvensional melalui penyebaran brosur dan kartu nama kepada masyarakat. Selain itu, koperasi juga 

mengandalkan strategi pemasaran dari mulut ke mulut (word of mouth) melalui pendekatan langsung kepada calon 

nasabah sebagai upaya membangun hubungan kepercayaan. Petugas lapangan melakukan pendekatan persuasif 

melalui komunikasi informal untuk memperkuat hubungan emosional dengan masyarakat. Upaya membangun 

kembali kepercayaan publik terhadap lembaga koperasi juga dilakukan dengan menegaskan legalitas kelembagaan 

melalui penyampaian informasi status badan hukum serta pemajangan dokumen perizinan resmi di kantor 

koperasi. Selain itu, kegiatan sosialisasi produk juga dilakukan melalui forum masyarakat seperti pertemuan 

tingkat RT dan RW, meskipun intensitas pelaksanaannya masih terbatas. 

Pada dimensi sumber daya manusia (people), kualitas pelayanan yang diberikan oleh staf koperasi menunjukkan 

kinerja yang cukup baik dalam aspek interaksi sosial dengan nasabah. Hasil observasi menunjukkan bahwa staf 

memiliki penampilan yang rapi, sikap pelayanan yang sopan, serta respons yang cepat terhadap kebutuhan 

anggota. Pendekatan pelayanan personal menjadi salah satu kekuatan utama koperasi dalam mempertahankan 

hubungan dengan nasabah. Proses pembinaan sumber daya manusia dilakukan secara langsung melalui mekanisme 

pendampingan oleh pimpinan serta staf senior kepada staf baru di lapangan. Meskipun demikian, peningkatan 

kapasitas sumber daya manusia dalam penguasaan teknologi digital masih diperlukan guna mendukung 

transformasi layanan koperasi ke arah yang lebih modern. 

Pada dimensi proses (process), sistem administrasi pelayanan masih dilakukan secara manual menggunakan 

pencatatan tertulis dan belum terintegrasi dengan sistem digital. Kondisi ini menjadi salah satu kelemahan dalam 

meningkatkan efisiensi pelayanan. Namun demikian, koperasi memiliki keunggulan kompetitif dalam hal 

kecepatan pencairan dana pinjaman. Apabila seluruh persyaratan administrasi telah dipenuhi, proses pencairan 

dana dapat dilakukan pada hari yang sama tanpa harus menunggu waktu yang lama. Keunggulan ini menjadi nilai 

tambah bagi koperasi dalam menarik minat masyarakat yang membutuhkan akses pembiayaan cepat. Selain itu, 

pendekatan pelayanan berbasis komunikasi personal juga menjadi strategi penting dalam menciptakan 

kenyamanan anggota selama proses pelayanan berlangsung. 

Pada dimensi bukti fisik (physical evidence), kondisi infrastruktur kantor secara umum dinilai cukup memadai 

untuk menunjang kegiatan operasional pelayanan koperasi. Namun demikian, dari sisi tampilan visual dan estetika, 

masih diperlukan pembenahan agar mampu meningkatkan citra profesionalitas lembaga di mata masyarakat. 

Selain aspek fisik bangunan, bukti fisik layanan juga dapat dilihat dari keberadaan jejak digital koperasi sebagai 

representasi kredibilitas lembaga di ruang digital. Berdasarkan hasil observasi, eksistensi digital KSP Sepakat 

Makmur masih sangat terbatas karena belum memiliki situs web resmi, belum terdaftar secara optimal pada 

platform pencarian digital, serta aktivitas media sosial yang masih pasif dengan tingkat interaksi yang rendah. 

Kondisi ini menunjukkan bahwa penguatan identitas digital menjadi salah satu kebutuhan strategis dalam 

mendukung peningkatan daya saing koperasi di era transformasi layanan keuangan berbasis teknologi. 
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3.2. Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal (SWOT) 

3.2.1. Analisis Lingkungan Internal (IFAS) 

Hasil analisis lingkungan internal (Internal Factor Analysis Summary/IFAS) menunjukkan bahwa posisi internal 

KSP Sepakat Makmur ditandai oleh keberadaan sejumlah kekuatan strategis yang cukup dominan, meskipun masih 

terdapat beberapa kelemahan yang berpotensi menghambat optimalisasi kinerja pemasaran. Identifikasi terhadap 

faktor-faktor internal tersebut menjadi dasar penting dalam memahami kapasitas organisasi dalam merespons 

dinamika persaingan lembaga jasa keuangan di tingkat lokal. 

Dari sisi kekuatan (strengths), KSP Sepakat Makmur memiliki keunggulan kompetitif pada aspek kecepatan 

pelayanan pencairan dana melalui prinsip pelayanan “syarat lengkap langsung cair”. Kecepatan layanan ini 

menjadi nilai strategis karena mampu menjawab kebutuhan masyarakat yang memerlukan akses pembiayaan 

secara cepat tanpa harus melalui prosedur yang panjang sebagaimana pada lembaga perbankan. Keunggulan ini 

sekaligus memperkuat citra koperasi sebagai lembaga keuangan yang responsif terhadap kebutuhan masyarakat 

ekonomi menengah ke bawah. 

Selain itu, kekuatan lain terlihat pada sistem suku bunga pinjaman yang relatif lebih ringan dibandingkan layanan 

pinjaman online karena menggunakan skema angsuran menurun. Sistem tersebut memberikan keuntungan 

finansial bagi nasabah dalam jangka panjang sehingga meningkatkan daya tarik produk simpan pinjam koperasi 

sebagai alternatif pembiayaan yang lebih aman dan rasional. Fleksibilitas persyaratan pengajuan pinjaman yang 

tidak terlalu kompleks juga menjadi kekuatan tambahan karena mampu menjangkau segmen masyarakat yang 

belum sepenuhnya terlayani oleh lembaga perbankan formal. 

Kekuatan strategis berikutnya terletak pada kualitas pelayanan sumber daya manusia yang mengedepankan 

pendekatan personal dan kekeluargaan (high touch). Pendekatan ini memungkinkan terbangunnya hubungan 

emosional yang lebih dekat antara koperasi dan anggota sehingga meningkatkan loyalitas serta kepercayaan 

masyarakat terhadap layanan koperasi. Keberadaan legalitas koperasi yang jelas serta transparansi informasi 

melalui pemajangan sertifikat badan hukum pada area kantor juga menjadi faktor penguat kredibilitas 

kelembagaan dalam menepis stigma negatif terhadap praktik koperasi tidak resmi yang masih berkembang di 

masyarakat. 

Di sisi lain, hasil analisis juga menunjukkan adanya beberapa kelemahan (weaknesses) yang perlu segera 

diperbaiki agar tidak menghambat pengembangan strategi pemasaran koperasi. Salah satu kelemahan utama 

terletak pada sistem administrasi yang masih sepenuhnya dilakukan secara manual melalui pencatatan tulis tangan. 

Kondisi ini berpotensi menurunkan efisiensi operasional serta memperlambat proses pelayanan apabila jumlah 

transaksi dan anggota koperasi terus meningkat. 

Kelemahan lainnya terlihat pada keterbatasan jejak digital kelembagaan yang masih sangat minim. KSP Sepakat 

Makmur belum memiliki kehadiran resmi pada layanan pencarian berbasis peta digital, belum mengembangkan 

situs web kelembagaan, serta belum mengoptimalkan pemanfaatan media sosial sebagai sarana komunikasi 

pemasaran karena akun yang tersedia tidak aktif sejak Mei 2024. Kondisi tersebut menyebabkan jangkauan 

promosi koperasi menjadi terbatas dan kurang mampu menjangkau segmen masyarakat yang telah terbiasa 

menggunakan media digital dalam mencari informasi layanan keuangan. 

Selain itu, keterbatasan sumber daya organisasi dalam mendukung transformasi digital juga menjadi faktor 

penghambat yang cukup signifikan, baik dari sisi kesiapan anggaran maupun kapasitas sumber daya manusia 

dalam penguasaan teknologi informasi. Metode promosi yang masih didominasi oleh pendekatan konvensional 

seperti penyebaran brosur, kartu nama, dan komunikasi dari mulut ke mulut yang belum dilakukan secara terjadwal 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran koperasi belum sepenuhnya adaptif terhadap perkembangan perilaku 

konsumen di era digital. Tampilan fisik kantor yang masih memerlukan pembenahan agar terlihat lebih modern 

juga menjadi kelemahan tambahan yang perlu diperhatikan sebagai bagian dari upaya peningkatan citra 

profesional lembaga di mata masyarakat. 
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3.2.2. Analisis Lingkungan Eksternal (EFAS) 

Hasil analisis lingkungan eksternal (External Factor Analysis Summary/EFAS) menunjukkan bahwa KSP Sepakat 

Makmur memiliki peluang yang cukup besar untuk meningkatkan jumlah nasabah baru apabila mampu 

memanfaatkan potensi pasar secara optimal. Salah satu peluang utama berasal dari besarnya potensi segmen usaha 

mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di wilayah operasional koperasi yang masih membutuhkan akses 

pembiayaan cepat dan fleksibel untuk mendukung keberlangsungan kegiatan usaha mereka. 

Selain itu, masih terdapat sebagian masyarakat ekonomi menengah ke bawah yang cenderung menghindari layanan 

perbankan karena prosedur administrasi yang dianggap rumit dan memerlukan persyaratan yang relatif ketat. 

Kondisi tersebut menjadi peluang strategis bagi koperasi untuk memperkuat posisinya sebagai lembaga 

pembiayaan alternatif yang lebih mudah diakses serta lebih sesuai dengan karakteristik kebutuhan masyarakat 

lokal. 

Peluang lain yang dapat dimanfaatkan koperasi terlihat dari adanya kemauan belajar yang tinggi dari sumber daya 

manusia internal dalam mengembangkan kompetensi di bidang digitalisasi layanan dan pemasaran. Kondisi ini 

menunjukkan bahwa transformasi menuju sistem pelayanan berbasis teknologi masih memiliki peluang untuk 

diwujudkan secara bertahap melalui pendampingan dan peningkatan kapasitas organisasi. 

Meskipun demikian, koperasi juga menghadapi sejumlah ancaman eksternal yang perlu diantisipasi secara 

strategis. Salah satu ancaman utama berasal dari program Kredit Usaha Rakyat (KUR) perbankan yang 

menawarkan suku bunga relatif lebih rendah karena mendapatkan dukungan subsidi pemerintah sehingga menjadi 

alternatif pembiayaan yang kompetitif bagi pelaku usaha mikro. 

Selain itu, keberadaan layanan pinjaman online yang menawarkan kemudahan proses pengajuan secara cepat 

melalui sistem berbasis aplikasi digital juga menjadi tantangan tersendiri bagi koperasi dalam mempertahankan 

pangsa pasar. Kemudahan akses layanan digital yang ditawarkan fintech lending berpotensi memengaruhi 

preferensi masyarakat dalam memilih sumber pembiayaan. 

Di sisi lain, rencana pembentukan Koperasi Merah Putih oleh pemerintah daerah tidak dipandang sebagai ancaman 

langsung oleh pihak manajemen karena fokus layanan koperasi tersebut lebih diarahkan pada penyediaan 

kebutuhan pokok masyarakat. Sementara itu, KSP Sepakat Makmur tetap berfokus pada layanan jasa keuangan 

simpan pinjam sehingga segmentasi layanan yang berbeda membuat tingkat persaingan relatif terkendali. Secara 

keseluruhan, kondisi lingkungan eksternal menunjukkan bahwa peluang pengembangan koperasi masih terbuka 

luas, namun tetap memerlukan penguatan strategi pemasaran yang adaptif agar mampu bersaing secara efektif di 

tengah dinamika industri jasa keuangan yang semakin kompetitif. 

3.3. Matriks Strategi SWOT dan Perumusan Hybrid Marketing Strategy 

Berdasarkan hasil identifikasi faktor internal (IFAS) dan faktor eksternal (EFAS) yang telah diuraikan sebelumnya, 

langkah analisis selanjutnya dilakukan melalui penyusunan matriks SWOT guna merumuskan alternatif strategi 

pemasaran yang relevan bagi KSP Sepakat Makmur dalam meningkatkan jumlah nasabah baru. Penyusunan 

matriks SWOT dilakukan dengan menyilangkan kekuatan dan kelemahan internal dengan peluang serta ancaman 

eksternal sehingga menghasilkan empat kelompok strategi utama, yaitu strategi Strengths–Opportunities (SO), 

Weaknesses–Opportunities (WO), Strengths–Threats (ST), dan Weaknesses–Threats (WT). Keempat kelompok 

strategi tersebut menjadi dasar dalam menentukan arah kebijakan pemasaran koperasi yang lebih adaptif terhadap 

dinamika persaingan industri jasa keuangan lokal. 

Strategi SO (Strengths–Opportunities) difokuskan pada pemanfaatan kekuatan internal koperasi untuk 

mengoptimalkan peluang pasar yang masih terbuka luas, khususnya pada segmen pelaku usaha mikro, kecil, dan 

menengah (UMKM). Keunggulan utama koperasi berupa kecepatan pencairan dana melalui layanan “syarat 

lengkap langsung cair” menjadi instrumen strategis yang dapat digunakan untuk menarik masyarakat yang 

membutuhkan pembiayaan cepat namun enggan menghadapi prosedur perbankan yang relatif kompleks. Selain 

itu, kualitas pelayanan personal yang ditunjukkan oleh staf koperasi melalui pendekatan persuasif dan komunikasi 

informal juga dapat dioptimalkan sebagai strategi penetrasi pasar berbasis hubungan sosial (relationship-based 

marketing) guna memperluas jangkauan layanan koperasi di wilayah operasional yang memiliki potensi pasar 

UMKM cukup besar. 
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Strategi WO (Weaknesses–Opportunities) diarahkan pada upaya meminimalkan kelemahan internal koperasi 

dengan memanfaatkan peluang eksternal yang tersedia. Salah satu langkah strategis yang dapat dilakukan adalah 

peningkatan kapasitas sumber daya manusia melalui pelatihan digitalisasi secara bertahap, mengingat terdapat 

kemauan belajar yang tinggi dari staf koperasi dalam mengembangkan kompetensi teknologi informasi. Selain itu, 

pembenahan tampilan fisik kantor koperasi menjadi lebih modern juga perlu dilakukan sebagai bagian dari strategi 

peningkatan citra kelembagaan guna menarik minat segmen nasabah baru yang semakin mempertimbangkan aspek 

profesionalitas visual lembaga keuangan sebelum mengambil keputusan layanan. 

Strategi ST (Strengths–Threats) berfokus pada pemanfaatan kekuatan internal koperasi untuk menghadapi 

ancaman eksternal yang berasal dari agresivitas kompetitor, khususnya layanan pinjaman online dan program 

pembiayaan perbankan bersubsidi. Dalam konteks ini, koperasi dapat memperkuat strategi edukasi kepada 

masyarakat mengenai keunggulan sistem bunga menurun yang lebih ringan dibandingkan skema bunga pinjaman 

online yang cenderung memberatkan. Selain itu, penguatan kepercayaan publik juga dapat dilakukan melalui 

komunikasi aktif mengenai legalitas kelembagaan koperasi yang telah berbadan hukum resmi sebagai upaya 

mengurangi stigma negatif terhadap lembaga koperasi di tengah meningkatnya kasus penyalahgunaan entitas 

koperasi oleh pihak tidak bertanggung jawab. 

Strategi WT (Weaknesses–Threats) merupakan strategi defensif yang bertujuan untuk meminimalkan dampak 

kelemahan internal sekaligus mengantisipasi ancaman eksternal yang semakin kompleks. Salah satu langkah 

prioritas yang perlu dilakukan adalah memulai proses komputerisasi administrasi dasar sebagai bagian dari 

transformasi sistem layanan koperasi agar tidak semakin tertinggal dibandingkan layanan berbasis aplikasi digital 

yang ditawarkan oleh lembaga financial technology. Selain itu, aktivasi kembali kanal komunikasi digital seperti 

media sosial serta peningkatan intensitas kegiatan sosialisasi di tingkat komunitas lokal menjadi langkah strategis 

yang dapat memperkuat posisi koperasi dalam menghadapi tekanan promosi dari lembaga perbankan maupun 

penyedia layanan pinjaman online. 

 
Gambar 1. Matriks Strategi SWOT 

Berdasarkan hasil pemetaan strategi melalui matriks SWOT tersebut, penelitian ini merumuskan bahwa 

pendekatan pemasaran yang paling rasional dan sesuai dengan kondisi aktual KSP Sepakat Makmur adalah 

penerapan strategi pemasaran hibrida (hybrid marketing strategy). Strategi ini merupakan integrasi antara 

pendekatan pelayanan berbasis hubungan personal (high touch) dengan pemanfaatan teknologi digital secara 

bertahap (high tech) sebagai respons terhadap keterbatasan sumber daya internal sekaligus tuntutan perubahan 

perilaku konsumen di era digital. Pendekatan high touch tetap dipertahankan sebagai identitas utama koperasi 

melalui peningkatan intensitas sosialisasi komunitas secara terjadwal pada forum masyarakat tingkat RT dan RW 

serta penguatan strategi komunikasi persuasif melalui kegiatan survei edukatif yang menekankan perbandingan 

antara keamanan layanan koperasi resmi dan risiko penggunaan pinjaman online ilegal. 

Di sisi lain, pendekatan high tech dapat diimplementasikan melalui langkah digitalisasi bertahap yang bersifat low-

cost namun berdampak tinggi terhadap peningkatan kredibilitas kelembagaan. Langkah awal yang dapat dilakukan 

antara lain pembangunan identitas digital koperasi melalui registrasi lokasi resmi pada layanan pencarian berbasis 
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peta digital, optimalisasi pemanfaatan layanan komunikasi pelanggan berbasis aplikasi pesan instan sebagai pusat 

informasi produk simpan pinjam, serta penerapan komputerisasi administrasi internal sebagai upaya meningkatkan 

efisiensi proses pelayanan. Integrasi antara pendekatan high touch dan high tech tersebut diharapkan mampu 

memperkuat kepercayaan masyarakat terhadap koperasi sekaligus meningkatkan efektivitas strategi pemasaran 

dalam menjaring nasabah baru secara berkelanjutan di tengah persaingan industri jasa keuangan yang semakin 

berbasis teknologi. 

3.4. Pembahasan 

Berdasarkan hasil analisis, penerapan bauran pemasaran di KSP Sepakat Makmur menunjukkan adanya 

ketimpangan antara kekuatan interaksi berbasis hubungan personal dengan keterbatasan pemanfaatan teknologi 

digital dalam kegiatan pemasaran. Pada elemen produk, harga, dan orang (SDM), koperasi menunjukkan daya 

saing yang relatif kuat. Produk pinjaman usaha mikro jangka pendek yang ditawarkan memiliki tingkat relevansi 

tinggi terhadap kebutuhan masyarakat ekonomi menengah ke bawah, terutama karena menggunakan sistem bunga 

menurun yang lebih ringan dibandingkan pinjaman online. Selain itu, pendekatan pelayanan yang ramah, 

komunikatif, dan berbasis kedekatan sosial yang dilakukan staf koperasi menjadi keunggulan tersendiri dalam 

membangun hubungan jangka panjang dengan nasabah. Pada elemen proses, koperasi juga memiliki keunggulan 

kompetitif melalui mekanisme pelayanan cepat dengan prinsip “syarat lengkap langsung cair”, yang menjadi daya 

tarik utama bagi masyarakat yang membutuhkan akses pembiayaan secara praktis.  

Namun demikian, keunggulan tersebut berpotensi mengalami penurunan efektivitas apabila tidak diikuti dengan 

modernisasi sistem administrasi, mengingat proses pencatatan yang masih dilakukan secara manual berisiko 

memperlambat pelayanan di masa mendatang [8]. Sementara itu, kelemahan paling signifikan ditemukan pada 

elemen tempat, promosi, dan bukti fisik, khususnya terkait ketiadaan jejak digital kelembagaan. KSP Sepakat 

Makmur belum terdaftar pada layanan pencarian berbasis peta digital, tidak memiliki situs web resmi, serta belum 

mengoptimalkan pemanfaatan media sosial sebagai sarana komunikasi pemasaran karena akun Instagram yang 

dimiliki tidak aktif sejak Mei 2024. Kondisi ini menyebabkan jangkauan promosi koperasi masih terbatas pada 

metode konvensional seperti penyebaran brosur, kartu nama, dan komunikasi dari mulut ke mulut. Penelitian 

sebelumnya menegaskan bahwa strategi pemasaran koperasi yang efektif harus mencakup perluasan jangkauan 

layanan dan promosi yang terarah agar mampu menjangkau masyarakat secara lebih luas [9], [10]. 

Selain itu, hasil analisis lingkungan eksternal menunjukkan bahwa dinamika persaingan yang dihadapi KSP 

Sepakat Makmur tidak sepenuhnya sesuai dengan asumsi awal penelitian. Pada tahap awal, koperasi diasumsikan 

menghadapi tekanan persaingan dari tiga arah sekaligus, yaitu pinjaman online, program Kredit Usaha Rakyat 

(KUR) perbankan, dan Koperasi Merah Putih. Namun berdasarkan temuan di lapangan, Koperasi Merah Putih 

tidak menjadi kompetitor langsung karena memiliki fokus layanan pada penyediaan kebutuhan pokok masyarakat, 

sedangkan KSP Sepakat Makmur bergerak pada sektor jasa keuangan simpan pinjam. Ancaman persaingan yang 

paling nyata justru berasal dari agresivitas promosi pinjaman online serta program pembiayaan perbankan dengan 

suku bunga relatif rendah melalui skema KUR.  

Dalam menghadapi kondisi tersebut, KSP Sepakat Makmur menerapkan strategi segmentasi pasar yang lebih 

terfokus pada masyarakat ekonomi menengah ke bawah yang cenderung menghindari prosedur administratif 

perbankan yang dianggap kompleks. Di sisi lain, tantangan berupa rendahnya tingkat kepercayaan sebagian 

masyarakat terhadap lembaga koperasi juga menjadi faktor eksternal yang memengaruhi perkembangan jumlah 

nasabah [11], [12]. Untuk mengatasi kondisi tersebut, koperasi secara aktif melakukan pendekatan edukatif melalui 

kegiatan survei lapangan dan komunikasi informal yang bertujuan membangun kedekatan emosional dengan calon 

nasabah. Upaya ini diperkuat dengan strategi transparansi kelembagaan melalui penempatan sertifikat legalitas 

badan hukum koperasi pada area kantor yang mudah terlihat oleh masyarakat sebagai bentuk penguatan 

kepercayaan publik terhadap kredibilitas lembaga. 

Lebih lanjut, stagnasi pertumbuhan jumlah nasabah baru yang dialami KSP Sepakat Makmur berkaitan erat dengan 

masih terbatasnya penyebaran informasi mengenai produk koperasi kepada masyarakat luas akibat belum 

optimalnya pemanfaatan media promosi digital. Kondisi ini memperkuat urgensi penerapan strategi pemasaran 

berbasis digital sebagai bagian dari upaya peningkatan daya saing koperasi. Temuan penelitian sebelumnya 

menunjukkan bahwa promosi melalui media sosial seperti Instagram mampu memperkuat citra kelembagaan 

sekaligus memperluas jangkauan informasi kepada masyarakat potensial [13], [14]. Hasil penelitian lain juga 

menegaskan bahwa digital marketing memiliki peran strategis dalam memperkenalkan produk simpan pinjam serta 

meningkatkan intensitas kunjungan nasabah [15], [16]. Oleh karena itu, strategi pemasaran hibrida (hybrid 
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marketing strategy) yang dirumuskan dalam penelitian ini dinilai sebagai pendekatan yang paling relevan untuk 

diterapkan dalam konteks pengembangan pemasaran KSP Sepakat Makmur.  

Strategi ini tidak menggantikan karakter pelayanan koperasi yang berbasis kedekatan sosial dan kekeluargaan 

(high touch), tetapi mengintegrasikannya dengan pemanfaatan teknologi digital secara bertahap (high tech) melalui 

langkah-langkah sederhana namun berdampak signifikan, seperti pendaftaran lokasi koperasi pada layanan Google 

Maps serta optimalisasi pemanfaatan WhatsApp sebagai media komunikasi layanan pelanggan. Integrasi kedua 

pendekatan tersebut diharapkan mampu menjembatani kesenjangan teknologi yang selama ini menjadi hambatan 

pemasaran sekaligus memperluas jangkauan layanan koperasi kepada segmen UMKM di wilayah Wonosari secara 

lebih efektif dan berkelanjutan. 

4. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah 

nasabah baru di KSP Sepakat Makmur melalui analisis bauran pemasaran jasa (marketing mix 7P) dan analisis 

SWOT, dapat disimpulkan bahwa kinerja pemasaran koperasi saat ini masih menunjukkan adanya kesenjangan 

antara kekuatan layanan berbasis interaksi personal dengan keterbatasan pemanfaatan teknologi digital. Koperasi 

memiliki keunggulan kompetitif pada aspek produk berupa pinjaman mikro jangka pendek yang fleksibel, harga 

melalui penerapan sistem bunga menurun yang relatif lebih ringan dibandingkan pinjaman online, kualitas sumber 

daya manusia yang mengedepankan pendekatan ramah dan kekeluargaan, serta proses pelayanan yang cepat 

melalui mekanisme pencairan dana instan. Namun demikian, efektivitas pemasaran belum optimal karena masih 

terdapat kelemahan pada aspek tempat, promosi, dan bukti fisik, khususnya terkait belum adanya jejak digital 

kelembagaan serta sistem administrasi yang masih sepenuhnya dilakukan secara manual. Dari sisi lingkungan 

strategis, koperasi memiliki kekuatan berupa legalitas badan hukum yang jelas dan pendekatan pelayanan berbasis 

kedekatan sosial (high touch), tetapi masih menghadapi kelemahan pada aspek kesiapan teknologi operasional dan 

promosi. Di sisi eksternal, peluang pasar masih terbuka luas karena tingginya potensi segmen UMKM yang belum 

terlayani optimal oleh perbankan, meskipun koperasi juga menghadapi ancaman persaingan dari layanan fintech 

lending dan program Kredit Usaha Rakyat perbankan. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang paling relevan 

untuk diterapkan adalah strategi pemasaran hibrida (hybrid marketing strategy) yang mengintegrasikan 

pendekatan interaksi personal melalui sosialisasi komunitas dan edukasi tatap muka dengan pemanfaatan teknologi 

digital secara bertahap melalui pembangunan jejak digital resmi, optimalisasi layanan komunikasi berbasis aplikasi 

pesan, serta komputerisasi administrasi dasar sebagai langkah strategis untuk meningkatkan kepercayaan publik 

sekaligus memperluas jangkauan pasar secara lebih efektif dan berkelanjutan. 
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