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LAMPIRAN 

Lampiran I 

Pedoman Wawancara 

1. Etika Islam apakah yang diterapkan pada Muhammad Muchlisin Lubis sebagai 

tim pemasar pada PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung 

Morawa? 

Etika Islam yaitu tata cara atau perilaku seseorang yang ada pada dirinya yang 

sesuai dengan tauhid atau syariah. Yang diterapkan pada bank yaitu kejujuran, 

tanggung jawa, kepercayaan dan kepuasan. 

2. Apakah kejujuran menurut bapak Muhammad Muchlisin Lubis sebagai tim 

pemasar pada PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung 

Morawa? 

kejujuran yaitu suatu tindak perilaku yang dalam pelaksanaanya 

menghindari kebohongan dan selalu berkata jujur sehingga terhindar dari 

penipuan dan perbuatan yang curang. perilaku yang mengatakan 

kebenaran dan menghindari penipuan  

3. Apakah tanggung jawab menurut bapak Muhammad Muchlisin Lubis sebagai tim 

pemasar pada PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung 

Morawa? 

Berbicara mengenai penjualan, hal yang kita jual pertama adalah 

kejujuran. Ketika seseorang sudah melihat kejujuran kita, maka orang 

tersebut akan percaya dan bertanggung jawab tentang apa-apa saja yang 

kita sampaikan ketika melakukan promosi produk yang ditawarkan, hal ini 

akan membuat nasabah menjadi loyal tanpa diminta. 

4. Apakah kepercayaan menurut bapak Muhammad Muchlisin Lubis sebagai 

tim pemasar pada PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar 

Tanjung Morawa? 

Yang paling penting adalah etika dan juga strategi tentang bagaimana 

nasabah dapat percaya dengan kita.  
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5. Apakah kepuasan menurut bapak Muhammad Muchlisin Lubis sebagai tim 

pemasar pada PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung 

Morawa? 

Sebenarnya yang kita lakukan itu tidakterfokus pada menjual produk yang 

ada, tetapi lebih ke pada pelayanannya kepada nasabah, mencari tahu 

kebutuhan nasabah, kenyamanan dan keinginan nasabah tersebut. Perlu 

diingat bahwa, kita ini merupakan perusahaan yang bergerak dibidang 

jasa, bukan barang. Maka dari itu, memenuhi kebutuhan dan kepuasan atas 

pelayanan untuk nasabah merupakan hal yang penting.  

6. Apakah yang menjadi kekuatan produk PMG pada PT.Bank Sumut KCP 

Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung Morawa? 

Pembayaran cicilan PMG sangat mudah yaitu dengan potong dari rekening 

gaji ASN dibawah naungan PEMKOT/PEMPROV/PEMKAB Sumut, DP 

minimal 0% berdasarkan rasio perhitungan gaji, proses pembiayaan PMG 

sangat mudah dilakukan, agunan tidak memberatkan nasabah karena hanya 

menggunakan salah satu SK ASN dan produk PMG hanya ada di PT.Bank 

Sumut Syariah. 

7. Apakah yang menjadi kelemahan produk PMG pada PT.Bank Sumut KCP 

Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung Morawa? 

Yang menjadi kelemahannya yaitu pada masa pandemi Covid-19 PMG 

hanya ditujukan untuk ASN saja dan SDM tenaga pemasar harus 

ditingkatkan. 

8. Apakah yang menjadi peluang produk PMG pada PT.Bank Sumut KCP 

Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung Morawa? 

Bekerjasama dengan dinas dibawah naungan PEMKOT, PEMKAB, 

PEMPROV Sumut, gaji ASN ada di Bank Sumut, masyarakat mulai 

tertarik dengan sistem ekonomi Islam dan masyarakat sekitar Tanjung 

Morawa sudah mengenal PMG. 

9. Apakah yang menjadi ancaman produk PMG pada PT.Bank Sumut KCP 

Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung Morawa? 
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Kelemahannya hanya gencarnya promosi dan iklan dari competitor dan 

semakin banyak competitor baru. 

10. Menurut bapak apakah kelemahan dan  kelebihan personal selling pada 

PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung Morawa? 

Kelebihannya yaitu handal dalam meyakinkan calon nasabah, dan bisa 

membaca situasi, ahli dalam meyakinkan calon nasabah, pandai 

membangun hubungan yang lebih akrab agar tidak ada jarak antara 

nasabah dan pemasar dan memiliki banyak relasi. 

Kelemahannya yaitu membutuhkan waktu yang lama karena harus 

mensosialisasi satu per satu ke nasabah, sering tidak di inginkan kehadiran 

pemasar, dan harus menyebutkan margin itu bunga. 

Lampiran II Kuesioner SWOT 

Data yang nantinya didapat akan digunakan sebagai kajian ilmiah, maka dati itu 

atas kerjasama dan perhatian Bapak/Ibu/Sdr. saya mengucapkan terima kasih. 

Keterangan :  data hasil kuisioner I tidak akan disebarluaskan atau digunakan 

untuk kebutuhan komersil, data ini digunakan hanya pada proses penulisan 

skripsi.  

Cara pengisian: 

1. Penilaian bobot faktor internal dan eksternal, responden diharapkan 

mampu menilai faktor ekternal maupun internal yang kemungkinan bisa 

memberikan akibat terhadap strategi bisnis.  

2. Penilaian rating. Responden nantinya akan diminta untuk  memberi skala 

berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan. 

Hasil dari kuisioner ini adalah angka. 

3. Memberi bobot untuk masing-masing faktor mulai dari 1,0 (sangat 

penting) sampai 0,0 (tidak penting). Bobot ini nantinya akan mengidentifikasi 

tingkat penting relatif faktor terhadap keberhasilan perusahaan dalam suatu 

industri. Tanpa memandang apakah faktor kunci itu adalah kekuatan internal, 

faktor eksternal yang dianggap memiliki pengaruh paling bear dalam kinerja 
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organisasi harus diberikan bobot yang tinggi, jumlah seluruh bobot yang 

tinggi, jumlah seluruh bobot harus sama dengan 1,0. 

4. Berikan rating I sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk menunjukkan 

apakah faktor tersebut memiliki kelemahan yang bear (rating =1). 

kelemahan yang kecil (rating=-2), kekuatan yang kecil (ratin=3) kekuatan 

yang besar (rating-4). 

Kuesioner IFAS (Faktor-Faktor Strategi Internal) 

Bobot : mulai dari 0,0 (tidak penting) -1,0 (sangat penting) 

Rating : variabel kekuatan : 1 (tidak baik) -4 (sangat baik) 

1) Kekuatan (Strenght) 

No Kekuatan (Strength) Bobot Rating Bobot 

Rating 

1 Pembayaran cicilan PMG sangat mudah 

yaitu dengan potong dari rekening gaji ASN 

dibawah naungan 

PEMKOT/PEMPROV/PEMKAB Sumut  

   

2 DP minimal 0% berdasarkan rasio 

perhitungan gaji  

   

3 Proses pembiayaan PMG sangat mudah 

dilakukan 

   

4 Agunan tidak memberatkan nasabah karena 

hanya menggunakan salah satu SK ASN 

   

5 Produk PMG hanya ada di PT.Bank Sumut 

Syariah 

   

 Sub Total    

 

2) Kelemahan (Weakness) 
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No Kelemahan (Weakness) Bobot  Rating Bobot 

Rating 

1 Pada masa pandemi Covid-19 PMG hanya 

ditujukan untuk ASN saja 

   

2 SDM tenaga pemasar harus ditingkatkan    

 Sub Total    

 

Kuesioner Matriks EFAS (Faktor-Faktor Eksternal) 

Bobot : mulai dari 0,0 (tidak penting) -1,0 (sangat penting) 

Rating : variabel kekuatan : 1 (tidak baik) -4 (sangat baik) 

1) Peluang (Opportunity) 

 

No 

Peluang (Opportunity) Bobot Rating Bobot 

Rating 

1 Bekerjasama dengan dinas dibawah naungan 

PEMKOT, PEMKAB, PEMPROV Sumut 

   

2 Gaji ASN ada di Bank Sumut     

3 Masyarakat mulai tertarik dengan sistem 

ekonomi Islam 

   

4 ASN sekitar Tanjung Morawa sudah 

mengenal PMG 

   

 Sub Total    

 

2) Ancaman (Threats) 

No Ancaman (Threats) Bobot Rating Bobot 

Rating 

1 Gencarnya promosi dan iklan dari 

competitor 

   

2 Semakin banyak competitor baru     
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 Sub Total    

 

 

Lampiran III Surat Balasan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran IV Foto Wawancara dengan Account Officer yaitu Bapak 

Muchlisin Lubis 
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