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Abstract 

BRILink is a service for BRI Bank to reach a wider market through collaboration with the 

community to become a BRILink agent that can serve banking transactions with a sharing fee system. 

However, the problem that occurs is that business competition in similar services is increasingly 

competitive. Therefore, the purpose of this study is to find out the application of the Canvas Business 

Model as a BRILink business growth strategy to maintain and increase competitive advantage in 

Indonesia so that the profitability of Bank BRI is well maintained. This research is a qualitative 

research with sample selection by purposive sampling. Samples who became informants were senior 

managers and managers of the BRILink Network Division. Methods of data collection using direct 

interviews. The results of the interviews were then observed to determine the company's internal 

environment in the form of strengths and weaknesses, and the external environment in the form of 

opportunities and threats as well as to determine the Business Canvas Model of BRILink. Data analysis 

starts from collecting data directly through interviews, reducing data, presenting data, to drawing 

conclusions. The results of the study prove that through the integration of SWOT analysis and the 

Business Canvas Model on the BRILink business, the company finds that the company has new strategic 

innovation opportunities, namely by supervising, empowering, and providing training to new agents to 

achieve competitive advantage so that they are able to grow and develop to reach a bigger market. 

large.  

Keywords: BRILink; SWOT analysis; Business Canvas Models.  

 

1. PENDAHULUAN 

Tujuan perusahaan adalah untuk meraih 

laba sebesar-besarnya, tak terkecuali pada 

perusahaan perbankan. Laba yang diperoleh 

perbankan didapat dari keuntungan selisih 

antara bunga simpanan dikeluarkan bank 

dengan bunga kredit yang didapatkan bank atau 

dikenal dengan istilah spread based. Selain itu 

laba perbankan juga diperoleh dari pendapatan 

non bunga yaitu jasa perbankan lainnya seperti 

biaya administrasi, biaya kirim, biaya tagih dan 

lain sebagainya (Kasmir, 2014). Bank Rakyat 

Indonesia (Bank BRI) adalah salah satu Bank 

milik pemerintah yang fokus dalam melayani 

pasar UMKM dan merupakan Bank dengan laba 

terbesar di Indonesia. Laba bersih Bank BRI 

pada tahun 2019 mencapai 34,41 Triliun 

Rupiah. Laba tersebut ditopang dari pendapatan 

bunga yang mencapai 81,7 T dan pendapatan 

non bunga sebesar 14,29 T (CNN Indonesia, 

2020). Namun laba yang diperoleh Bank BRI 

melambat dari tahun sebelumnya. Beberapa 

faktor penyebab pelambatan pertumbuhan ini 

salah satunya adalah perlambatan pertumbuhan 

kredit dari 14,1% pada tahun 2018 menjadi 

8,44% di tahun 2019 (Katadata, 2020). Untuk 

menjaga profitabilitas Bank BRI, perlu 

dilakukan peningkatan pendapatan melalui 

pendapatan non bunga. Pada tahun 2019 lalu, 

pendapatan BRILink menjadi salah satu inovasi 
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produk dan layanan Bank BRI yang 

memberikan dampak secara nyata bagi 

perseroan dimana pendapatan pada BRILink 

mencapai Rp. 788,7 Miliar atau tumbuh 75% 

dari tahun sebelumnya (Detik Finance, 2020). 

BRILink merupakan sebuah layanan Bank BRI 

untuk menjangkau masyarakat melalui 

kerjasama dengan nasabah Bank BRI untuk 

menjadi agen BRILink yang dapat melayani 

transaksi perbankan dengan sistem sharing fee. 

Meskipun pendapatan BRILink tumbuh hingga 

75%, namun BRILink belum mampu mencapai 

target internal perusahaan yaitu pada tahun 2019 

sebesar Rp. 1.000 Miliar rupiah. 

Banyak faktor yang mempengaruhi 

keberlangsungan bisnis BRILink baik berupa 

faktor internal maupun faktor eksternal. Faktor 

internal diantaranya seperti kelemahan prosedur 

internal serta faktor eksternal seperti adanya 

pesaing dengan proses bisnis serupa dengan 

BRILink. Salah satu pesaing utama dari 

BRILink untuk tetap menjaga profitabilitasnya 

adalah perusahaan dengan sistem pembayaran 

digital.  Sistem pembayaran digital 

menggunakan perangkat seluler seperti 

smartphone, telah diakui sebagai salah satu 

perubahan teknologi yang inovatif dalam 

beberapa tahun terakhir. Perangkat ini 

memberikan kepada konsumen sebuah 

peningkatan kualitas, dimana membuat 

keseluruhan sistem pembayaran menjadi hassle-

free atau bebas repot (Sharma et al., 2019). 

Pembayaran (proses pengiriman uang dari 

pembeli kepada penjual untuk suatu komoditas 

atau layanan) telah dianggap sebagai komponen 

fundamental untuk perkembangan penyedia 

barang dan jasa dalam perekonomian suatu 

Negara. Pembayaran dapat dijalankan dengan 

beberapa cara, misalnya menggunakan uang 

tunai, cek, kartu debit atau kredit, dan internet 

banking  (Slade dkk., 2013). 

Sistem pembayaran digital melalui 

perangkat seluler atau biasa disebut mobile 

payment dibagi 3 bentuk utama (Liébana-

Cabanillas dkk., 2018) yaitu contactless mobile 

payment yaitu pembayaran yang dilakukan 

dengan cara mengkoneksikan perangkat seluler 

dengan point of sale (POS) menggunakan 

gelombang radio. Teknologi ini disebut sebagai 

NFS (near field communication); pembayaran 

menggunakan aplikasi mobile atau website 

(remote mobile payment); dan pembayaran 

dengan menggunakan ponsel khusus person-to-

person. Berdasarkan riset yang dilakukan 

dailysosial.id di tahun 2019, terhadap 

kepopuleran sistem pembayaran digital melalui 

perangkat seluler yang ada di Indonesia, empat 

teratas yang paling popular adalah Gojek 

83,3%, OVO 81,4%, Dana 68,2% dan LinkAja 

53% (DSResearch, 2019). Keempat sistem 

pembayaran tersebut termasuk didalam sistem 

pembayaran yang menggunakan aplikasi mobile 

atau website. Adanya fenomena disrupsi digital 

yang terjadi dengan sangat cepat, membuat 

pemangku kepentingan dalam bisnis BRILink 

perlu bergerak cepat dalam mempertahankan 

dan meningkatkan keunggulan bersaing. Dalam 

mempertahankan keberlangsungan bisnisnya, 

maka diperlukan suatu strategi bisnis yang tepat. 

Model Bisnis Kanvas dapat menjadi alat bantu 

bagi perusahaan dalam menerapkan strategi 

bisnis yang baik. Konsep model bisnis kanvas 

terdiri dari 9 (Sembilan) komponen yang 

merupakan bagian dari perusahaan itu sendiri 

dan bertanggung jawab pada value creation, 

proposing dan capturing. Komponen-komponen 

tersebut antara lain customer segment; value 

propositions; Channels; Customer relationship; 

Revenue Stream; Key Resources; Key Activities; 

Key Partnership; Cost Structure (Osterwalder & 

Pigneur, 2013). 

Peneliti melakukan identifikasi terhadap 

beberapa literatur yang menunjukkan research 

mengenai Business Model Canvas. Hasil dari 

identifikasi beberapa literatur tersebut, 

menunjukan adanya gap atau kesenjangan 

antara topik yang akan peneliti teliti dengan 

penelitian sebelumnya. Oleh karena itu, adanya 

gap riset tersebut maka peneliti bermaksud 

untuk melakukan penelitian pada Bank BRI 

mengenai bagaimana strategi bisnis yang 

diterapkan kepada BRILink untuk tetap menjaga 

keberlangsungan bisnisnya di era disrupsi 

digital melalui metode Business Model Canvas. 
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2. TELAAH PUSTAKA DAN 

PENGEMBANGAN MODEL 

PENELITIAN 

a. Keunggulan Kompetitif 

Keunggulan kompetitif berasal dari 

berbagai macam kegiatan yang dilaksanakan 

oleh perusahaan dalam merancang, membuat, 

menjual, memberikan, dan mensuport barang 

atau jasa (Porter, 2008). Perubahan tingkat 

keunggulan kompetitif dari perusahaan 

bergantung pada perkembangan stabilitas aliran 

pendapatan, reformasi struktur biaya, rekayasa 

ulang dari proses bisnis perusahaan (Dudin 

dkk., 2015). Daya saing merupakan sebuah 

rancangan untuk membandingkan kemampuan 

dan kinerja sebuah perusahaan dalam memasok 

dan memasarkan produk yang mereka miliki 

(Jatmiko dkk., 2021). 

b. Analisa SWOT 

Analisa SWOT (Strenghts, Weakness, 

Opportunities, dan Threats)  menurut Teoli 

dkk., (2021) adalah sebuah alat strategi bisnis 

yang digunakan untuk menilai atau menaksir 

suatu perusahaan dikomparasikan dengan 

pesaingnya. Streghts dan weaknesses adalah 

faktor internal, sedangkan opportunities dan 

threats merupakan faktor eksternal. Faktor 

internal merupakan faktor yang berasal dari 

dalam diri perusahaan atau individu, sedangkan 

faktor eksternal yaitu faktor yang berasal dari 

luar perusahaan atau dari lingkungan 

terdekatnya (Jatmiko dkk., 2021).  

c. Model Bisnis 

Model Bisnis menurut Zott dkk., (2011) 

ialah bagaimana sebuah perusahaan dalam 

melakukan bisnisnya. Osterwalder & Pigneur 

(2013) melihat model bisnis sebagai dasar 

pemikiran suatu perusahaan untuk dapat 

menciptakan, memberikan, dan mendapatkan 

nilai. Inovasi didalam suatu model bisnis sangat 

diperlukan dalam pertumbuhan ekonomi yang 

cepat agar dapat menciptakan 

chance/kesempatan yang tinggi. Beberapa 

elemen dalam model bisnis menurut Giesen et 

al., (2010) meliputi Value yang disampaikan 

kepada pelanggan, Metode yang digunakan, 

Bagaimana memperoleh revenue, 

Membandingkan posisi industri-industri 

lainnya.  

d. Model Bisnis Kanvas (Business Model 

Canvas) 

Model Bisnis Kanvas atau Business Model 

Canvas (BMC) adalah penggunaan suatu 

kerangka kerja untuk mendeskripsikan 

bagaimana suatu perusahaan memperoleh 

pendapatan dengan memetakan 9 blok diagram 

meliputi Segmen Pelanggan/Customer Segments 

(siapa yang akan menggunakan layanan), 

Proposisi Nilai/Value Propositions (nilai atau 

manfaat yang diberikan oleh perusahaan kepada 

konsumen), Saluran/Channels 

(mengkomunikasikan nilai atau manfaat 

konsumen), Hubungan Pelanggan/Customer 

Relationship (menjaga hubungan baik dengan 

nasabah untuk menciptakan loyalitas), Arus 

Pendapatan/Revenue Stream (sumber 

pendapatan yang diperoleh dari value 

propositions), Sumber Daya Utama/Key 

Resources (aset yang dibutuhkan perusahaan), 

Aktivitas Utama/Key Activities (aktivitas yang 

dibutuhkan perusahaan),  Kemitraan Utama/Key 

Partnership (jaringan supplier dan rekanan yang 

menjadi mitra utama perusahaan), Struktur 

Biaya/Cost Structure (biaya yang dikeluarkan 

dalam menjalankan model bisnis) (Osterwalder 

& Pigneur, 2013). 

e. BRILink 

BRILink adalah suatu pengembangan 

model bisnis yang dilakukan Bank BRI dengan 

berfokus pada perluasan layanan perbankan 

melalui skema kerjasama dengan nasabah Bank 

BRI untuk menjadi agen yang dapat melayani 

transaksi perbankan dengan sistem sharing fee. 

Layanan BRILink pertama kali diluncurkan 

pada 12 Desember 2014 yang bertujuan untuk 

mendukung program pemerintah diantaranya 

Financial Inclusion (Kompas.com, 2014). 

Financial Inclusion adalah salah satu program 

yang diluncurkan Bank Indonesia pada tahun 

2010 untuk menjangkau masyarakat yang belum 

pernah mengakses jasa perbankan atau jasa 

keuangan (Investor Daily Indonesia, 2010). 

f. Financial Technology (Fintech) 

Teknologi Finansial atau Fintech berada 

dalam naungan Peraturan Bank Indonesia (PBI) 

No. 19/12/PBI/2017. Bank Indonesia 

mengkategorikan fintech menjadi beberapa 

kategori yaitu sistem pembayaran, pendukung 
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pasar; manajemen investasi & manajemen 

risiko; pinjaman, pembiayaan dan penyediaan 

modal; dan jasa finansial lainnya (Bank 

Indonesia, 2017). Fintech menawarkan inovasi 

teknologi untuk melakukan pekerjaan yang 

sebelumnya hanya diperuntukkan bagi bank 

seperti pinjaman, pembayaran atau investasi 

(Phan dkk., 2020; Thakor, 2020). 

Berdasarkan telaah pustaka, selanjutnya 

dikembangkan model penelitian berikut : 

Analisa SWOT  Bisnis 
BRILink

Analisa Model 
Bisnis Canvas 

BRILink

Strategi Pertumbuhan 
Bisnis BRILink

 

3. METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian dalam penelitian ini 

adalah penelitian kualitatif. Dengan pendekatan 

studi kasus yang memungkinkan peneliti dapat 

mempelajari satu kasus atau beberapa kasus. 

Penelitian ini menggunakan sumber data primer. 

Data primer yang didapatkan dalam penelitian 

bersumber dari hasil wawancara secara 

purposive kepada Manajemen Divisi Jaringan 

BRILink Kantor Pusat Bak Rakyat Indonesia 

Persero Tbk. Teknik interview atau wawancara 

yang gunakan dalam penelitian ini 

menggunakan in-depth interview atau 

wawancara secara langsung dan mendalam. 

Pada penelitian ini analisis data diawali dengan 

pengumpulan data secara langsung melalui 

wawancara, mereduksi data, penyajian data, 

hingga penarikan kesimpulan. 

 

4. HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

a. Divisi BRILink Network 

Dalam melakukan pengelolaan bisnis 

BRILink, Divisi BRILink Network dibantu oleh 

tim yang berada di Kantor Wilayah dan Kantor 

Cabang. Keberadaan Divisi BRILink Network 

sangat penting karena harus mempertahankan 

keunggulan bersaing dengan mengembangkan 

dan meningkatkan strategi-strategi bisnis agar 

tidak kalah dalam persaingan di era disrupsi 

digital.  

b. Analisis SWOT 

Motivasi Bank BRI membuka agen 

BRILink untuk memperluas pasar pada 

kelompok mikro, kecil dan menengah di setiap 

wilayah khususnya wilayah pelosok untuk 

memudahkan mereka melakukan transaksi 

secara realtime online melalui fitur EDC atau 

aplikasi BRILink Mobile dengan sistem sharing 

fee. Ditengah situasi bisnis pada era distrupsi 

fintech ini, penulis melakukan penelitian untuk 

merancang strategi pertumbuhan bisnis 

BRILink untuk meningkatkan pendapatan bank. 

Untuk mendapatkan strategi yang tepat sasaran 

maka dilakukan analisis SWOT (Strenghts, 

Weakness, Opportunities, dan Threats). 

Hasil Analisis SWOT 

Hasil analisis SWOT pada strategi 

Strenghts (Kekuatan) bisnis BRILink terbukti 

memiliki brand image yang baik, banyak jenis 

transaksi yang bisa dilakukan dan diproses, agen 

telah tersebar luas ke setiap wilayah dan mudah 

dijangkau, ukuran mesin EDC yang kecil 

sehingga mudah untuk dibawa kemana-mana, 

proses transaksi sangat cepat dan dapat 

digunakan untuk pembukaan rekening BRI dan 

pengajuan kredit (S5). Untuk Weakness 

(Kelemahan) meliputi BRI memperbolehkan 

agen BRILink memungut tarif lebih besar, 

maintenance setiap agen masih terbatas, 

kompetensi agen yang masih rendah dan 

terdapat agen yang curang atau nakal, jumlah 

transaksi batas minimal dan maksimal ketentuan 

dari masing-masing agen. Strategi Opportunity 

(Peluang) yaitu dapat menambah segmen 

pelanggan yang masih luas, dapat mendukung 

program pemerintah yaitu inklusi keuangan, 

dapat memperluas pangsa pasar, dan dapat 

memperluas pembukaan agen-agen baru ditiap 

wilayah. Selanjutnya Threats (Ancaman) 

meliputi munculnya pesaing baru, munculnya 

pesaing baru layanan e-money dengan tarif yang 

lebih murah, munculnya black campaign pada 

agen, munculnya kebijakan dari Regulator yang 

dapat membatasi proses bisnis BRILink, 

aplikasi Layanan Pembayaran Mandiri yang 

dapat mengancam eksistensi Agen. 
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Hasil Matrix SWOT 

Analisis SWOT digunakan sebagai dasar 

pengambilan keputusan strategis untuk 

mengembangkan pasar BRILink namun harus 

senantiasa dikaitkan dengan visi dan misi 

perusahaan. Berdasarkan analisis SWOT maka 

strategi perusahaan meliputi strategi Strenghts-

Opportunity yaitu meningkatkan brand image 

dengan melakukan promosi atau edukasi dengan 

memanfaatkan penggunaan teknologi informasi, 

meningkatkan dan menambah jenis transaksi 

segmen pelanggan yang masih luas terutama 

instansi-instansi, meningkatkan perluasan agen 

BRILink dalam rangka memperluas pangsa 

pasar dan mendukung program inklusi keuangan 

oleh pemerintah. Strategi Weakness-

Opportunity yaitu membuat dan menerapkan 

aturan tarif transaksi dalam rangka pembukaan 

unit agen-agen baru di berbagai wilayah, 

meningkatkan kualitas SDM dan memberikan 

aturan dan sanksi yang jelas dalam rangka 

perluasan pangsa pasar. Strategi Strenghts-

Threats yaitu memberikan fasilitas layanan 

dengan menggunakan mesin EDC dan 

kemudahan layanan BRILink, pengembangan 

bisnis menggunakan kemajuan teknologi. 

Strategi Weakness-Threats yaitu pengembangan 

layanan fitur dalam mesin EDS maupun mesin 

BRILink sesuai kebijakan OJK dan BI, 

penambahan dan peningkatan pengawasan 

setiap agen sehingga dapat meminimalisir efef 

black campaign. Membuat aturan tarif batas 

minimal dan maksimal pada agen BRILink. 

c. Rancangan Model Bisnis Kanvas 

Hasil analisis SWOT dan strategi matrix 

SWOT kemudian diimplementasikan pada 

Business Canvas Model bisnis BRILink 

menggunakan 9 elemen pada model bisnis 

kanvas yaitu : customer segments, value 

propositions, channels, customer relation, 

revenue streams, key resources, key activities, 

key partners dan cost structure. Yang disajikan 

pada tabel berikut : 

 

Tabel Model Bisnis Kanvas BRILLINK 

Key Partners Key Activities 
Value 

Propositions 

Customer 

Relationships 

Customer 

Segments 

1. Agen 

BRILink  

2. Regulator 

3. Vendor 

Pengembang

an Aplikasi  

4. Vendor 

Penyedia 

Mesin EDC  

1. Pengembang

an Fitur 

BRILink 

2. Pengawasan 

dan 

Pemberdayaa

n Agen 

BRILink  

3. Pelatihan 

dasar 

perbankan ke 

Agen  

4. Pembuatan 

ketentuan 

BRILink 

 

1. Sharing fee 

dengan 

agen 

2. Mendekatk

an layanan 

perbankan 

ke 

masyarakat 

3. Dapat 

digunakan 

untuk 

berbagai 

macam 

transaksi 

 

1. Hadiah kepada Agen 

BRILink terbaik 

2. Kunjungan berkala 

Agen oleh petugas 

BRI  

3. Pembuatan 

baguyuban Agen di 

tiap wilayah 

4. Promo nasabah BRI 

yang transaksi di 

Agen BRILink 

5. Reward pada nasabah 

terbaik 

1. Nasabah 

BRI 

2. Masyarakat 

yang 

membutuhk

an layanan 

berbasis 

uang tunai 

3. Instansi 

atau 

perusahaan 

Key Resources Channels 

1. Petugas 

Agen 

BRILink 

2. Mesin EDC 

BRILink 

1. Jaringan 

BRI 

2. Spanduk 

dan brosur 

di setiap 
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3. Aplikasi 

Mobile 

BRILink 

4. Koneksi 

Jaringan 

5. Supplies 

kebutuhan 

Agen 

BRILink 

agen 

3. Media 

Sosial 

Cost Structure Revenue Streams 

1. Biaya untuk koneksi jaringan 

2. Biaya untuk penyediaan, 

pemeliharaan, dan jaringan 

komunikasi mesin EDC dan BRILink 

mobile 

3. Biaya penyediaan Supplies Agen 

BRILink 

1. Fee based per transaksi 

2. Penghimpunan Dana Murah 

3. Cross Selling Produk BRI Lain 

 

d. Strategi Pertumbuhan Bisnis BRILink 

Berdasarkan hasil analisa SWOT hingga 

pembuatan Business Canvas Model bisnis 

BRILink, strategi yang dapat dilakukan oleh 

BRI adalah pada Customer Segments atau yang 

akan menggunakan layanan BRILink yaitu 

nasabah BRI, masyarakat yang membutuhkan 

layanan berbasis uang tunai dan instansi atau 

perusahaan. Untuk Value Propositions atau nilai 

yang diberikan dari bisnis BRILink berupa 

sharing fee dengan agen, mendekatkan layanan 

perbankan ke masyarakat dan dapat digunakan 

untuk berbagai macam transaksi. Channels, 

langkah selanjutnya dari bisnis BRILink yaitu 

mengkomunikasikan nilai melalui Jaringan BRI, 

spanduk dan brosur di setiap agen dan media 

sosial. Selanjutnya Customer Relations atau 

menjaga hubungan baik dengan nasabah 

BRILink dengan cara kunjungan berkala Agen 

oleh petugas BRI, pembuatan paguyuban Agen 

di tiap wilayah, promo nasabah BRILink dan 

reward nasabah terbaik. Untuk Revenue Streams 

dari bisnis BRILink yaitu fee based per 

transaksi, penghimpunan dana murah dan cross 

selling produk BRI lain. Kemudian Key 

Resources dari bisnis BRILink meliputi petugas 

Agen BRILink, mesin EDC BRILink, aplikasi 

Mobile BRILink, koneksi Jaringan, dan supplies 

kebutuhan Agen BRILink. Sedangkan Key 

Activities dari bisnis BRILink berupa 

pengembangan fitur BRILink, pengawasan dan 

pemberdayaan agen BRILink, pelatihan dasar 

perbankan ke Agen dan pembuatan ketentuan 

BRILink. Untuk Key Partners dari bisnis 

BRILink yaitu agen BRILink, regulator, vendor 

pengembangan aplikasi, dan vendor penyedia 

mesin EDC. Terakhir Cost Structure dari bisnis 

BRILink meliputi biaya untuk koneksi jaringan, 

biaya untuk penyediaan, pemeliharaan, dan 

jaringan komunikasi mesin EDC dan BRILink 

mobile, dan biaya penyediaan Supplies Agen 

BRILink. 

 

5. KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 

MANAJERIAL  

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah 

untuk mempertahankan keunggulan bersaing 

dengan mengembangkan dan meningkatkan 

strategi bisnis agar tidak kalah bersaing di era 

disrupsi Digital. Untuk mendapatkan strategi 

yang tepat sasaran maka dilakukan analisis 

SWOT (Strenghts, Weakness, Opportunities, 

dan Threats) kemudian hasilnya akan 

diimplementasikan pada Business Canvas 

Model bisnis BRILink menggunakan 9 elemen 

yaitu customer segments, value propositions, 

channels, customer relation, revenue streams, 

key resources, key activities, key partners dan 

cost structure. Berdasarkan hasil analisis 

penelitian membuktikan bahwa melalui 
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integrasi analisis SWOT dan Business Canvas 

Model pada bisnis BRILink menemukan bahwa 

perusahaan memiliki peluang inovasi strategi 

baru yaitu dengan melakukan pengawasan, 

pemberdayaan dan pemberian pelatihan pada 

agen baru untuk mencapai keunggulan 

kompetitif sehingga mampu tumbuh dan 

berkembang untuk meraih pasar yang lebih luas. 

Hasil penelitian ini didukung oleh Kwak et al. 

(2019) bahwa apabila dilakukan analisis integral 

dengan mempertimbangkan konektivitas 

vertikal dan horizontal, perusahaan dapat 

menemukan peluang inovasi bisnis baru yang 

menciptakan nilai dan dapat terus bertumbuh 

sembari mengamankan keberlangsungan 

perusahaan. 

Hasil penelitian ini berkontribusi dalam 

meningkatkan profitabilitas Bank BRI, peneliti 

mengusulkan pada key activities dengan 

menerapkan pengawasan dan pemberdayaan 

oleh petugas BRI kepada agen BRILink di tiap 

wilayah. Pengawasan dilakukan untuk 

menghindari terjadinya penyimpangan dari tiap 

agen terutama dalam penetapan tarif transaksi 

kepada nasabah. Pengawasan juga bermanfaat 

untuk menilai kinerja agen dan proses 

operasional sesuai dengan yang ditentukan atau 

tidak. Dalam melakukan pengawasan, petugas 

disarankan untuk memberikan pemberdayaan 

pada agen yang kurang baik dalam memberikan 

pelayanan. Disamping itu, faktor penting 

lainnya pada key activities yaitu mengenai 

penetapan pelatihan dasar pada agen-agen baru. 

Agen diberikan pelatihan mengenai produk, 

penggunaan mesin EDC dan penggunaan 

aplikasi BRILink untuk memberikan layanan 

yang terbaik kepada nasabah. 
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