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Samudra Ekonomi dan Bisnis,

Abstrak

Tujuan penelitian ini untuk menganalisis apa saja pilihan strategi yang bisa
dilakukan perusahaan supaya tetap bisa bertahan dengan situasi masa depan.
Konsep kunci dalam penelitian ini adalah formulasi strategi, dimana metode
kuantitatif yang digunakan meliputi langkah-langkah manajemen industri yang
diterapkan OCBC dalam menghadapi persaingan bisnis perbankan. Hasil
penelitian terhadap lingkungan internal dan eksternal mendapatkan kekuatan,
kelemahan, peluang, dan tantangan (SWOT) yang dimiliki OCBC. Analisis
SWOT itu selanjutnya dimasukkan ke dalam beberapa matriks, meliputi EFE dan
IFE, CPM, TOWS, SPACE, BCG, IE, GSM, serta QSPM. Rekomendasi akhir
yang diperoleh bahwa pilihan strategi OCBC vyaitu penetrasi pasar mengingat
pangsa pasar di Indonesia yang masih cukup besar.
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Samudra Ekonomi dan Bisnis,

Abstract

The aim of this research is to analyze what strategic options a company can make
so that it can survive in future situations. The key concept in this research is
strategy formulation, where the quantitative method used includes industrial
management steps implemented by OCBC in facing banking business
competition. The results of research on the internal and external environment
reveal OCBC's strengths, weaknesses, opportunities and challenges (SWOT). The
SWOT analysis is then entered into several matrices, including EFE and IFE,
CPM, TOWS, SPACE, BCG, IE, GSM, and QSPM. The final recommendation
obtained is that OCBC's strategy choice is market penetration considering that
the market share in Indonesia is still quite large.
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PENDAHULUAN

Kondisi perbankan di Indonesia saat ini memerlukan peningkatkan daya saing, bisa mendorong
pertumbuhan yang stabil dan berkelanjutan, bisa berkontribusi dalam penerapan tanggung jawab
terhadap sosial dan lingkungan, menerapkan manajemen risiko yang baik, serta adanya kepatuhan
yang terhadap aturan regulator. Hal ini diperlukan sehubungan semakin rumitnya bisnis perbankan
dengan adanya perkembangan teknologi yang semakin maju (Siuwandy & Wibowo, 2020).

PT. Bank OCBC NISP, Tbk. atau disebut juga OCBC merupakan salah satu bank swasta yang
pertumbuhan asetnya meningkat cukup pesat dalam 10 tahun terakhir. Pada tahun 2013 asset OCBC
mencapai Rp. 97,525T, sementara per September 2023 asset OCBC sudah mencapai Rp. 246,99T,
atau terjadi peningkatan 153 persen. Jika dibandingkan dengan Bank Permata yang asetnya pada
tahun 2013 sebesar Rp. 165,83T sedangkan per September 2023 sebesar Rp. 251,9T, atau hanya
meningkat 51,9 persen. Hal yang sama jika dibandingkan dengan Bank Panin dimana tahun 2013
asetnya sebesar Rp. 164,056T sedangkan per September 2023 sebesar Rp. 211,41T, atau terjadi
peningkatan 28,86 persen (Laporan Keuangan dan Tahunan, 2023). Jika dilihat dari sisi aset, maka
terlihat posisi OCBC di tahun 2013 berada jauh di bawah Bank Permata dan Bank Panin, namun pada
tahun 2023 aset yang dimiliki OCBC bisa dikatakan hampir sama dan sudah lebih tinggi
dibandingkan Bank Panin. OCBC juga merupakan satu bank lokal yang berdiri sudah cukup lama
dan bisa bertahan pada saat krisis 1963, 1998 dan 2020-2021. Selain itu, OCBC merupakan bank
yang selalu melakukan peningkatan layanan nasabah dan inovasi untuk memenuhi kebutuhan
nasabah, dimana salah satu produk unggulan saat ini adalah kartu Debet Global Wallet yang memiliki
11 mata uang asing dan bisa digunakan dengan memotong saldo sesuai mata uang, dimana untuk
produk ini OCBC termasuk bank pertama yang memiliki keunggulan ini. Pada November 2023,
OCBC baru saja melakukan re-branding sekaligus melakukan akuisisi pembelian 99 persen saham
CBA (Burhan, 2023a).

Perubahan yang serba cepat dan tanpa kepastian dalam industri menuntut setiap perusahaan
bergerak cepat untuk beradaptasi. Penelitian yang dilakukan oleh Siuwandy & Wibowo (2020)
menganalisis bagaimana perkembangan teknologi finansial terhadap strategi perbankan OCBC.
Sementara itu, dalam penelitian ini dilakukan analisis atas formulasi strategi, yaitu bagaimana
kelemahan, kekuatan, ancaman dan peluang OCBC secara keseluruhan, serta pilihan strategi apa saja
yang bisa dilakukan perusahaan supaya tetap bisa bertahan di era BANI (Brittle, Anxiety, Non-linear
dan Incomprehensible), dimana perubahan perkembangan teknologi semakin cepat dan ancaman
cyber pada situasi masa depan juga semakin Kritis.

TELAAH LITERATUR

Daya saing ditentukan oleh keunggulan bersaing suatu perusahaan dan sangat bergantung pada
tingkat sumber daya relatif yang dimilikinya atau bisa kita sebut keunggulan kompetitif. Keunggulan
kompetitif bisa diperoleh apabila perusahaan memiliki keunggulan dalam kinerja, keuangan dan
memiliki posisi pasar yang berbeda dibandingkan pesaing serta memiliki nilai tambah (Novita &
Husna, 2020). Memahami mekanisme pasar secara standar atau melalui brechmarking, kecepatan dan
ketepatan penyampaian produk (barang dan jasa) yang mampu menciptakan nilai tambah sangat
penting untuk persaingan yang menghasilkan daya saing. Oleh karena itu, peningkatan daya saing
yang dihasilkan oleh organisasi adalah unik, tetapi pada dasarnya dipengaruhi oleh inovasi,
kemampuan, teknologi yang digunakan, dan seberapa luas pemasaran yang dilakukan. Tampilan
produk, produktivitas yang tinggi, dan pelayanan yang baik adalah buktinya (Widanti, 2019). Daya
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saing digambarkan menggunakan Porter’s Five Model, yang terdiri dari bagaimana kekuatan tawar
menawar dari pemasok, apakah ada potensi masuknya pesaing baru, bagaimana kekuatan tawar
menawar konsumen, apakah ada potensi pengembangan produk pengganti, dan bagaimana
persaingan antar perusahaan di industri itu (Gamayanto, 2004). Pelanggan mungkin mau membayar
lebih untuk barang atau jasa karena adanya perbedaan di bandingkan pesaing (Tuan et al., 2022).

Tahapan pertama dari manajemen strategis dalam perusahaan adalah formulasi strategi.
Formula strategi dilakukan untuk mengidentifikasi posisi strategi perusahaan dan arah perusahaan.
Tahap perencanaan dimulai dari sekarang dan berakhir di masa depan (Thongsookularn, 2019).
Manajemen perusahaan bisa menggunakan strategi perusahaan untuk mengetahui posisi pasar,
menjalankan operasional, menarik hati dan menyenangkan pelanggan, bersaing secara sehat dan
mencapai tujuan perusahaan. Strategi memerlukan pilihan perusahan dari beberapa alternatif dan
menunjukkan komitmen perusahaan terhadap pasar tertentu, strategi untuk bersaing dan cara
menjalankan bisnis yang baik (Putri & Setiawan, 2018).

Formula strategi memiliki langkah-langkah yang dilakukan meliputi memahami visi dan misi,
mengenali situasi eksternal yang dapat memberikan peluang atau ancaman bagi organisasi,
mengevaluasi kekuatan dan kelemahan internal organisasi, menetapkan tujuan jangka panjang yang
diinginkan, menciptakan beberapa pilihan strategi yang mungkin, dan akhirnya memilih strategi yang
paling cocok untuk diterapkan. Isu dalam merumuskan strategi melibatkan pengambilan keputusan
tentang jenis bisnis baru yang akan dijalani, bisnis mana yang sebaiknya ditinggalkan, apakah perlu
untuk memperluas operasi atau melakukan diversifikasi, apakah perlu memasuki pasar internasional,
apakah harus melakukan penggabungan atau membentuk kemitraan bisnis, atau apakah perlu untuk
menjual sebagian divisi dari suatu organisasi (David et al., 2023).

Menurut David et al. (2023), proses pengembangan strategi sendiri dimulai dengan melalui
beberapa langkah yang berbeda. Ada empat tahapan yang harus dilakukan dalam memformulasikan
rencana strategi yang tepat. Pertama-tama, langkah awal adalah menentukan visi dan misi yang
digunakan oleh perusahaan. Pernyataan visi dan misi bagi suatu perusahaan merupakan hal yang
penting untuk membentuk dasar strategi perusahaan. Visi dalam sebuah perusahaan menggambarkan
tentang masa depan yang diinginkan oleh perusahaan, sementara misi harus bisa menggambarkan
tujuan keberadaan perusahaan dan bagaimana perannya dalam lingkungan usahanya (Ramadhan et
al., 2024). Selain itu, analisis misi juga perlu dilakukan dengan mempertimbangkan sembilan
komponen dan sembilan kriteria yang relevan. Setelah itu, melakukan analisis, yaitu dari sisi eksternal
dan internal perusahaan, faktor eksternal dan internal ini digunakan untuk menentukan masalah
strategis bagi sebuah organisasi. Faktor internal mencakup kekuatan dan kelemahan organisasi yang
dituangkan dalam IFE matriks sedangkan faktor eksternal mencakup peluang dan ancaman bagi
organisasi yang dituangkan dalam EFE matriks (Wardhani & Dini, 2020). Penentuan strategi dimulai
dari merumuskan dan menganalisa yang terdiri dari tiga tahap, atau yang biasa disebut dengan
formula strategi. Tahap pertama adalah tahap input yang melibatkan analisis matriks EFE, IFE, dan
CPM. Competitive Profile Matrix (CPM) dibuat dengan membandingkan faktor keberhasilan dan
kelemahan pesaing utama di bandingkan posisi perusahaan dengan membandingkan key success
factor dan critical success factor yang dimiliki. Hasil dari matriks ini adalah untuk mengetahui
perusahaan ada di posisi mana jika dibandingkan dengan pesaing (Janiah, 2019).

Menurut teori Resource Based View (RBV), perusahaan terdiri dari sekumpulan sumber daya
strategis yang dimiliki perusahaan, produktif, langka, kompleks, saling melengkapi dan sulit ditiru
oleh pesaing (Muharam, 2017). Sumber daya ini dapat digunakan untuk mempertahankan strategi
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bersaingnya. Sumber daya tertentu yang memungkinkan perusahaan mempertahankan keunggulan
kompetitif miliknya harus digunakan untuk mencegah produk atau jasa ditiru pesaingnya sehingga
bisa saja menjadi ancaman bagi perusahaan (Rengkung, 2015). Jika tekanan persaingan meningkat,
keunggulan bersaing perusahaan dapat berkurang. Ini menunjukkan bahwa bisnis harus mengambil
tindakan untuk mempertahankan dan meningkatkan keunggulannya agar dapat bertahan di tengah
tekanan persaingan yang semakin tajam (Dasuki et al., 2021).

Pada tahap Matching, terdapat evaluasi melalui berbagai macam alat analisis seperti TOWS
(Threat-Opportunities, Weakness-Strength) Matrix, SPACE Matrix, Boston Consulting Group
(BCG) Matrix, Internal and External (IE) Matrix, dan Grand Strategy. Pada penelitian ini berfokus
pada penggunaan TOWS karena menjadi standar dalam analisis di manajemen perusahaan. Matriks
TOWS merupakan matriks yang menunjukkan empat penjabaran strategi potensial berdasarkan
analisa menyeluruh dari faktor eksternal dan internal (Fadli, 2019). Keempat penjabaran strategi yaitu
strategi SO (kekuatan yang memanfaatkan peluang), strategi WO (kelemahan yang memanfaatkan
peluang), strategi ST (kekuatan untuk mengatasi ancaman), dan strategi WT (mengatasi kelemahan
untuk menghindari ancaman) (Nurhayati, 2008). Analisis TOWS digunakan dengan dua tujuan, yaitu
mencari peluang baru dengan meningkatkan kekuatan organisasi, dan yang kedua adalah untuk
mengurangi atau mencegah ancaman berkembang dengan mengidentifikasi dan menghilangkan
kelemahan organisasi di seluruh struktur. Analisa TOWS bisa membantu bisnis untuk menemukan
strategi yang paling cocok untuk operasional perusahaan dengan menggunakan sumber daya dan
spesifikasi organisasi yang sesuai dengan faktor lingkungan (Taherdoost & Madanchian, 2021).

Tahap selanjutnya dilakukan melalui tahap keputusan menggunakan proses analisis Quantitive
Strategy Planning Matrix (QSPM). QSPM ini merupakan metode yang disarankan untuk digunakan
oleh para ahli strategi untuk menilai opsi strategi pilihan secara obyektif berdasarkan faktor penting
kesuksesan internal dan eksternal yang telah dirumuskan sebelumnya (Khadijah et al., 2023). Melalui
analisa SWOT dan QSPM, diharapkan perusahaan harus bisa mengantisipasi setiap perubahan yang
mungkin terjadi di jangka waktu menengah dan jangka waktu panjang dengan membuat keputusan
yang tepat, agar perusahaan berkembang dan sukses (Indriarti & Chaidir, 2021).

Perkembangan yang sangat cepat saat ini menuntut agar perusahaan cepat beradaptasi, sehingga
penggunaan metode secara tradisional untuk memenuhi kebutuhan konsumen tidaklah cukup. Saat
ini dibutuhkan pemikiran strategis yang memanfaatkan sumber daya manusia secara efektif,
penggunaan modal yang efisien, pengelolaan manajemen resiko yang baik, serta penerapan kebijakan
inovasi, untuk bisa tetap ada di pasar dan memiliki daya saing untuk bisa mengatasi yang akan terjadi
di masa yang akan datang dan meningkatkan kinerja perusahaan. Umumnya kinerja perusahaan bisa
diukur dari dua sudut pandang, yaitu keuangan dan non-keuangan. Pengukuran non-keuangan dengan
menggunakan metode Balanced Scorecard. Tujuan utama dari metode balanced scorecard adalah
untuk menggambarkan perspektif strategis untuk mengelola bisnis berdasarkan visi, misi dan strategi
perusahaan (Benkova et al., 2020). Balanced Scorecard biasanya digunakan perusahaan untuk
mengukur proses internal terhadap kepuasan pelanggan, melakukan peningkatan keterampilan
karyawan, dan melakukan proses inovasi (Aryani & Setiawan, 2020).

Strategi korporasi merupakan keputusan yang dibuat oleh para pemimpin dan bersifat tindakan
yang diarahkan pada pencapaian tujuan (goal-directed action). Ada tiga pengelompokan terkait
strategi korporasi ini, yaitu strategi integrasi, strategi intensif, dan strategi defensif (Murhadi, 2024a).
Ada 11 alternatif strategi yaitu forward integration, backward intergration, horizontal integration,
market penetration, market development, product development, related diversification, unrelated
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diversification, retrenchment, divestiture dan liquidation (Haidar et al., 2023). Forward integration
bertujuan untuk mendistribusikan produk secara langsung kepada pelanggan tanpa pihak ketiga atau
menguasai sebagian besar kendali distribusi. Jika pemasok perusahaan saat ini tidak dapat diandalkan,
terlalu mahal, atau tidak dapat memenuhi kebutuhan perusahaan, maka dilakukan backward
intergration. Strategi untuk memperoleh kontrol yang lebih besar atas pesaing perusahaan dikenal
sebagai horizontal integration. Pengambilalihan (take over), merger, akuisisi antara pesaing, akan
meningkatkan skala ekonomi dan meningkatkan kompetensi dan adanya pertukaran sumber daya.
Market penetration dilakukan untuk meningkatkan pangsa pasar produk atau jasa yang saat ini
tersedia di pasar melalui tenaga penjualan, aktivitas iklan yang lebih besar, penawaran produk yang
lebih intensif atau dengan melakukan lebih banyak promosi. Market development dilakukan dengan
melakukan penyebaran ke wilayah baru. Product development bertujuan untuk meningkatkan atau
mengubah produk atau jasa saat ini yang mengikuti kebutuhan pelanggan. Related diversification
merupakan pengembangan divisi perusahaan yang memiliki hubungan dengan lini bisnis perusahaan,
sedangkan unrelated diversification dilakukan apabila perusahaan melakukan pengembangan yang
tidak berhubungan dengan lini bisnis perusahaan (Ramdani, 2020).

METODE PENELITIAN

Pada penelitian ini digunakan data annual report OCBC tahun 2022 yang terdapat pada website
OCBC Indonesia untuk analisa faktor internal perusahaan (www.ocbc.id), sedangkan analisa faktor
eksternal menggunakan kondisi perkembangan bisnis, ketentuan regulator dan faktor sosial yang
berkembang saat ini. Pendekatan penelitian ini yaitu menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif
dengan menggambarkan kondisi industri perbankan saat ini dengan berkembangnya teknologi 4.0,
serta persaingan dengan start-up fintech.

Metode analisis data yang digunakan untuk memformulasikan strategi adalah model konsep
(David et al., 2023), yaitu melalui 3 tahapan dimana tahap 1 adalah Tahap Input, tahap 2 adalah Tahap
Pencocokan, dan tahap 3 yaitu Tahap Keputusan. Pada tahap input, dilaksanakan brainstorming antar
karyawan dan manajemen. Terdapat pula tim yang menyediakan data eksternal terkait data ekonomi,
persaingan dan kebijakan perbankan ke depan. Setelah data diperoleh dan diskusi dilaksanakan, maka
masuk pada tahap 1. Tahap 1 berupa penentuan faktor-faktor yang dinilai mempengaruhi bisnis, baik
itu berupa faktor pendukung dan penghambat, serta memperhatikan faktor internal terkait kekuatan
dan kelemahan yang ada dalam perusahaan. Setelah faktor-faktor ditentukan, maka masuk tahap
kedua dimana manajemen melakukan brainstorming untuk menentukan alternatif-alternatif strategi
yang mungkin dikembangkan dalam waktu dekat. Setelah berbagai alternatif tersebut dipaparkan,
maka dipilih 2-3 alternatif terbaik dengan menggunakan Ansoff Model (Murhadi, 2024b). Setelah ada
prioritas strategi yang akan dilaksanakan maka masuk tahapan penentuan urutan pelaksanaan strategi
dengan menggunakan pendekatan QSPM, sehingga terpilih alternatif strategi utama yang akan
dilaksanakan perusahaan.

HASIL ANALISIS
Karakteristik Responden

Dari PEST Analysis, Five Forces Model dan Industry Analysis didapatkan hasil bahwa
peluang dan tantangan yang akan dihadapi perusahaan sebagaimana dirinci pada Tabel 1, sedangkan
kekuatan dan kelemahan yang dihadapi perusahaan diperoleh melalui Porter Value Chain yang telah
dirinci pada Tabel 2.
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Tabel 1. Hasil Identifikasi Opportunities dan Threat

No.

Opportunities

Threats

1

10

Kebijakan pemerintah terhadap sektor
industri lain yang berdampak ke sektor
perbankan

Perubahan perilaku konsumen ke arah
transaksi digital dan layanan perbankan
secara online

Besarnya pangsa pasar nasabah di
Indonesia

Kemajuan metode belajar yang
meningkatkan kualitas SDM

Kebijakan pemerintah untuk penerapan
GCG dan ESG

Perkembangan teknologi yang mendukung
inovasi produk dan layanan bank
Kemudahan untuk memasarkan produk
dan layanan

Populasi gen milenial yang mulai
berinventasi di produk perbankan
Munculnya pembayaran (pajak, air, listrik,
top up, dll) yang beralih ke online

Industri perbankan masih memiliki potensi
besar untuk tumbuh

Kenaikan suku bunga yang ditetapkan OJK

Ketidakstabilan politik

Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang
melambat

Serangan Cyber

Era VUCA dan BANI

Munculnya start-up fintech

Fluktuasi nilai tukar mata uang

Inflasi Indonesia termasuk kondisi ekonomi

global

Persaingan pemberian suku bunga bagi
nasabah

Loyalitas masyarakat pada satu bank tertentu

Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.

Tabel 2. Hasil Identifikasi Strengths dan Weakness

No. Strengths Weaknesses
1 Produk dan layanan inovatif Meningkatnya pengaduan nasabah
2  Dukungan terhadap UMKM dan Wanita Jaringan kantor yang belum merata
3 Menerapkan konsep experiental gym Ketersediaan sarana pendukung transaksi
yang terbatas
4 Pertumbuhan konsisten dari sisi aset, Suku bunga kredit dan rate kurs yang kurang
pendapatan dan profitabilitas kompetitif
5 Operasional proses lending dan funding Komunikasi promo yang kurang optimal
yang cukup bagus
6 Infrastruktur teknologi yang modern dan Belum ada maintenance nasabah after sales
canggih
7 Promo yang menarik Peningkatan turnover karyawan
8 Dukungan dari Grup OCBC Layanan pembayaran belum optimal
9 SDM yang kompeten dan produktif Kendala layanan nasabah yang belum
sepenuhnya bisa diselesaikan 7 x 24 jam
10 Memiliki Green Building Nasabah yang loyal pada marketing

Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.
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Tabel 3. Hasil Identifikasi EFE Matrix

. . . Weighted
No. Opportunities Weight  Rating Sc%re
1 Kebijakan pemerintah terhadap sektor industri lain yang 0,07 3 0,21
berdampak ke sektor perbankan
5 Perubahan perilaku konsumen ke arah transaksi digital dan 0,06 4 0,24
layanan perbankan secara online
3 Besarnya pangsa pasar nasabah di Indonesia 0,05 3 0,15
4  Kemajuan metode belajar yang meningkatkan kualitas SDM 0,03 3 0,09
5 Kebijakan pemerintah untuk penerapan GCG dan ESG 0,03 4 0,12
5 Perkembangan teknologi yang mendukung inovasi produk dan 0,07 3 0,21
layanan bank
7 Kemudahan untuk memasarkan produk dan layanan 0,05 2 0,1
8 Populasi gen milenial yang mulai berinventasi di produk 0,06 3 0,18
perbankan
9 Munculnya pembayaran (pajak, air, listrik, top up, dll) yang 0,04 1 0,04
beralih ke online
10 Industri perbankan masih memiliki potensi besar untuk tumbuh 0,06 3 0,18
Threats
1 Kenaikan suku bunga yang ditetapkan OJK 0,07 2 0,14
2  Ketidakstabilan politik 0,07 2 0,14
3 Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang melambat 0,04 3 0,12
4 Serangan Cyber 0,05 4 0,20
5 Era VUCA dan BANI 0,03 4 0,12
6  Munculnya start-up fintech 0,06 3 0,18
7 Fluktuasi nilai tukar mata uang 0,03 2 0,06
8 Inflasi Indonesia termasuk kondisi ekonomi global 0,05 3 0,15
9  Persaingan pemberian suku bunga bagi nasabah 0,05 3 0,15
10 Loyalitas masyarakat pada satu bank tertentu 0,03 2 0,06
Total EFE Score 1,00 2,84

Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.

Pesaing OCBC di industri perbankan adalah Bank Permata dan Bank Panin, mengingat saat ini
aset OCBC dan pesaing berada di kisaran yang tidak terlalu jauh, sekitar Rp. 200T (Burhan, 2023b).

A. Tahap 1: Input Stage
1. Hasil External Factor Evaluation (EFE) Matrix

Tabel 3 menggambarkan peluang dan ancaman yang ada di industri perbankan saat ini. Sebagai
contoh, setiap bank harus mengikuti ketentuan dari regulator termasuk pengaturan tentang suku bunga
yang sudah ditetapkan OJK (Bl Rate). Suku bunga ini mempengaruhi perolehan keuntungan bank,
dimana bila terjadi kenaikan suku bunga kredit maka menurunkan minat nasabah untuk berinvestasi
menggunakan pinjaman bank, sehingga faktor ini menjadi ancaman bagi bank (Irsyad et al., 2018).
Faktor ini menjadi ancaman yang cukup tinggi, sehingga diberikan bobot 0,07. Rating OCBC bernilai
2 yang berarti dengan adanya kenaikan suku bunga maka menjadi ancaman bagi OCBC. Contoh
lainnya yang terjadi saat ini di Indonesia yaitu munculnya start-up fintech yang bisa menggantikan
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fungsi bank akibat adanya perubahan pola perilaku masyarakat dalam membelanjakan uang, kondisi
ini juga merupakan ancaman bagi perusahaan (Rianto et al., 2020). Ancaman ini tidak terlalu tinggi
jika dibandingkan kenaikan Bl Rate, sehingga untuk faktor ini diberikan bobot 0,06. Namun bagi
OCBC, munculnya fintech justru bisa digunakan sebagai keuntungan untuk mendapatkan nasabah
baru sehingga nilai yang diberikan sebesar 3. Score tertinggi untuk EFE sebesar 4,0 yang berarti
perusahaan memberikan respon yang kuat terhadap peluang dan ancaman di industri (Lestariningsih
et al., 2024). Dari total bobot pada Tabel 3, total skor EFE untuk OCBC adalah sebesar 2,84. Hal ini
berarti jika digambarkan dari faktor eksternal, maka posisi OCBC di industri, masih cukup bagus
namun perusahaan masih perlu untuk memanfaatkan peluang yang ada dan meminimalisasi ancaman.

2. Hasil Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix

Tabel 4 menggambarkan kondisi kekuatan dan kelemahan yang ada pada OCBC. Sebagai
contoh, sumber daya manusia yang kompeten dan produktif sangat penting dan strategis bagi dunia
perbankan baik dalam teori maupun penerapannya di lapangan (Latifah & Ritonga, 2020), sehingga
faktor SDM diberikan bobot cukup tinggi, yaitu sebesar 0,06. Berdasarkan laporan tahunan OCBC
(2022), terlihat mayoritas karyawan OCBC merupakan lulusan S1 dan S2, menggambarkan sumber
daya yang dimiliki kompeten, sehingga diberikan nilai 4. Berikutnya, berdasarkan penelitian milik
Irwan (2023), iklan dinilai berpengaruh positif terhadap ekuitas produk bank. Hal ini menunjukkan
bahwa dalam perbankan, aspek promosi yang ada di dalam bank harus bisa dikomunikasikan ke
masyarakat, sehingga faktor ini diberikan bobot cukup tinggi sebesar 0,05. Saat ini OCBC mulai
gencar melakukan program seperti program pemberdayaan pengusaha perempuan maupun kantor
yang berkonsep mengajak generasi muda mulai berinvestasi (OCBC, 2022). Namun komunikasi
program ini dinilai belum optimal, sehingga diberikan nilai 2. Skor untuk IFE berkisar dari 1,0 sampai
dengan 4,0 dengan skor rata-rata 2,5, dimana posisi internal perusahaan dikatakan lemah apabila di
bawah 2,5 dan kuat apabila diatas 2,5 (Ben-Abdallah et al., 2022). Dari Tabel 4, diperoleh total skor
IFE sebesar 2,82 yang berarti OCBC dinilai masih bagus. OCBC bisa secara efektif menerapkan
sebagian besar dari faktor kekuatan perusahaan, terutama pada infrastruktur perusahaan.

3. Hasil Competitive Profile Matrix (CPM)

Jika dilihat dari Tabel 5, OCBC sedikit lebih unggul dibandingkan pesaing Permata dan Panin
dengan total score 3,06, disusul oleh Permata dengan total score 2,91 dan Panin dengan score 2,89.
Jika dibandingkan, faktor penyebab OCBC lebih tinggi antara lain yaitu variasi produk dan layanan,
product process serta production technology/management. Berbasis laporan tahunan Panin (2022),
program yang dilakukan adalah melakukan kerjasama dengan developer, sementara pada laporan
tahunan Permata Bank Tahun 2022 (2022) bahwa program yang dilakukan cukup banyak dan
bervariasi antara lain aplikasi Permata Mobile x dengan promosinya, kerjasama dengan Air Asia, dan
lain-lain. Perbedaan ini membuat Permata memiliki score lebih tinggi dari Bank Panin. Jika dilihat
dari laporan tahunan OCBC (2022), program yang dilakukan adalah menyediakan kantor dengan
konsep yang berbeda, dimana pangsa pasar yang dituju adalah generasi muda agar lebih “melek”
terhadap finansial dan mayoritas layanan perbankan menggunakan teknologi, konsep yang berbeda
dengan layanan perbankan konvensional saat ini. OCBC juga memberi program pemberdayaan bagi
pengusaha perempuan (Woman SME) dengan menawarkan cukup banyak benefit (OCBC, 2022).
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. . Weighted
No. Strengths Weight  Rating Sc%re
1 Produk dan layanan inovatif 0,07 4 0,28
2 Dukungan terhadap UMKM dan Wanita 0,07 4 0,28
3 Menerapkan konsep experiental gym 0,04 4 0,16
4 Ef;}ﬁg&ﬂ?:g konsisten dari sisi aset, pendapatan dan 0,06 4 0,24
5  Operasional proses lending dan funding yang cukup bagus 0,05 3 0,15
6 Infrastruktur teknologi yang modern dan canggih 0,08 4 0,32
7 Promo yang menarik 0,06 3 0,18
8  Dukungan dari Grup OCBC 0,05 4 0,20
9 SDM yang kompeten dan produktif 0,06 4 0,24
10  Memiliki Green Building 0,03 3 0,09
Weaknesses
1 Meningkatnya pengaduan nasabah 0,05 1 0,05
2  Jaringan kantor yang belum merata 0,03 2 0,06
3 Ketersediaan sarana pendukung transaksi yang terbatas 0,03 2 0,06
4 Suku bunga kredit dan rate kurs yang kurang kompetitif 0,07 2 0,14
5 Komunikasi promo yang kurang optimal 0,05 2 0,10
6 Belum ada maintenance nasabah after sales 0,04 1 0,04
7  Peningkatan turnover karyawan 0,04 1 0,04
8 Layanan pembayaran belum optimal 0,05 1 0,05
9 L(izgldeaslaa”i?r/]aginzrzajs:rk;ah yang belum sepenuhnya bisa 0,04 5 0,08
10 Nasabah yang loyal pada marketing 0,03 2 0,06
Total IFE Score 1,00 2,82
Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.
Tabel 5. Hasil Identifikasi CPM Matrix
Critical Success Factors Weight _OCBC _Permata - Panin
Rating Score Rating Score Rating Score
Variasi produk dan layanan 0,10 4 0,40 3 0,30 2 0,20
Product Process 0,10 4 0,40 3 0,30 3 0,30
Production Technology/Management 0,14 4 0,56 3 0,42 2 0,28
Marketing dan Promosi Produk atau Layanan 0,13 3 0,39 3 0,39 3 0,39
Customer Satisfaction 0,12 2 0,24 3 0,36 3 0,36
Government Regulation 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24
Environmental Supports 0,06 3 0,18 2 0,12 2 0,12
Call Center 0,08 2 0,16 4 0,32 3 0,24
Price Competitiveness 0,11 3 0,33 2 0,22 4 0,44
Employee Dedication 0,08 2 0,16 3 0,24 4 0,32
Total Skor 1,00 3,06 2,91 2,89
Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.
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Kekuatan Internal + Kekuatan Eksternal = Formulation Strategies
Bekerjasama dalam pendanaan
. . kepada nasabah melalui start-up
*
_P_ertumbuhan konsisten dari fintech, mengingat fintech belum
sisi aset, pendapatan dan . . .
rofitabilitas (4S) + Munculnya start-up fintech _ memiliki modal yang cukup kuat, di
E . (6T) "~ satu sisi perusahaan start up
Komunikasi promo yang q iliki .
kurang optimal (8W) cenderung memiliki promosi yang
cukup gencar untuk bisa masuk ke
masyarakat. Horizontal Integration
Perubahan perilaku konsumen
Infrastruktur teknologi yang N ke arah transaksi digital dan _ t';/Ie fgg;?g?q?;ag%%%ﬁ dan layanan
modern dan canggih (6S) layanan perbankan secara B Develo mgn t '
online (20) P
Berkolaborasi dengan OCBC Grup
untuk meningkatkan kemampuan
Dukungan dari Grup OCBC Kemajuan_ mitoie beklajz;\.r ) SDI\/II(secarahg:joba.l sebagai persiapan
(89) + yang meningkatkan kualitas = untuk menghadapi tantangan masa
SDM (40) depan termasuk dengan pertukaran
karyawan selama beberapa bulan.
Horizontal Integration
Dengan adanya dukungan OCBC
Dukungan dari Grup OCBC + Besarnya pangsa pasar _ S dr;r?yzefaa;:nr;r?Isgr?ég;;nnuggﬁénkan
(85) nasabah di Indonesia (100) lebih luas dan tidak dimiliki pesaing.
Product Development
Menambah layanan pembayaran yang
Infrastruktur teknologi yang Mu_nculn_ya pembayaran _ lengkap untuk bisa mengakomodir
. + (pajak, air, listrik, top up, dll) =
modern dan canggih (6S) ] : kebutuhan nasabah. Product
yang beralih ke online (90)
Development
Memberikan promo cashback untuk
Populasi gen milenial yang pembelian obligasi pemerintah
Promo yang menarik (7S) + mulai berinventasi di produk = sekaligus membuat generasi milenial
perbankan (80) untuk membantu membangun negeri.
Market Development
Membuat program layanan
pembayaran gaji karyawan,
pembayaran pajak dan pembayaran
rutin UMKM secara otomatis. Selain
* Besarnya pangsa pasar itu, memberikan rate khusus untuk
Dukungan terhadap UMKM Qan)abah Cé)l | r:1donlti5|a (3(_)) ) LJ.MKM dar:ﬁsngusahz wanita yang
dan Wanita (25) + ertumbuhan ekonomi = bisa mengalihkan pembayaran
Indonesia yang melambat customer ke OCBC. Hal ini bertujuan
(3T) untuk mendapatkan low cost funding
sekaligus meningkatkan loyalitas
nasabah sekaligus mendapatkan
nasabah baru. Market Development
dan Market Penetration
Perbaikan dan pengembangan sistem
transaksi, tools yang digunakan untuk
. . . .
Meningkatnya pengaduan Perkembangan Teknologi promosi depgan sistem untuk
nasabah (1W) and mendukund inovasi mengurangi pengaduan nasabah serta
* Kendala layanan nasabah + Yang 9 = meningkatkan proses pengaduan

yang belum sepenuhnya bisa
diselesaikan 7x24 jam (9W)

produk dan layanan bank
(60)

layanan nasabah sepenuhnya meng-
gunakan sistem, nasabah tidak perlu
datang ke kantor cabang. Product
Development
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_ Perkembangan Teknologi Menyediakan mesin ED_C untuk
Ketersediaan sarana ana mendukund inovasi pelaku usaha untuk meningkatkan
9  pendukung transaksi yang + Y g K dan | 9 bank = transaksi perbankan. Market
terbatas (3W) ?b[oo)u an fayanan ban Development dan Market
Penetration

Menyediakan pelatihan untuk
menghadapi era tersebut selama
beberapa hari; karyawan kembali ke
tempat kerja untuk menerapkan apa
yang sudah diperoleh, lalu tiga bulan
kemudian kembali ke pelatihan
untuk dilihat progress dan perbaikan.
Product Development

Melakukan R&D untuk mengetahui
kebutuhan nasabah yang belum
Produk dan layanan inovatif Loyalitas masyarakat pada tersedia, memberikan layanan
(1S) satu bank tertentu (10T) nasabah diluar ekspektasi untuk
meningkatkan loyalitas nasabah.
Product Development

Peningkatan layanan nasabah dengan
bantuan teknologi, nasabah bisa
Infrastruktur teknologi yang Persaingan pemberian suku merasakan hasil layanan yang
modern dan canggih (6S) bunga bagi nasabah (9T) sebanding dengan bunga yg lebih
murah dengan kompetitor. Product
Development

SDM yang kompeten dan

10" Srodukif (9S)

+ Era VUCA dan BANI (5T) =

11

12

Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.

B. Tahap 2: Matching Stage
TOWS Matrix

Berdasarkan Tabel 6, diperoleh beberapa alternatif strategi, yaitu: horizontal integration,
product development, market development dan market penetration; dengan mayoritas strategi adalah
product development, market development dan market penetration. Mengingat persaingan perbankan
yang sangat ketat dalam Bank Buku I11, dimana sebagian besar bank yang masuk dalam kategori buku
tersebut adalah bank digital maka prioritas manajemen saat ini yaitu berfokus kepada market
penetration dan product development. Hal ini sejalan dengan rekomendasi hasil penelitian yang
dilakukan Linggadjaya et al. (2022), dimana Bank Jago berhasil untuk tumbuh dengan melakukan
strategi bisnis dengan menggunakan data yang ada untuk melakukan perkembangan bisnis dan
inovasi produk serta memberikan value proposition yang baru bagi nasabah. Menurut Fatimah &
Hendratmi (2020), meskipun industri perbankan mungkin menghadapi banyak masalah di masa yang
akan datang, adopsi teknologi digital yang cepat akan sesuai dengan teori ekonomi yang mengatakan
bahwa kemajuan teknologi meningkatkan efisiensi, kualitas perusahaan dan bisa mendominasi pasar.

C. Tahap 3: Decision Stage
Strategy Selection QSPM

Tahap akhir dari pemilihan strategi adalah melalui pendekatan QSPM, dimana dari berbagai
alternatif strategi yang dihasilkan dalam analisis TOWS, kemudian dikelompokkan menggunakan
model Ansoff. Dari proses tersebut, diperoleh dua alternatif strategi utama, yaitu penetrasi pasar dan
dan pengembangan produk, yang masuk dalam perhitungan QSPM. Dengan menggunakan bobot
yang sama dengan TOWS, maka diberikan nilai attractiveness score utnuk masing-masing alternatif
strategi. Hasil analisis QSPM ditunjukkan dalam Tabel 7.
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Market Penetration

Product Development

No. Strengths Weight
AS TAS AS TAS
1  Produk dan layanan inovatif 0,07 3 0,21 4 0,28
2 Dukungan terhadap UMKM dan Wanita 0,07 4 0,28 3 0,21
3 Menerapkan konsep experiental gym 0,04 4 0,16 2 0,08
4 Pertumbyhan .konsisten dari sisi aset, pendapatan 0,06 4 0,24 3 0,18
dan profitabilitas
5 bOperasmnal proses lending dan funding yang cukup 0,05 4 0,20 3 0,15
agus
6 Infrastruktur teknologi yang modern dan canggih 0,08 2 0,16 4 0,32
7  Promo yang menarik 0,06 4 0,24 2 0,12
8  Dukungan dari Grup OCBC 0,05 4 0,20 3 0,15
9  SDM yang kompeten dan produktif 0,06 0 0,00 0 0,00
10  Memiliki Green Building 0,03 0 0,00 0 0,00
Weakness Weight AS TAS AS TAS
1 Meningkatnya pengaduan nasabah 0,05 0 0,00 0 0,00
2 Jaringan kantor yang belum merata 0,03 0 0,00 0 0,00
3 Ketersediaan sarana pendukung transaksi yang 0,03 2 0,06 3 0,09
terbatas
4 Suku bqn_ga kredit dan rate kurs yang kurang 0,07 1 0,07 2 0,14
kompetitif
5  Komunikasi promo yang kurang optimal 0,05 3 0,15 2 0,10
6  Belum ada maintenance nasabah after sales 0,04 2 0,08 3 0,12
7  Peningkatan turnover karyawan 0,04 0 0,00 0 0,00
8  Layanan pembayaran belum optimal 0,05 2 0,10 3 0,15
9 K_enda}la Iayqnan nasabah yang belum sepenuhnya 0,04 0 0,00 0 0,00
bisa diselesaikan 7 x 24 jam
10  Nasabah yang loyal pada marketing 0,03 3 0,09 2 0,06
Opportunities Weight AS TAS AS TAS
1 Kebijakan pemerintah terhadap sektor industri lain 0,07 4 0,28 3 0,21
yang berdampak ke sektor perbankan
2 P_er_ubahan perilaku konsumen ke arah tra_msaksi 0,06 2 0,12 4 0,24
digital dan layanan perbankan secara online
3 Besarnya pangsa pasar nasabah di Indonesia 0,05 4 0,20 3 0,15
4 Kem_ajuan metode belajar yang meningkatkan 0,03 0 0,00 0 0,00
kualitas SDM
5 Egtéuakan pemerintah untuk penerapan GCG dan 0,03 0 0,00 0 0,00
6 Perkembangan teknologi yang mendukung inovasi 0,07 3 0,21 4 0,28
produk dan layanan bank
7 Kemudahan untuk memasarkan produk dan layanan 0,05 3 0,15 2 0,10
8 Populasi gen milenial yang mulai berinventasi di 0,06 3 0,18 4 0,24
produk perbankan
9 Munculnya pembayararj (pajak, air, listrik, top up, 0,04 2 0,08 4 0,16
dil) yang beralih ke online
10 Industri perbankan masih memiliki potensi besar 0,06 4 0,24 3 0,18
untuk tumbuh
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Threats Weight AS TAS AS TAS

1  Kenaikan suku bunga yang ditetapkan OJK 0,07 3 0,21 2 0,14
2 Ketidakstabilan politik 0,07 4 0,28 2 0,14
3 Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang melambat 0,04 4 0,16 3 0,12
4 Serangan Cyber 0,05 2 0,10 4 0,20
5  Era VUCA dan BANI 0,03 3 0,09 2 0,06
6  Munculnya start-up fintech 0,06 4 0,24 2 0,12
7 Fluktuasi nilai tukar mata uang 0,03 3 0,09 1 0,03
8  Inflasi Indonesia termasuk kondisi ekonomi global 0,05 4 0,20 3 0,15
9  Persaingan pemberian suku bunga bagi nasabah 0,05 4 0,20 2 0,10
10 Loyalitas masyarakat pada satu bank tertentu 0,03 3 0,09 2 0,06
Total Skor 5,36 4,83

Sumber: Data primer dan sekunder (diolah), 2024.

Berdasarkan hasil analisis yang terangkum dalam Tabel 7, market penetration memperoleh nilai
yang lebih tinggi daripada product development. Nilai yang lebih unggul ini, salah satunya
disebabkan oleh faktor promo yang menarik. Jika menggunakan strategi market penetration, maka
dengan adanya promo yang menarik, maka dinilai lebih meningkatkan jumlah nasabah. Hal ini karena
nasabah yang sudah mengetahui produk apabila diberikan promosi, maka bisa menjadi pendorong
nasabah untuk menggunakan produk bank (Rahayu & Syafe’i, 2022). Hal yang berbeda terjadi
apabila diterapkan pada alternatif strategi product development, dimana nasabah memerlukan rasa
aman maupun kepercayaan yang cukup tinggi untuk mau menggunakan produk baru (Demmassabu
et al., 2023). Pada faktor SDM, penerapan GCG dan ESG tidak memiliki nilai dikarenakan faktor
tersebut tidak berpengaruh terhadap kedua strategi tersebut apabila diterapkan.

Pembahasan

Dengan meningkatnya persaingan perbankan saat ini, sulit bagi bank baru untuk muncul.
Akibatnya, di pasar yang kompetitif saat ini, strategi telah menjadi alat yang sangat penting bagi
manajemen (Ali & Anwar, 2021b). Dari analisa yang telah dilakukan sebelumnya, diperoleh
rekomendasi pemilihan strategi market penetration bagi OCBC. Action plan yang bisa dilakukan
perusahaan dalam lima tahun ke depan dengan beberapa alternatif, yaitu memberikan fasilitas kepada
nasabah yang memiliki pengalaman dengan pelayanan di OCBC, ataupun untuk mengajak anggota
keluarga atau teman untuk merasakan manfaat cashback atau free biaya admin yang diterima oleh
nasabah. Bagi nasabah, pelayanan yang berkualitas menentukan kualitas bank tersebut, mengingat
pelayanan adalah bisnis utama bank (AB, 2015). Nasabah yang merasakan pelayanan yang baik akan
membawa kerabat yang lain, dan hal ini sekaligus menjadi strategi marketing terbaik bagi perusahaan.
Dengan demikian, alternatif ini diharapkan bisa meningkatkan portofolio yang dimiliki oleh
perusahaan sekaligus menarik minat nasabah untuk menempatkan dana dan secara tidak langsung
akan meningkatkan dana pihak ketiga bagi OCBC. Hal ini sesuai dengan penelitian yang sebelumnya
dilakukan oleh Nursiana (2015), dimana kualitas pelayanan yang baik serta produk atau fasilitas yang
disediakan bank dinyatakan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan nasabah, namun tidak
berpengaruh terhadap loyalitas nasabah. Nasabah dapat sangat mudah berpindah apabila bank bisa
menawarkan biaya yang lebih murah selain penawaran bunga yang menarik.
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Salah satu kekuatan pendorong terdepan dalam pembangunan ekonomi adalah usaha mikro
kecil dan menengah (UMKM). Bisnis UMKM ini dinilai memainkan peran yang cukup besar dalam
perekonomian dengan kontribusi utama berkaitan dengan penyerapan tenaga kerja (Susilo, 2010).
Penelitian yang dilakukan oleh Cahya et al. (2021) menunjukkan bahwa pada saat pandemi Covid-
19, sebanyak 60 persen pelaku UMKM memilih bank sebagai sumber pendanaan sedangkan sisanya
memilih pendanaan melalui koperasi sehubungan dengan proses kredit yang lebih mudah. Pangsa
pasar koperasi sebanyak 40 persen merupakan peluang bagi OCBC untuk meningkatkan kecepatan
proses kredit dengan berkembangnya teknologi saat ini. Alternatif bagi perusahaan untuk
mengintegrasikan semua kebutuhan nasabah di satu aplikasi dinilai baik untuk nasabah individu
maupun perusahaan. Dengan penyatuan ini, diharapkan nasabah UMKM tidak bingung dan merasa
lebih nyaman untuk bertransaksi. Peningkatan kecepatan proses transaksi serta proses persetujuan
kredit sampai dana diterima nasabah secara sistem (robotic) bisa menjadi alternatif lain untuk
menambah nasabah dan portofolio perusahaan. Bank BRI juga melakukan inovasi dengan
memprioritaskan layanan untuk UMKM dan mulai melakukan digitalisasi untuk mempercepat proses
kredit end-to-end melalui BriSpot (Haidar et al., 2023). Perkembangan teknologi juga memacu BCA
untuk meluncurkan BCA Digital dengan nama Blu. Diharapkan dengan adanya pemisahan
operasional ini, BCA bisa meningkatkan penetrasi pasar (Haidar et al., 2023). Hal ini didukung juga
oleh penelitian yang dilakukan oleh Masitoh et al. (2023) pada bank BNI, yang menunjukkan bahwa
perkembangan teknologi ke arah layanan digital perlu dipertahankan dan ditingkatkan.

Penetrasi pasar juga bisa dilakukan dengan melakukan program menarik untuk segmen
emerging business memperoleh kemudahan untuk mendapatkan fasilitas kredit, bunga khusus sampai
dengan biaya kredit yang terjangkau, mengingat pangsa pasar untuk sektor UMKM di Indonesia
masih cukup besar (Putri & Setiawan, 2018). Diharapkan dengan adanya kelebihan ini, nasabah
maupun debitur bersedia menarik teman, relasi, klien untuk sama-sama bertransaksi di OCBC dan
sama-sama memperoleh manfaat perbankan. Dari sisi bank, apabila transaksi itu dilakukan di OCBC,
kualitas kredit akan bisa termonitoring dan NPL bisa terjaga. Selain itu, meningkatnya pemberian
kredit di sektor UMKM dapat meningkatkan kinerja perusahaan sehubungan dengan kecilnya resiko
karena fasilitas kredit diberikan dengan jaminan yang mengcover; namun di satu sisi, keuntungan
yang diperoleh dari segmen ini cukup besar (Putri & Setiawan, 2018). Strategi penetrasi pasar dengan
pemberian bunga khusus dan biaya yang murah juga sesuai dengan hasil penelitian yang diperoleh
Ali & Anwar (2021a), dimana harga yang kompetitif akan memberikan dampak positif kepada
perilaku konsumen untuk membeli produk atau menggunakan jasa tersebut.

Penetrasi bank asing memberikan dampak positif dengan adanya penerapan keahlian,
peningkatan kualitas, ketersediaan layanan keuangan serta penerapan teknologi modern (Kevin &
Firdausy, 2017). OCBC Group sebagai pemegang saham mayoritas di OCBC Indonesia memiliki
peranan yang penting dalam penetrasi pasar. Dengan adanya dukungan dari OCBC Group yang
berlokasi di beberapa negara, layanan antar negara menjadi potensi untuk melakukan penetrasi pasar.
Adanya layanan ini menjadi nilai tambah sekaligus adanya perbedaan dengan pesaing lain.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil-hasil analisis dalam penelitian ini, direkomendasikan strategi yang dilakukan
OCBC adalah market penetration mengingat pangsa pasar di Indonesia masih cukup besar. Banyak
pangsa pasar yang belum digarap mengingat OCBC berada di kota-kota besar. Selain itu dengan
adanya perkembangan teknologi digital, di masa depan keberadaan fisik bank menjadi tidak terlalu
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dibutuhkan. Nasabah bisa membuka rekening hanya dengan download aplikasi, mengisi data diri dan
transaksi bisa dilakukan secara digital. Perubahan kebiasaan ini juga mengubah konsep bank yang
dilakukan OCBC, keberadaan teller dan customer service diubah dengan personal assistant dimana
kebiasaan ini mengurangi keberadaan sumber daya manusia dan nasabah bisa merasa sangat
diperhatikan. Di sisi lain bagi bank, sedikitnya kantor fisik akan menurunkan biaya operasional dan
dana bisa dialokasikan untuk pemberian cashback atau biaya promosi ke nasabah yang bisa
meningkatkan market share.

Selain itu, pasca terjadinya pandemi Covid-19 dan perkembangan teknologi yang meningkat,
kebiasaan masyarakat sudah berubah ke arah digitalisasi. Transaksi pembayaran sudah dilakukan
secara online, dan penarikan uang di mesin ATM sudah tidak memerlukan fisik kartu. Hal ini juga
berlaku pada saat melakukan travelling baik di Indonesia maupun di luar negeri. Beragam kemudahan
dalam bertransaksi, tentu memberikan daya tarik bagi nasabah. Namun bagi OCBC, sangat penting
untuk menanamkan brand di masyarakat, mengingat saat ini posisi OCBC sebagai bank yang dilihat
dari sisi aset masih berada di posisi 9 di Indonesia. Keuntungan yang bisa diperoleh nasabah apabila
melakukan transaksi perbankan secara online belum sepenuhnya diketahui oleh nasabah atau
masyarakat, sehingga sangat penting untuk gencar melakukan penyebaran informasi. Hal ini bisa
dilakukan dari nasabah existing yang secara perlahan dan pasti, dan bisa meningkatkan market share.

Penelitian yang dilakukan saat ini, bagaimanapun, masih bersifat kualitatif sehingga diharapkan
peneliti selanjutnya bisa meneliti secara kuantitatif ataupun mengkombinasikan kuantitatif dan
kualitatif, ataupun melalui pendekatan melakukan brainstorming secara grup dengan karyawan
internal perusahaan agar didapatkan hasil penelitian yang lebih komprehensif.
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