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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN PRODUK GADAI EMAS DI BANK SYARIAH
INDONESIA KANTOR CABANG PEMBANTU TELUK KUANTAN

Putri Naiya Khairunnisa
H. Fitrianto, S,Ag.,M.Sh
Meri Yuliani, S.E.Sy.M.E.Sy

Perkembangan produk gadai emas syariah di Bank Syariah Indonesia
menunjukkan peningkatan yang signifikan seiring dengan kebutuhan masyarakat
akan pembiayaan cepat dan aman. BSI KCP Teluk Kuantan sebagai salah satu
unit kerja BSI memiliki peran dalam memasarkan produk gadai emas kepada
masyarakat Kuantan Singingi. Namun dalam pelaksanaanya masih terdapat
kendala yang mempengaruhi pencapaian target pemasaran produk gadai emas
tersebut.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran
produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan dan untuk mengetahui faktor
pendukung dan faktor penghambat strategi pemasaran produk gadai emas di BSI
KCP Teluk Kuantan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
pendekatan deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Informan penelitian adalah Petugas penjualan
layanan gadai emas, Petugas Penilaian Barang Gadai, dan Karyawan yang
melakukan pemasaran produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk gadai
emas di BSI KCP Teluk Kuantan dilaksanakan melalui pendekatan 7P Marketing
Mix. Strategi produk dengan keunggulan akad syariah Rahn dan Ujrah. Strategi
price dengan biaya ujrah yang kompetitif. Strategi place melalui lokasi kantor
yang stretegis dan layanan Byond By BSI. Strategi promotion melalui sosialisasi
ke even acara yang ada di Kabupaten Kuantan Singingi, komunitas/Instansi, pasar
dan media sosial. Strategi people dengan peran pawning appraisal dan karyawan
lainnya yang ramah dan kompeten. Strategi Process dengan pelayanan cepat dan
transparan. Strategi Physical Evidence melalui gedung kantor dan jaminan
keamanan penitipan emas. Faktor pendukung meliputi kepercayaan masyarakat
terhadap bank syariah, dukungan manajemen, lokasi strategis, dan kompetensi
SDM. Faktor penghambat meliputi kurangnya literasi masyarakat tentang gadai
syariah, persaingan dengan Pegadaian dan lembaga keuangan lainnya.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Gadai Emas, BSI KCP Teluk Kuantan.



ABSTRACT

MARKETING STRATEGY FOR GOLD PAWN PRODUCTS AT BANK
SYARIAH INDONESIA KCP TELUK KUANTAN

Putri Naiya Khairunnisa
H. Fitrianto, S,Ag.,M.Sh
Meri Yuliani, S.E.Sy.M.E.Sy

The development of Islamic gold pawn products at Bank Syariah Indonesia
(BSI) has shown a significant increase, aligned with the public's demand for fast
and secure financing. BSI KCP Teluk Kuantan, as one of BSI's working units,
plays a vital role in marketing this gold pawn product to the community in
Kuantan Singingi. However, in its execution, certain constraints still hinder the
achievement of the product's marketing targets. This study aims to analyze the
marketing strategy of the gold pawn product at BSI KCP Teluk Kuantan and to
identify its supporting and inhibiting factors.

This study employed a descriptive qualitative method. Data collection
techniques included interviews, observations, and documentation. The research
informants consisted of pawn service sales officers, pawning appraisers, and
marketing staff at BSI KCP Teluk Kuantan.

The results indicate that the marketing strategy for the gold pawn product is
implemented through the 7P Marketing Mix approach. The elements consist of:
Product strategy emphasizing the advantages of Rahn and Ujrah contracts; Price
strategy offering competitive ujrah fees; Place strategy utilizing a strategic office
location and the Byond by BSI digital platform; Promotion strategy conducted
through socializations at local events, communities/institutions, traditional
markets, and social media; People strategy leveraging friendly and competent
pawning appraisers and staff; Process strategy focusing on fast and transparent
services; and Physical Evidence strategy through standard office facilities and
gold storage security guarantees. Furthermore, the key supporting factors include
public trust in Islamic banking, management support, strategic location, and
competent human resources. Meanwhile, the inhibiting factors involve the low
level of public literacy regarding Islamic pawning and tight competition with
Pegadaian as well as other financial institutions.

Keyword: Marketing Strategy, Gold Pawn, BSI KCP Teluk Kuantan.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Sektor perbankan syariah di Indonesia telah bertransformasi menjadi pilar
penting dalam sistem keuangan nasional. Sebagai lembaga intermediasi, bank
syariah tidak hanya berfungsi menghimpun dana, tetapi juga menyalurkannya
melalui berbagai produk inovatif yang sesuai dengan prinsip syariah (Soemitra,
2017:45). Di tengah persaingan industri keuangan yang semakin kompetitif,
kemampuan bank untuk mempertahankan eksistensinya sangat bergantung pada
efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan untuk menarik minat dan
keputusan nasabah (Putri, Hilal, & Pratomo, 2025:36).

Perbankan syariah hadir sebagai alternative system keuangan yang tidak
hanya berorientasi pada keuntungan, tetapi juga pada kesejahteraan masyarakat
secara luas melalui mekanisme yang adil dan transparan. Salah satu bentuk
perkembangan perbankan di Indonesia ditandai dengan berdirinya Bank Syariah
Indonesia (BSI), yang merupakan hasil marger dari tiga bank syariah milik
Negara yaitu Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah, dan BRI Syariah yang resmi
beroprasi pada tanggal 1 Februari 2021. Marger ini bertujuan untuk memperkuat
industry perbankan syariah nasional agar lebih kompetitif dan menjangkau
masyarakat lebih luas (Bankbsi.co.id,2026).

Lembaga keuangan khususnya bank syariah indonesia mulai membuka
produk gadai syariah atau disebut juga dengan rahn. Namun untuk saat ini
lembaga keuangan seperti perbankan syariah hanya menerima barang gadai

berupa emas batangan/lantakan, emas perhiasan/Kuning dengan karatase minimal



16 karat dan sampai emas 24 karat. Hal ini disebabkan oleh kecilnya nilai resiko
yang akan terjadi dan keberadaan nilai emas itu sendiri yang tetap stabil bahkan
cenderung naik dari tahun ke tahun serta tidak terkena dampak inflasi. Mengenai
kebutuhan akan pemasaran tidak dapat dihindarkan karena perkembangan pasar
dan persaingan yang semakin berat (Vaerus & Nuriyah, 2022:2).

Gadai merupakan suatu produk yang efisien sebagai pendanaan karena
syarat yang ditentukan cukup mudah dan tidak membuat bingung nasabah yang
ingin mendapatkan dana dengan cara meminjam. Dalam perbankan syariah, suku
bunga tersebut ditiadakan. Walaupun suku bunga tidak ada, maka akan tetap
mendapat keuntungan dari biaya pemeliharaan barang yang di gadaikan. Semakin
pesatnya perkembangan ekonomi. Bank Syariah Indonesia mempunyai peran yang
penting dalam mempercepeat sosialisasi keuangan dalam ekonomi masyarakat
menengah ke bawah (Rismadayanti 2023:313). Alur gadai emas di bank syariah
Indonesia yaitu mengunjungi bank syariah Indonesia kantor cabang Teluk
Kuantan dengan membawa persyaratan seperti membawa fisik emas, KTP, NPWP
untuk pembiayaan di atas 50 Juta, dan mengisi formulir permohonan gadai emas.

Gadai memiliki suatu tingkat sosial begitu tinggi yang dilaksanakan dengan
ikhlas hati yang dasarnya untuk saling menolong. Namun, dalam gadai saat ini
cara kerjanya adalah dengan memberikan barang berharga yang kita miliki agar
dapat memperoleh dana, dan dengan dasar hutang itu akan ditanggung sampai
pelunasan yang sudah ditentukan (Rismadayanti 2023:313).

Pemasaran merupakan faktor utama dalam pengembangan dan penjualan

produk, pada strategi yang tepat ini sangat dibutuhkan agar memperoleh tujuan



dari perusahaan. Untuk memenuhi tuntutan dan keinginan masyarakat akan suatu
barang atau jasa, maka pemasaran menjadi penting. Pentingnya pemasaran
meningkat seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat. Pemasaran dapat
digunakan untuk memerangi persaingan yang selalu berkembang. Bahkan strategi
pemasaran yang lebih agresif digunakan oleh pesaing untuk mempromosikan
barang mereka. Perusahaan harus mencapai tujuan jangka pendek dan jangka
panjang saat terlibat dalam upaya pemasaran. Biasanya tujuannya adalah untuk
memenangkan hati konsumen dalam waktu dekat, terutama untuk barang yang
baru dirilis. Sementara itu, menjaga item saat ini dilakukan sepanjang waktu untuk
memastikan kelangsungan hidup mereka (Vaerus dan Nuriyah, 2022:2).

Bank Syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan merupakan lembaga keuangan
menerapkan basis serta prinsip syariah dengan penawaran produk yang
beranekaragam. Salah satu produknya adalah gadai emas. Di tengah pesatnya
pertumbuhan ekonomi syariah Indonesia. Dalam upaya mempercepat sosialisasi
pertumbuhan keuangan syariah, khususnya di kalangan ekonomi menengah ke
bawah, kehadiran BSI KCP Teluk Kuantan menjadi sangat penting. Seperti yang
dikatakan sebelumnya, mempromosikan barang gadai membutuhkan marketing
plan yang sangat kuat. Karena tidak akan maksimal penjualan atau pemasaran
barang gadai emas di lembaga keuangan syariah tersebut tanpa rencana pemasaran
yang sesuai. Namun demikian, dalam praktiknya masih terdapat tantangan berupa
rendahnya harga emas, persaingan antar lembaga keuangan, serta kurangnya

pemahaman masyarakat terhadap mekanisme rahn di bank syariah (Vaerus &



Nuriyah, 2022:2). Kendala-kendala tersebut belum dapat dipecahkan secara
mendalam dalam konteks strategi pemasaran lokal di BSI KCP Teluk Kuantan.

Strategi pemasaran menjadi faktor penting dalam menentukan keberhasilan
suatu produk perbankan. Pemasaran bukan sekedar aktivitas promosi, tetapi
merupakan serangkaian keputusan dan tindakan yang diarahkan untuk mencapai
tujuan perusahaan (Sudirman & Musa, 2023:1). Dalam konsep pemasaran
modern, perusahaan harus mampu memahami kebutuhan dan keinginan konsumen
serta menciptakan nilai yang unggul dibandingkan pesaing. Dalam konteks
perbankan syariah, strategi pemasaran tidak hanya berorientasi pada keuntungan,
tetapi juga harus memperhatikan prinsip-prinsip syariah dan etika bisnis Islam
(Budiono, 2022:36).

Konsep pemasaran syariah menekankan bahwa seluruh aktivitas pemasaran
harus dilandasi nilai religius, etis, realistis, dan humanistis (Bawana, 2023:4).
Pemasaran syariah tidak hanya bertujuan memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi
juga menciptakan kesejahteraan (falah) dengan tetap mematuhi prinsip halal dan
keadilan. Implementasi bauran pemasaran dalam perspektif syariah meliputi
strategi produk, harga, lokasi, promosi, serta pelayanan yang sesuai dengan nilai
Islam (Bawana, 2023:7). Namun dalam praktiknya, masih ditemukan bahwa
sebagian masyarakat belum memahami perbedaan antara gadai emas syariah dan
konvensional, sehingga keputusan penggunaan produk lebih dipengaruhi faktor
praktis daripada pemahaman prinsip syariah. Kesenjangan penelitian pada aspek

ini adalah kurangnya penelitian yang mengkaji sejauh mana strategi pemasaran



berbasis nilai syariah benar-benar diterapkan dan dipersepsikan efektif oleh
masyarakat di daerah Teluk Kuantan.

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa strategi pemasaran memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen dalam memilih produk
gadai emas (Putri, Hilal & Pratomo, 2025:37). Variabel seperti tempat, orang,
proses, bukti fisik, dan kinerja terbukti berpengaruh positif terhadap keputusan
nasabah, potensi pasar yang cukup besar, mengingat karakteristik masyarakat
yang banyak bergerak di sektor perdagangan dan usaha mikro. Produk gadai
emas sangat relevan dengan kebutuhan modal jangka pendek masyarakat. Namun
apabila strategi pemasaran tidak dirancang secara tepat, maka potensi tersebut

tidak akan termanfaatkan secara optimal.

Tabel 1.1
Jumlah Nasabah Gadai Emas BSI KCP Teluk Kuantan

No Tahun Jumlah Nasabah
1 2023 56
2 2024 112
3 2025 168
4 2026 196

Total 532

Sumber: Data Internal BSI KCP Teluk Kuantan

Berdasarkan hasil wawancara awal yang dilakukan peneliti dengan Bapak
Desril Candra selaku Pawning Sales Officer di BSI KCP Teluk Kuantan yang
bertugas melakukan penaksiran emas/perhiasan, menganalisa permohonan

pembiayaan gadai, dan memastikan kelengkapan dokumen nasabah. Beliau



mengatakan bahwa nasabah gadai emas dari awal adanya layanan gadai terus
meningkat setiap tahunnya dari tahun 2023-2026 dengan total nasabah 532
nasabah. (Wawancara, Desril Candra, PSO, BSI KCP Teluk Kuantan,8 April
2026).

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Bapak Khairul Anwar selaku
Pawning Appraisal BSI KCP Teluk Kuantan. Produk gadai yang diterima di BSI
KCP Teluk Kuantan saat ini yaitu emas kuning/lantakan, koin dinar, dan
perhiasan kuning, untuk perhiasan putih belum bisa dicairkan. Karatrase emas
perhiasan yang digadaikan yaitu 16K sampai 24K dengan maksimal pinjaman dari
Rp500.000-Rp250.000.000/ nasabah, biaya gadai emas ini diberlakukan apabila
nasabah ingin melakukan gadai pada hari itu maka nasabah mengikuti harga emas
pada hari tersebut. Produk gadai emas ini mempunyai keunggulan yaitu proses
mudah & cepat, Taksiranemas tinggi, dan Biaya lebih murah. Untuk nasabah yang
ingin menggadai di BSI KCP Teluk Kuantan rata-rata proses pencairannya sekitar
30 menit untuk nasabah baru, dan untuk nasabah yang sudah pernah melakukan
gadai itu sekitar 5-15 menit. Promosi produk gadai emas yang dilakukan BSI KCP
Teluk Kuantan yaitu OpenBooth saat ada even di Teluk Kuantan menawarkan
biaya diskon biaya titip terutama bagi nasabah yang akan melakukan takeover dari
pegadaian lain, media sosial seperti whatsaap semua karyawan, serbu pasar,
nyebarin brosur, promosi cicil/gadai emas ke instansi yang kerjasama 1x dalam
seminggu. (Wawancara, Khairul Anwar, PA, BSI KCP Teluk Kuantan,17 Juli

2026).



Berdasarkan hasil wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa peminat
gadai emas meningkat disetiap tahunnya maka dari itu peneliti ingin mengetahui
strategi apa saja yang digunakan untuk pemasaran produk gadai emas yang di
lakukan Bank Syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan, dengan melihat kenaikan
nasabah disetiap tahunnya, dan apa saja faktor penghambat dan faktor pendukung
strategi pemasaran produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan. Maka dari itu
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “ Strategi Pemasaran

Produk Gadai Emas Di Bank Syariah Indonesia Kcp Teluk Kuantan”
1.2 Permasalahan

1.2.1 ldentifikasi Masalah
Berdasarkan uraian dan latar belakang yang telah penulis paparkan di atas,
dapat di identifikasikan masalah pada penelitian yaitu:

a. Jumlah nasabah meningkat disetiap tahunnya.

b. Dengan peningkatan jumlah nasabah di gadai emas di BSI Kcp Teluk
Kuantan tidak diketahui faktor apa yang paling efektif terhadap peningkatan
jumlah nasabah tersebut.

c. Adanya persaingan ketat dengan lembaga keuangan lain seperti pegadaian
dan bank konvesional di wilayah Teluk Kuantan.

1.2.2 Batasan Masalah
Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak meluas, maka penulis membatasu
permasalahan penelitian ini hanya pada strategi pemasaran produk gadai emas di

Bank Syariah Indonesia Kcp Teluk Kuantan.



1.2.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah yang peneliti paparkan diatas, yang menjadi
rumusan masalah pada penelitian ini adalah:
a. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan BSI KCP Teluk Kuantan
dalam memasarkan produk gadai emas kepada masyarakat?
b. Apa saja fakor penghambat dan faktor pendukung strategi pemasaran
produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan?
1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, dapat di ambil tujuan penelitian
sebagai berikut:

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan Bank Syariah
Indonesia KCP Teluk Kuantan dalam memasarkan produk gadai emas
kepada masyarakat.

b. Untuk menganalisis apa saja faktor penghambat dan faktor pendukung
strategi pemasaran produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan.

1.4 Manfaat Penelitian
1.4.1 Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan bermanfaat tuntuk dijadikan sebagai sumber
informasi dalam menjawab permasalahan-permasalahan yang ada, serta dapat
berguna sebagai sumbangan pemikiran bagi dunia perbankan syariah.
1.4.2 Manfaat Praktis
1. Bagi Penulis, penelitian ini merupakan tugas akhir yang menjadi

persyaratan untuk memperoleh gelar S.1 pada program studi Perbankan



Syariah, Fakultas IlImu Pendidikan dan Sains Islam, Universitas Islam
Kuantan Singingi.

Bagi Pihak Bank Syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan, penulis berharap
agar hasil penelitian ini dapat dijadikan evaluasi dan masukan dalam
menentukan kebijakan strategi bauran pemasaran pada produk gadai emas.
Bagi Mahasiswa, penulis berharap agar penelitian ini dapat dijadikan
informasi mengenai strategi pemasran produk gadai emas dan media

rujukan dalam keperluan akademis maupun non akademis.



BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Landasan Teori

2.1.1 Strategi Pemasaran

Kata "Strategi" berdasarkan dari bahasa Yunani "Strategos” yang berarti
"Jendral". Secara harfiah kata "Strategi" berarti "Seni Para Jendral" dalam
memenangkan peperangan. Strategi merupakan suatu perhitungan atau desain
yang berisikan rangkaian kebijakan dan langkah-langkah pelaksanaan untuk
mencapai suatu tujuan atau mengatasi suatu persoalan dalam dimensi waktu
tertentu. (Sutardji,2023:4)

Strategi adalah serangkaian keputusan dan atau tindakan manajerial yang
mengarah pada penyusunan suatu strategi atau sejumlah strategi yang efektif
untuk membantu tercapainya tujuan perusahaan atau organisasi (llyas,2023:59).

Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi, serta pengendalian
dari program-program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan
memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk
mencapai tujuan perusahaan. pemasaran adalah kegiatan ekonomi yang berkaitan
dengan pasar meliputi pengiklanan, distribusi atau penyaluran barang dan jasa,
promosi, menjual dan berbagai kegiatan lain yang dapat memberikan manfaat
dalam rangka pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen. Kegiatan
pemasaran tidak hanya berfokus pada satu bentuk kegiatan tertentu. Namun,
pemasaran merupakan integrasi dari berbagai kegiatan yang memiliki saling
keterkaitan dan keterikatan yang membentuk suatu sistem sosial tertentu.

Pemasaran juga merupakan kegiatan yang menghubungkan antara produsen,

10
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penjual dan konsumen dalam satu ikatan yang saling menguntungkan. Produsen
mendapatkan manfaat yakni keuntungan dari barang dan jasa yang dijual.
Sementara itu, konsumen memperoleh manfaat kepuasan dari keinginan dan
kebutuhan yang terpenuhi melalui barang dan jasa yang dihasilkan oleh produsen
atau yang dijual oleh para penjual (Eva & Imam, 2023: 2).

Menyerahkan nilai pelanggan unggul, merupakan esensi dari keberhasilan
sebuah kegiatan usaha. Membangun nilai pelanggan unggul merupakan hasil kerja
sama di antara berbagai komponen perusahaan. Manajer pemasaran maupun
manajer lain dalam perusahaan, secara bersama-sama harus mampu memusatkan
perhatian kepada pelanggan, mengetahui apa yang mereka butuhkan dan inginkan
sehingga perusahaan mengerti apa yang harus dilakukan untuk memenuhi
kebutuhan mereka sesuai dengan kemampuan perusahaan. Keputusan pemasaran
merupakan keluaran dari kegiatan manajemen pemasaran, berupa pilihan-pilihan
tentang barang dan jasa yang akan dijual, kepada siapa, dan dengan menggunakan
strategi pemasaran yang bagaimana. Keputusan pemasaran tersebut biasanya
dibuat dan disetujui oleh mereka yang berada pada tingkat tertinggi sebuah
perusahaan. Hal ini menyebabkan para eksekutif yang berada dalam posisi
strategis sebuah perusahaan harus memahami perspektif pemasaran, serta
mempunyai kemampuan analisis yang baik dalam menganalisis dan memahami
berbagai masalah pemasaran (Eva & Imam, 2023: 1).

Pemasaran merupakan salah satu elemen krusial dalam dunia bisnis yang
terus berkembang seiring dengan perubahan kebutuhan dan perilaku konsumen.

Seiring berjalannya waktu, teori dan model pemasaran mengalami transformasi
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yang signifikan, seiring dengan perkembangan teknologi, ekonomi, dan tren pasar.
Pemahaman yang mendalam mengenai berbagai teori dan model pemasaran yang
telah terbukti efektif dalam menciptakan strategi bisnis yang sukses. Teori-teori
dasar seperti Marketing Mix, Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP),
tetapi juga memperkenalkan model-model pemasaran terbaru yang relevan dengan
dinamika pasar masa kini. Pemahaman terhadap teori-teori ini sangat penting,
karena dapat memberikan landasan yang kokoh bagi para pemasar dalam
merancang strategi yang tepat, serta mengambil keputusan yang lebih cerdas dan
berbasis data (Natalia dkk, 2025: 37).

Strategi pemasaran adalah upaya yang terencana dan terukur untuk
meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang produk perusahaan. Ini
melibatkan serangkaian langkah-langkah bisnis yang dirancang untuk
memperkenalkan produk kepada konsumen dan mendorong mereka untuk
membelinya (Darsana dkk, 2023: 21).

Strategi pemasaran merupakan strategi yang dilakukan oleh perusahaan
secara berkesinambungan untuk memenangkan persaingan pasar secara
berkesinambungan. Penyusunan rencana usaha secara menyeluruh dilandasi oleh
strategi pemasaran. Strategi pemasaran adalah upaya yang dilakukan seseorang
untuk memasarkan suatu produk baik itu barang maupun jasa, dengan
menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi
lebih tinggi ( Eva & Imam, 2022: 1).

Pengertian strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian upaya

yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena
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potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal

tersebut ( Eva & Imam, 2022: 1).

a. Tujuan Strategi Pemasaran

Menurut Natalia dkk (2025) Tujuan strategi pemasaran disusun untuk

mengarahkan seluruh aktivitas pemasaran perusahaan secara sistematis guna

mencapai tujuan bisnis yang telah ditetapkan adapun tujuannya sebagai

berikut:

1.

4.

5.

Menciptakan nilai tambah bagi konsumen dan perusahaan, serta
menjembatani antara kebutuhan pasar dengan penawaran produk atau
jasa yang dimiliki oleh perusahaan.

Membangun loyalitas konsumen.

Menciptakan citra merek yang kuat dan positif.

Menghadapi dan mengantisipasi persaingan pasar.

Mengoptimalkan alokasi sumber daya perusahaan.

b. Fungsi Strategi Pemasaran

Menurut Grace dkk (2022) ada 4 fungsi strategi pemasaran diantaranya:

1.

Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan Strategi pemasaran
berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan agar berpikir dan
melihat masa depan dengan cara yang berbeda. Hal ini sangat diperlukan
untuk menjaga kelangsungan perusahaan di masa mendatang. Penting bagi
perusahaan untuk mengikuti ritme pasar, namun terkadang perusahaan

juga harus memiliki gebrakan dengan sesuatu yang baru.
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2. Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif Setiap perusahaan pasti
memiliki strategi pemasarannya sendiri. Strategi pemasaran ini berfungsi
untuk mengatur arah jalannya perusahaan sehingga membentuk tim
koordinasi yang lebih efektif dan tepat sasaran.

3. Merumuskan Tujuan Perusahaan Para pelaku usaha tentunya ingin melihat
dengan jelas apa tujuan perusahaan mereka. Dengan adanya strategi
pemasaran maka pelaku usaha akan terbantu untuk membuat detail tujuan
yang akan dicapai, baik jangka pendek maupun jangka panjang.

4. Pengawasan Kegiatan Pemasaran Dengan adanya strategi pemasaran maka
perusahaan akan memiliki standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan
begitu, pengawasan kegiatan para anggota akan lebih mudah dipantau
untuk mendapatkan mutu dan kualitas kerja yang efektif.

2.1.2 Strategi Bauran Pemasaran (marketing mix)

Bauran pemasaran didefinisikan sebagai seperangkat alat pemasaran yang
digunakan oleh perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan di pasar
sasaran. Neil Borden pertama kali memperkenalkan istilah ini pada tahun 1950-
an, yang kemudian dikembangkan menjadi konsep 4P (Product, Price, Place, dan
Promotion) oleh Jerome McCarthy. Dalam konteks pemasaran modern, konsep ini
telah berkembang menjadi 7P, mencakup elemen tambahan yaitu People, Process,
dan Physical Evidence, yang relevan untuk pemasaran jasa dan digital (Arif, 2025:
2).

Marketing mix dapat didefinisikan sebagai suatu strategi pemasaran yang

menggabungkan beberapa elemen di dalamnya secara terpadu demi tercapainya



15

sebuah tujuan marketing pasar yang telah ditargetkan. Seorang ahli bernama
Buchari Alma, menafsirkan marketing mix merupakan suatu bentuk strategi
dalam mengombinasikan berbagai macam kegiatan marketing agar tercipta sebuah
kombinasi maksimal sehingga akan muncul hasil yang paling memuaskan (Nada
dkk, 2022: 13).

Bauran pemasaran merupakan bagian dari strategi pemasaran Yyang
menggabungkan beberapa unsur pemasaran untuk meraih suatu target pasar.
Istilah bauran pemasaran mungkin masih asing bagi sebagian orang. Padahal,
bauran pemasaran merupakan salah satu upaya untuk mengatur strategi pemasaran
untuk dapat meningkatkan angka penjualan. Strategi bauran pemasaran terdiri dari
beberapa aspek yang akan sukses apabila dapat menggabungkan aspek-aspek
tersebut menjadi suatu kesatuan (Eva & Imam, 2023: 68).

a. Fungsi dan Tujuan Marketing Mix

Tanpa strategi pemasaran yang matang dan tepat sasaran, sebuah
produk akan sulit untuk terjual walaupun kualitas produk tersebut sudah
sangat bagus. Konsumen sering kali membeli produk bukan hanya karena
kualitasnya yang bagus, tetapi karena merasa fungsi dari produk tersebut
sesuai dengan solusi yang dibutuhkan. Oleh karena itu, merumuskan target
market merupakan sesuatu yang sangat penting. Produk yang sampai pada
target konsumen/pelanggan merupakan langkah awal untuk menentukan
strategi pemasaran berikutnya, pada kondisi tersebutlah Marketing Mix
berperan. Tujuan Marketing Mix yang utama yaitu untuk membantu pelaku

bisnis dalam mengkaji dan merumuskan strategi pemasaran yang efisien dan
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tepat sasaran. Selain itu, fungsi lain dari Marketing Mix adalah membantu
dalam merumuskan analisis anggaran biaya perusahaan, pembagian sumber
daya perusahaan agar berperan optimal dalam menyukseskan campaign
marketing, memahami consumer behaviour, serta menyederhanakan
campaign marketing agar tidak over-budget dan lebih efektif. Strategi ini
dapat menjadi kesatuan yang luar biasa bermanfaat bagi bisnis apabila dapat
menjalankan keseluruhan teknik marketing mix tanpa terkecuali dan juga
memiliki tingkat kontinuitas pelaksanaan yang bagus. Kontinuitas tersebut
berarti keseluruhan strategi yang terdapat di dalam marketing mix ini terus-
menerus diterapkan, dievaluasi hasilnya, diperbaiki lagi ke depannya apabila
ada kekurangan yang terdapat dalam penerapan sebelumnya, terus-menerus
ditingkatkan hingga mencapai target pemasaran seperti yang diinginkan.
Perusahaan apapun, baik perusahaan yang beroperasi di skala besar maupun
kecil pasti memiliki target yang sama yaitu keuntungan bisnis (Nada dKkk,
2022: 14).
. Konsep Marketing Mix

Umumnya, konsep marketing mix menggunakan 4P. Konsep marketing
mix 4P pada awalnya dicetuskan oleh Jerome McCarthy di tahun 1968. Pada
tahun 1981 Booms dan Bitner mengembangkan konsep marketing mix
dengan menambah 3 variabel dari elemen marketing mix sebelumnya, yaitu
people, process, dan physical evidence. Tujuan penggunaan marketing mix
dengan variabel 4P dan 7P juga berbeda. Penggunaan elemen 4P secara

umum hanya terpaku pada penjualan produk saja sedangkan 7P lebih terfokus
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pada produk digital dengan strategi bisnis yang lebih kompetitif. Strategi
marketing mix dengan elemen 4P cocok diterapkan pada bisnis kecil yang
baru dirintis dengan struktur yang sederhana dan dapat diikuti dengan baik.
Elemen 7P dibuat kompleks untuk melengkapi elemen sebelumnya yang
berfungsi sebagai evaluasi bisnis, seperti analisis SWOT (Nada dkk, 2022:
17).
2.1.3 Bauran Pemasaran dalam Bisnis
Bauran pemasaran adalah alat untuk mengintegrasikan semua elemen
pemasaran sehingga menghasilkan pengalaman yang konsisten bagi konsumen.
Dalam bisnis, bauran pemasaran berfungsi sebagai kerangka kerja untuk
merancang strategi yang relevan dengan tujuan perusahaan, memperkuat posisi
merek, serta membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
Menggunakan bauran pemasaran dengan tepat memungkinkan bisnis untuk
mengoptimalkan sumber daya, mengidentifikasi segmen pasar potensial, dan
memberikan nilai yang tepat kepada konsumen (Arif, 2025: 9).
a. Implementasi Bauran Pemasaran dalam Berbagai Sektor Bisnis
Setiap sektor bisnis menerapkan bauran pemasaran dengan cara yang
unik sesuai dengan karakteristik industri. Pada industri ritel, misalnya,
promosi dan penempatan produk sangat penting untuk menarik perhatian
konsumen dan meningkatkan penjualan. Sementara dalam sektor jasa,
interaksi dengan orang dan proses layanan memiliki dampak besar terhadap

kepuasan pelanggan. Implementasi bauran pemasaran yang disesuaikan ini
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membuat bisnis lebih mampu menghadapi persaingan dan menjawab
kebutuhan pelanggan dengan lebih baik (Arif, 2025: 12).

b. Tantangan dan Peluang dalam mengelola Bauran Pemasaran di Era
Digital

Perkembangan teknologi dan digitalisasi menghadirkan peluang
sekaligus tantangan bagi bisnis dalam mengelola bauran pemasaran.
Digitalisasi memungkinkan perusahaan untuk berinteraksi langsung dengan
pelanggan, mengoptimalkan strategi promosi, dan memperluas jangkauan
pasar. Namun, bisnis juga dihadapkan pada tantangan seperti persaingan
yang semakin Kketat, kebutuhan akan personalisasi, serta pentingnya menjaga
reputasi online. Dengan mengimplementasikan bauran pemasaran yang
strategis, bisnis dapat memperkuat daya saing, menciptakan pengalaman
pelanggan yang konsisten, dan beradaptasi dengan perubahan pasar. Bauran
pemasaran yang efektif menjadi landasan penting bagi keberhasilan jangka
panjang di dunia bisnis yang dinamis (Arif, 2025: 13).
2.1.4 Bauran Pemasaran (Marketing Mix 7P)

Model 7P adalah model pemasaran yang memodifikasi model 4P. 7P
umumnya digunakan di industri jasa. Inilah perluasan dari model pemasaran
4P ke 7P. Berikut merupakan penjelasan mengenai bauran pemasaran 7P:

a. Product (Produk) Produk bisa berupa apa saja (baik yang berwujud fisik
seperti makanan dan buku maupun yang bersifat digital berupa aplikasi).
Produk juga termasuk jasa maupun layanan yang dapat ditawarkan oleh

perusahaan. Intinya produk adalah segala bentuk penawaran yang dilakukan
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kepada konsumen, yang sesuai dengan keinginan atau kebutuhan dari
pelanggan itu sendiri. Secara teori, produk merupakan sesuatu yang
ditawarkan ke pasar untuk digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar. Keinginan pasar tersebut bisa
berupa fisik, jasa, orang, organisasi dan ide (Nada dkk, 2022: 17).

. Price (Harga)

Harga adalah nilai moneter yang harus dibayar oleh pelanggan untuk
memperoleh atau memiliki produk suatu perusahaan. Ini adalah komponen
penghasil pendapatan yang penting bagi perusahaan. Philip Kotler dalam
Manajemen Pemasaran di Indonesia berpendapat bahwa harga merupakan
satusatunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, unsur
lainnya menimbulkan biaya. Harga merupakan salah satu unsur bauran
pemasaran paling fleksibel, harga mudah diubah dengan cepat, tidak seperti
tampilan produk dan perjanjian distribusi (Erny dkk, 2021: 133).

. Place (Tempat)

Dalam marketing mix, tempat (place) berarti saluran pemasaran/
distribusi. Pada prinsipnya place berkaitan dengan bagaimana membuat
barang dan jasa tersedia bagi konsumen akhir, misal melalui penempatan
produk di outlet/toko yang sesuai. Contohnya sebuah toko retail
memerlukan sejumlah pengambilan keputusan tentang distribusi yang
bertujuan untuk menyampaikan produk dari produsen ke tangan konsumen.

Sejumlah keputusan distribusi, antara lain masalah pergudangan, kontrol
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persediaan (inventory) dan penentuan alternatif saluran distribusi (Nada
dkk, 2022: 22).
. Promotion (Promosi)

Promotion adalah elemen dalam bauran pemasaran yang berfokus pada
komunikasi nilai produk atau layanan kepada konsumen dengan tujuan
membangun kesadaran, membangkitkan minat, dan mendorong tindakan
pembelian. Dengan memadukan taktik promosi tradisional dan digital yang
terkoordinasi, perusahaan dapat menciptakan kampanye yang menarik
perhatian, membangun hubungan emosional, dan mendorong pertumbuhan
penjualan secara berkelanjutan (Natalia dkk, 2025: 37).

. People (orang)

People adalah variabel marketing mix yang berkaitan dengan orang
yang menggunakan produk serta merasakan nilai (value) dari produk dan
layanan perusahaan. Selain itu, variabel marketing mix ini juga berkaitan
erat dengan karyawan yang mengelola manajemen bisnis sebuah
perusahaan. Bukan hanya konsumen yang diandalkan dalam
mengembangkan bisnis namun perlu diperhatikan juga karyawan yang
dipilih untuk bekerja dan bisa menjelaskan nilai (value) produk bisnis
kepada target market (Nada, 2022:24)

. Process (proses)

Sistem dan proses organisasi mempengaruhi pelaksanaan layanan. Jadi,

perusahaan harus memastikan bahwa perusahaan memiliki proses yang

disesuaikan dengan baik untuk meminimalkan biaya. Bisa jadi keseluruhan
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sistem penjualan, sistem pembayaran, sistem distribusi dan prosedur serta
langkah sistematis lainnya untuk memastikan bisnis berjalan dengan efektif.
(Eva & Imam, 2023: 78)
g. Physical Evidence
Konsep terakhir yang ada pada marketing mix 7P adalah physical

evidence atau bukti fisik dari bisnis Anda. Sesuai namanya bukti fisik
membantu sebuah bisnis terlihat lebih terpercaya. Bukan hanya fisik produk,
bukti fisik juga bisa berwujud dalam bentuk logo, souvenir, tempat jual,
interior toko, kemasan produk, tanda terima, sampai website resmi bisnis
tersebut. Physical evidence yang solid akan membantu konsumen
memutuskan apakah konsumen membutuhkan produk, layanan, dan jasa
yang ditawarkan. Mempunyai bukti fisik juga bisa meningkatkan brand
awareness, brand trust, dan brand loyalty dari bisnis tersebut. Physical
evidence adalah bukti fisik yang dapat dirasakan oleh indra manusia baik
dengan penglihatan, perabaan, serta penciuman. Bukti fisik ini melingkupi
bangunan kantor serta elemen pendukung lain seperti toko, kedai, dan
semacamnya. (Erny dkk, 2021: 144)

2.1.5 Bank Syariah
Sejarah perkembangan bank syariah modern tercatat di Pakistan dan

Malaysia sekitar tahun 1940, yaitu upaya pengelolaan dana jamaah haji secara non

konvensional. Rintisan bank syariah lainnya adalah dengan berdirinya Mit Ghamr

Lokal Saving Bank pada tahun 1963 di Mesir oleh Dr. Ahmad EI-Najjar.

Permodalan bank ini dibantu oleh Raja Faizal dari Arab Saudi. Bank Pedesaan
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yang beroperasi tanpa bunga dan sejalan dengan prinsip prinsip syariah ini sangat
populer dan pada mulanya tumbuh serta berkembang dengan baik. Empat tahun
kemudian Mit Ghamr dapat membuka Sembilan cabang dengan nasabah sekitar
satu juta orang. Namun pada tahun 1967,karena persoalan politik, bank ini
diambil alih oleh National Bank of Eypt dan Central Bank of Egypt, sehingga
beroperasi atas dasar bunga. Pada tahun 1972, sistem bank tanpa riba
diperkenalkan lagi dengan berdirinya Nasser Social Bank di Mesir. Berdirinya
bank ini lebih bersifat social daripada komersial. (Andrianto & Anang, 2019: 6-9)
Perbankan syariah merupakan elemen penting dalam sistem keuangan Islam
yang tumbuh sebagai bentuk respon terhadap dominasi sistem keuangan
konvensional yang tidak selalu mencerminkan prinsip keadilan sosial. Keberadaan
sistem ini tidak hanya ditujukan untuk memenuhi kebutuhan transaksi keuangan
umat Islam, tetapi juga merupakan manifestasi dari semangat spiritual dan
komitmen moral untuk menghadirkan keadilan dan etika dalam aktivitas ekonomi.
Secara historis, prinsip-prinsip keuangan syariah telah dikenal sejak masa
Rasulullah SAW, sebagaimana tercermin dalam praktik perdagangan beliau yang
mengedepankan kejujuran (shiddiq), amanah, dan keadilan. Sistem ini telah
dikenal mengutamakan keseimbangan dalam hubungan sosial-ekonomi dan
mencegah eksploitasi dalam setiap transaksi. (Feky dkk, 2025: 13)
a. Peran Bank Syariah
Peranan Bank Indonesia sebagai Bank Sentral atau sering disebut dengan Bank to
Bank dalam pembangunan memang penting dan sangat dibutuhkan

keberadaannya. Hal ini disebabkan bahwa pembangunan di sektor apapun
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selalumembutuhkan dana dan dana ini diperoleh dari sektor lembaga keuangan
termasuk bank. Tugas-tugas Bank Indonesia sebagai bank to bank adalah
mengatur, mengkoordinir, mengawasi, serta memberikan tindakan kepada dunia
perbankan. Bank Indonesia juga mengurus dana yang dihimpun dari masyarakat
agar disalurkan kembali ke masyarakat benar-benar efektif penggunaannya sesuai
dengan tujuan pembangunan. Kemudian disamping mengurus dana perbankan,
Bank Indonesia juga mengatur dan mengawasi kegiatan perbankan secara
keseluruhan . (Jamal, 2011: 10)
b. Fungsi Bank Syariah
Bank syariah mempunyai dua peran utama, yaitu sebagai badan usaha
(tamwil) dan badan sosial (maal). Sebagai badan usaha, bank syariah
mempunyai beberapa fungsi, yaitu sebagai manajer investasi, investor, dan
jasa pelayanan. Sebagai manajer investasi, bank syariah melakukan
penghimpunan dana dari para investor/nasabahnya dengan prinsip wadi‘ah
yad dhamanah (titipan), mudharabah (bagi hasil) atau ijarah (sewa). Sebagai
investor, bank syariah melakukan penyaluran dana melalui kegiatan investasi
dengan prinsip bagi hasil, jual beli, atau sewa. Sebagai penyedia jasa
perbankan, bank syariah menyediakan jasa keuangan, jasa non keuangan, dan
jasa keagenan. Pelayanan jasa keuangan antara lain dilakukan dengan prinsip
wakalah (pemberian mandat), kafalah (bank garansi), hiwalah (pengalihan
utang), rahn (jaminan utang atau gadai), gardh (pinjaman kebajikan untuk
dana talangan), sharf (jual beli valuta asing), dan lain-lain. Pelayanan jasa non

keuangan dalam bentuk wadi'ah yad amanah (safe deposit box) dan pelayanan
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jasa keagenan dengan prinsip mudharabah mugayyadah. Sementara itu,
sebagai badan sosial, bank syariah mempunyai fungsi sebagai pengelola dana
sosial untuk penghimpunan dan penyaluran zakat, infak, dan sadagah (ZIS),
serta penyaluran gardhul hasan (pinjaman kebajikan). (Amiruddin, 2022: 13)
2.1.6 Bank Syariah Indonesia
Industri perbankan di Indonesia mencatat sejarah baru dengan hadirnya PT
Bank Syariah Indonesia (Persero) Tbk (BSI) yang secara resmi lahir pada 1
Februari 2021 atau 19 Jumadil Akhir 1442 H. Presiden Joko Widodo secara
langsung meresmikan bank syariah terbesar di Indonesia tersebut di Istana
Negara. BSI merupakan bank hasil merger antara PT Bank BRIsyariah Thk, PT
Bank Syariah Mandiri dan PT Bank BNI Syariah. Otoritas Jasa Keuangan (OJK)
secara resmi mengeluarkan izin merger tiga usaha bank syariah tersebut pada 27
Januari 2021 melalui surat Nomor SR-3/PB.1/2021. Selanjutnya, pada 1 Februari
2021, Presiden Joko Widodo meresmikan kehadiran BSI (Bankbsi.co.id, 2026)..
Komposisi pemegang saham BSI adalah: PT Bank Mandiri (Persero) Tbk
50,83%, PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk 24,85%, PT Bank Rakyat
Indonesia (Persero) Tbk 17,25%. Sisanya adalah pemegang saham yang masing-
masing di bawah 5%. Penggabungan ini menyatukan kelebihan dari ketiga bank
syariah tersebut, sehingga menghadirkan layanan yang lebih lengkap, jangkauan
lebih luas, serta memiliki kapasitas permodalan yang lebih baik. Didukung
sinergi dengan perusahaan serta komitmen pemerintah melalui Kementerian
BUMN, BSI didorong untuk dapat bersaing di tingkat global (Bankbsi.co.id,

2026)..
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BSI merupakan ikhtiar atas lahirnya bank syariah kebanggaan umat, yang
diharapkan menjadi energi baru pembangunan ekonomi nasional serta
berkontribusi terhadap kesejahteraan masyarakat luas. Keberadaan BSI juga
menjadi cermin wajah perbankan Syariah di Indonesia yang modern, universal,
dan memberikan kebaikan bagi segenap alam (Rahmatan Lil ‘Aalamiin).

Potensi BSI untuk terus berkembang dan menjadi bagian dari kelompok
bank syariah terkemuka di tingkat global sangat terbuka. Selain kinerja yang
tumbuh positif, dukungan iklim bahwa pemerintah Indonesia memiliki misi
lahirnya ekosistem industri halal dan memiliki bank syariah nasional yang besar
serta kuat, fakta bahwa Indonesia sebagai negara dengan penduduk muslim
terbesar di dunia ikut membuka peluang. Dalam konteks inilah kehadiran BSI
menjadi sangat penting. Bukan hanya mampu memainkan peran penting sebagai
fasilitator pada seluruh aktivitas ekonomi dalam ekosistem industri halal, tetapi
juga sebuah ikhtiar mewujudkan harapan Negeri (Bankbsi.co.id, 2026).

2.1.7 Produk-produk Bank Syariah Indonesia
Berikut Produk-Produk dan Layanan Bank Sayariah Indonesia:
A. Produk Penghimpun Dana (Funding)

1. Tabungan Syariah: BSI Tabungan Easy Wadiah, BSI Tabungan Easy
Mudharabah, BSI Tabungan Haji, BSI Tabungan Bisnis, BSI Tabungan
Junior, BSI Tabungan Pendidikan, BSI Tabungan Pensiun, BSI Tabungan
Berencana, BSI Tabungan Simpanan Pelajar.

2. Giro Syariah: BSI Giro Wadiah, BSI Giro Valas.

3. Deposito Syariah: BSI Deposito Mudharabah.
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B. Produk Penyaluran Dana
1. Pembiayaan Jual Beli: BSI Griya (KPR Syariah), BSI Pembiayaan
Mitraguna/Multiguna, BSI Oto, BSI Cicil Emas, BSI Pembiayaan Pensiun
dan Pra Pensiun, BSI Gadai Emas.
2. Pembiayaan Bagi Hasil: BSI Pembiayaan Usaha Mikro: Konsumtif,Modal
Kerja,Investasi, BSI KUR Syariah
3. Pembiayaan Sewa: BSI ljarah , BSI IMBT.
C. Produk Jasa (Fee Based Incom)
1. BSI Wakaf dan ZIS
2. BSI Bank Garansi
3. BSI Transfer dan Layanan Digital (BSI Mobile)
D. Layanan
1. Mobile Banking
2. Net Banking
3. SMS Notifikasi
2.1.8 Pengertian Gadai Syariah
Gadai di bahasa arab biasa disebut rahn. Dari segi etimologi gadai dapat
diartikan statis, abadi, serta garansi. Kendatipun menurut bahasa gadai merupakan
suatu barang jaminan, agunan, ataupun jaminan. Gadai adalah suatu persetujuan
pemberian barang yang dijadikan sebagai agunan terhadap pembayaran yang telah
dikasihkan. Dari segi bahasa, gadai (al- rahn) adalah al — tsubut serta al- habs
yakni penetapan dan penahanan. Juga ada yang menjelaskan bahwa rahn

merupakan terkurung. Rahn merupakan suatu bentuk perjanjian dengan menahan
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harta terhadap sesuatu hak yang mungkin diperoleh upah dengan sempurna
olehnya. Ar- rahn merupakan sebuah praktik menahan salah satu barang milik
peminjam sebagai bentuk jaminan atas pinjaman yang telah diterimanya dengan
ketentuan barang tersebut memiliki atau nilai ekonomis. Dalam Islam, Ar-rahn
merupakan sarana gotong royong (ta'awun) bagi umat Islam tanpa imbalan jasa
apapun. Dalam kitab Figh Sunnah Sayyid Sabiq, para ulama mendefinisikan gadai
sebagai kegiatan identifikasi suatu barang yang bernilai finansial dari sudut
pandang syari'ah sebagai jaminan utang. Dimana utang atau sebagian darinya ini
mungkin dibayar dengan hutang itu. Namun jika seseorang berhutang kepada
orang lain dan untuk menggantinya dia memberikan orang itu sebuah rumah atau
binatang yang diikat, maka dia telah membayar hutangnya, itu adalah sistem dari
pegadaian syar'i. (Fitri, Ninda & Meri, 2024 :11-12)

Akad rahn bertujuan agar pemberi pinjaman lebih memercayai pihak yang
berhutang. Pemeliharaan dan penyimpanan barang gadaian hakekatnya adalah
kewajiban pihak yang menggadaikan (rahin), namun dapat juga dilakukan oleh
pihak yang menerima barang gadai (murtahin) dan biayanya harus ditanggung
rahin. Besarnya biaya ini tidak boleh ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman.
Apabila barang gadaian dapat diambil manfaatnya, misalnya mobil maka pihak
yang menerima barang gadaian boleh memanfaatkannya atas seizin pihak yang
menggadaikan dan sebaliknya ia berkewajiban memelihara barang gadaian. Untuk
barang gadaian berupa emas tidak ada biaya pemeliharaan, yang ada adalah biaya
penyimpanan. Penentuan besarnya biaya penyimpanan dilakukan dengan akad

ijarah. (Putri, 2017:88)
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A. Dasar Hukum Gadai/Rahn

Dasar hukum gadai emas (rahn) dalam Islam bersumber dari dalil-
dalil yang kuat, baik dari Al-Quran, Hadis, maupun kesepakatan para
ulama. Berikut adalah rincian dasar hukumnya:

1. Al-Qur'an

Landasan utama praktik gadai dalam Islam merujuk pada firman Allah
SWT dalam Surah Al-Bagarah ayat 283:

O3 Je i a5 108 L& i Al S
"Jika kamu dalam perjalanan (dan bermuamalah tidak secara tunai) sedang
kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka hendaklah ada barang
tanggungan yang dipegang (oleh yang piutang)..."

Ayat ini menegaskan bahwa dalam transaksi utang piutang,
diperbolehkan adanya jaminan atau barang tanggungan (rahn) sebagai
bentuk kepercayaan (Safardina & Hanifah, 2024:82).

2. Hadist Rasulullah SAW

Dasar hukum jaminan emas juga diperkuat oleh perbuatan Nabi

Muhammad SAW. Dalam sebuah riwayat disebutkan:
"Rasulullah SAW pernah membeli makanan dari seorang Yahudi secara
tempo (utang) dengan menjaminkan baju besinya." (HR. Bukhari dan
Muslim). Praktik ini menunjukkan bahwa menggadaikan barang yang
bernilai untuk mendapatkan  pinjaman atau  kebutuhan  mendesak
adalah  sesuatu yang diperbolehkan dalam Islam (Nurlette, Sobari, &

Kosim, 2014:201).
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3. Ijtima (Kesepakatan Ulama)

Para ulama telah bersepakat (ijma) mengenai bolehnya akad rahn.
Kesepakatan ini didasarkan pada kebutuhan manusia dalam kehidupan
bermasyarakat, di mana seringkali seseorang membutuhkan dana tunai dan
pihak pemberi pinjaman memerlukan kepastian berupa jaminan agar
dananya dapat kembali (Safardina & Hanifah, 2024:82).

4. Fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN-MUI)

Di Indonesia, operasional gadai emas pada lembaga keuangan syariah
secara khusus diatur melalui fatwa DSN-MUI, antara lain:

e Fatwa DSN-MUI No. 25/DSN-MUI/IN/2002 tentang Rahn, yang
menjelaskan ketentuan umum praktik gadai sesuai syariah (Safardina
& Hanifah, 2024:82).

e Fatwa DSN-MUI No. 26/DSN-MUI/111/2002 tentang Rahn Emas,
yang secara spesifik melegalkan emas sebagai objek jaminan dalam
perbankan atau pegadaian syariah (Vaerus & Nuriyah, 2022:2).

Dalam praktiknya di bank syariah, gadai emas tidak hanya
menggunakan akad rahn (jaminan), tetapi juga dibantu dengan akad ijarah
(sewa) untuk biaya penyimpanan dan pemeliharaan barang jaminan
tersebut (Nurlette, Sobari, & Kosim, 2014:201).

. Rukun dan Syarat Gadai
Gadai atau pinjaman dengan jaminan suatu benda memiliki beberapa

rukun (Hendi,2019: 107), antara lain:
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1. Akad ijab dan Kabul, seperti seseorang berkata: “aku gadaikan mejaku
ini dengan harga Rp. 10.000,00” dan yang satu lagi menjawab. “aku
terima gadai mejamu seharga Rp 10.000,00” atau bisa pula dilakukan
selain dengan kata-kata, seperti dengan surat, isyarat, atau yang lainnya.

2. Aqgid, yaitu yang menggadaikan (rahin) dan yang menerima gadai
(marhun). Adapun syarat bagi yang berakad adalah ahli tasharuf, yaitu
mampu membelanjakan harta dalam hal ini memahami persoalan-
persoalan yang berkaitan dengan gadai.

3. Barang yang dijadikan jaminan (borg). Syarat pada benda yang dijadikan
jaminan ialah keadaan barang itu tidak rusak sebelum janji utang harus
dibayar.

Menurut ahmad bin hijasi bahwa yang dapat dijadikan jaminan dalam
masalah gadai ada tiga macam, yaitu: kesaksian, barang gadai dan barang
tanggungan.
4. Ada utang, disyaratkan keadaan utang telah tetap.
2.1.9 Pengertian Gadai Emas Syariah

Gadai emas merupakan salah satu produk layanan jenis pembiayaan milik
Bank BSI dengan menggunakan jaminan utama berupa emas. Hal ini menjadi cara
alternatif dalam mendapatkan uang tunai melalui proses yang cepat dan hanya
membutuhkan syarat yang terbilang sangat ringan. Tidak heran banyak
masyarakat yang memilih Bank Syariah Indonesia dalam membantu mengatasi

masalah keuangan mereka. Sebab layanan ini memang diperuntukkan bagi
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masyarakat yang butuh uang mendadak dengan adanya jangka waktu tempo
pelunasan atas gadai emas. (Andi & Atika, 2024:2)

Gadai emas pada era saat ini merupakan produk yang sangat diminati dalam
kategori pembiayaan bagi masyarakat yang membutuhkan uang darurat secara
cepat, dengan cara menjaminkan barang berupa emas ataupun perhiasan lainnya.
Setiap perbankan seperti Pegadaian maupun perbankan syariah akan menawarkan
kelebihan serta fasilitas dari setiap produknya terutama pada produk Gadai emas,
dari segi biaya yang ditawarkan akan sangat menarik untuk bersaing, dimulai dari
maksimal dana pinjaman yang akan didapatkan, biaya penyimpanan dan besarnya
biaya administrasi. (Muhammad & Taufiqur, 2023:589-590)

2.1.10 Akad Gadai Emas Syariah
A. Akad Qardh
QARDH, Adalah peminjaman tanpa mensyaratkan suatu apapun
dalam jangka waktu tertentu dan bank tidak diperkenankan untuk meminta
imbalan. Adapun penjelasan dibawah ini merupakan sumber-sumber
transaksi berdasarkan Alquran, Al Hadis,Kaidah Fikih dan Fatwa DSN
MUI. Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor 19/DSN-MUI/IV/2001
tanggal 18 April 2001 tentang Qardh. (Andrianto & Anan, 2019 :34-35)
Akad gardh adalah perjanjian kerjasama investasi antara dua pihak,
yaitu pemilik modal (rabbul mal) dan pengelola modal (mudharib).
Mudharib menggunakan keahliannya untuk mengelola modal dan
keuntungan yang diperoleh dibagi sesuai kesepakatan (Hani, 2022).

Keuntungan dari usaha tersebut akan dibagi antara rabbul mal dan
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mudharib berdasarkan persentase atau nisbah yang telah disepakati

sebelumnya. (Feky dkk, 2025 :56)

1. Ketentuan Umum

a.

Al Qardh adalah pinjaman yang diberikan kepada nasabah (
mugqtaridh ) yang memerlukan.

Nasabah Al-Qardh wajib mengembalikan jumlah pokok yang
diterima pada waktu yang telah disepakati.

Biaya administrasi dibebankan kepada nasabah.

. Lembaga keuangan syariah (LKS) dapat meminta jaminan kepada

nasabah jika dirasa perlu.

Nasabah al-gardh dapat memberikan tambahan (sumbangan)
dengan sukarela kepada LKS selama tidak diperjanjikan dengan
akad.Jika nasabah tidak mengembalikan sebagian atau seluruh
kewajibannya pada saat jatuh tempo dan LKS memastikan ketidak-
mampuannya, maka LKS dapat :

a) Memperpanjang jangka waktu pengembalian,

b) Menghapus ( write off ) sebagian atau seluruh kewajibannya.

2. Sanksi

a.

Dalam hal nasabah tidak menunjukkan keinginan mengembalikan
sebagian atau seluruh kewajibannya, dan bukan karena
ketidakmampuannya,LKS dapat menjatuhkan sanksi kepada

nasabah.
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b. Sanksi yang dijatuhkan kepada nasabah sebagaimana dimaksud
dalam butir (a) dapat berupa dan tidak terbatas pada penjualan
barang jaminan.

c. Jika barang jaminan tidak mencukupi, nasabah tetap harus
memenuhi seluruh kewajibannya.

3. Sumber Dana

a. Bagian modal keuntungan Syariah (LKS)

b. Keuntungan LKS yang disisihkan.

c. Lembaga lain atau individu yang memercayakan penyaluran
infaknya kepada LKS.

B. Akad Rahn

RAHN, Adalah berutang atau meminjamkan sesuati yang disertai
penyerahan jaminan tertentu. Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor 25
/DSN —MUI Nomor 25 /DSN —MUI/111/2002 tanggal 26 Juni 2002 tentang
Rahn. (Andrianto & Anan, 2019:37)

Jadi ar-Rahn adalah semacam jaminan utang atau lebih dikenal
dengan istilah gadai, berdasarkan hukum Islam, pegadaian merupakan
suatu tanggungan atas utang gadai yang dilakukan apabila pengutang gagal
menunaikan kewajiban kewajibannya dan semua barang yang pantas
sebagai barang dagangan dapat dijadikan jaminan. (Nyimas & Firmansyah,
2022:35)

1. Ketentuan umum
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Murtahin ( penerima barang ) mempunyai hak untuk menahan marhun

( barang ) sampai semua utang rahin ( yang menyerahkan barang )

dilunasi.

Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik rahin. Pada prinsipnya,

marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh murtahin, keculai seizin rahin

dengan tidak mengurangi nilai marhun dan pemanfaatannya itu

sekedar pengganti biaya pemeliharaan dan perawatannnya.

Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya menjadi

kewajiban rahin, namun dapat juga dilakukan oleh murtahin,

sedangkan biaya dan pemeliharaan penyimpanan tetap menjadi

kewajiban rahin.

Besar biaya pemeliharaan dan penyimpanan marhun tidak boleh

ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman.

Penjualan Marhun :

a) Apabila jatuh tempo, murtahin harus memperingatkan rahin untuk
segera melunasi hutangnya.

b) Apabila rahin tetap tidak dapat melunasi utangnya, maka marhun
dijual paksa ( dieksekusi ) melalui lelang sesuai syariah.

¢) Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi utang, biaya
pemeliharaan, penyimpanan yang belum dibayar serta biaya
penjualan.

d) Kelebihan hasil penjualan menjadi milik rahin dan kekurangannya

menjadi kewajiban rahin.



2.2 Definisi Operasional

Tabel 2.1
Definisi Operasional

Variabel

Definisi

Indikator

Strategi Pemasaran

Serangkaian tindakan
terpadu yang diarahkan
untuk mencapai
keunggulan  kompetitif

berkelanjutan.

Diukur melalui bauran
pemasaran
(Marketing Mix 7P):
1. Product: Fitur dan
keunggulan gadai
emas.

2. Price: Biaya
pemeliharaan (mu'nah)
yang kompetitif.

3. Place: Aksesibilitas
outlet BSI.

4. Promotion:
Periklanan, sosialisasi,
dan media sosial.

5. People: Keramahan
dan kompetensi
petugas gadai.

6. Process: Kecepatan

pencairan dana (durasi
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taksir).

7. Physical Evidence:
Kenyamanan ruang
tunggu dan keamanan

penyimpanan.

Produk Gadai Emas

Produk pembiayaan atas

Fokus pada aspek

(Rahn) dasar jaminan berupa | teknis produk di BSI:
emas sebagai upaya | 1. Syarat &
mendapatkan uang tunai. | Ketentuan: Kriteria

nasabah dan barang
jaminan.

2. Plafon Pinjaman:
Nilai Taksiran atas
emas yang digadaikan.
3. Akad: Penggunaan
akad Rahn.

Bank Syariah Lembaga perbankan yang | Lokasi penelitian

Indonesia dijalankan  berdasarkan | spesifik (KCP Teluk
prinsip  syariah  hasil | Kuantan) dan
merger bank  syariah | kebijakan internal
BUMN. terkait pemasaran emas

tahun 2023-2026.
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2.3 Penelitian Relevan

Penelitian Relevan

Tabel 2.2
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No | Nama Peneliti & Judul Variabel Hasil Perbedaan penelitian
Tahun Penelitian Penelitian
Penelitian

1. | Elvira Rahma Strategi Strategi Strategi Terletak pada lokasi
(2022) Pemasaran | Pemasaran | Pemasaran penelitian, dimana
UIN Palopo, Produk (Marketin | dilakukan penelitian Elvira
Prodi Perbankan | Gadai Emas | g Mix) melalui dilakukan di BSI KCP
Syariah, pada BSI bauran Masamba, sedangkan
Fakultas KCP pemasaran penelitian penulis
Ekonomi dan Masamba seperti dilakukan di BSI KCP
Bisnis Islam produk,harga, | Teluk Kuantan. Selain
https://repositor promosi,temp | itu, penelitian penulis
y.iainpalopo.ac.i at,dan diharapkan dapat
d pelayanan memberikan hasil

yang optimal. | yang lebih kontekstual
sesuai kondisi wilayah
Kuantan Singingi.

2. | Elsa Utari Analisis Strategi Strategi pada fokus kajian,
(2022) Strategi Pemasaran | pemasaran dimana penelitian
Universitas Gadai Emas | dan Akad | dikombinasik | tersebut tidak hanya
Islam Negeri dengan (rahn,gard | an dengan membahas strategi



https://repository.iainpalopo.ac.id/
https://repository.iainpalopo.ac.id/
https://repository.iainpalopo.ac.id/
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Ar- Raniry AKAD h,ijarah). | penerapan pemasaran, tetapi juga
Prodi Perbankan | Rahn, akad syariah | menitikberatkan pada
Syariah, Qardh dan untuk penerapan akad rahn,
Fakultas ljarah pada meningkatka | gardh, dan ijarah.
Ekonomi dan Bank n minat Sedangkan penelitian
Bisnis Islam Syariah nasabah. penulis lebih fokus
https://repositor | Aceh pada strategi
y.ar-rainiry.ac.id | Syariah pemasaran secara
praktis dalam menarik
minat nasabah
terhadap produk gadai
emas.
Sindy Marchelia | Efektifitas | Efektifitas | Produk sesuai | fokus utamanya
Putri (2022) Produk produk syariah adalah efektivitas
UIN Sunan Gadai Emas | gadai namun belum | produk gadai emas,
Ampel Surabaya | di BSI KC | emas optimal bukan strategi
Prodi Ekonomi | Surabaya dalam pemasaran. Penelitian
Syariah Rungkut 1 pencapaian tersebut lebih menilai
Fakultas target pencapaian target dan
Ekonomi dan pembiayaan. | kinerja produk,
Bisnis Islam sedangkan penelitian

http://digilib.uin

penulis berfokus pada



https://repository.ar-rainiry.ac.id/
https://repository.ar-rainiry.ac.id/
http://digilib.uinsa.ac.id/
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sa.ac.id bagaimana strategi
pemasaran dilakukan.
Nursyafigah Analisis Pengelolaa | Pengelolaan | Pada objek kajian
(2025) Pengelolaan | n sudah sesuai | yaitu pengelolaan
Institut Agama | Gadai Emas | operasiona | prinsip gadai emas, bukan
Islam Negeri Syariah | gadai syariah strategi pemasaran.
Parepare pada BSI di | emas. namun masih | Penelitian tersebut
Prodi Akuntansi | Kabupaten ada kendala | lebih menitikberatkan
Lembaga Barru dalam pada aspek
Keuangan operasional. | operasional dan
Syariah manajemen produk,
Fakultas sedangkan penelitian
Ekonomi dan penulis lebih fokus
Bisnis Islam pada upaya pemasaran
https://repositor produk.
y.iainpare.ac.id
Tria Sulastri Sistem Sistem Praktik Gadai | fokus pada perspektif
(2023) Gadai emas | Gadai emas sudah hukum ekonomi
Institut Agama | dalam emas dan | sesuai dengan | syariah. Penelitian
Islam Negeri perspektif hokum prinsip tersebut membahas
Parepare Hukum syariah ekonomi kesesuaian praktik



http://digilib.uinsa.ac.id/
https://repository.iainpare.ac.id/
https://repository.iainpare.ac.id/
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Prodi Hukum Ekonomi syariah. gadai emas dengan
Ekonomi Syariah hukum Islam,
Syariah sedangkan penelitian
Fakultas Syariah penulis berfokus pada
dan llmu strategi pemasaran
Hukum Islam dalam konteks
https://repositor perbankan syariah.
y.iainpare.ac.id

2.4 Kerangka Pemikiran

Bank Syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan

Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas

] L |

Produk Harga Distribusi Promosi Orang Proses Bukti
Fisik

—— =T

Hasil Pembahasan

Gambar 2.1 Skema Kerangka Pikir
Dalam penelitian ini, strategi pemasaran Yyang digunakan dalam
memasarkan produk gadai emas adalah bauran pemasaran (marketing mix) yang
terdiri dari 7P yaitu: 1) Strategi Pruduk (menjelaskan karakteristik produk gadai),

2) Strategi Harga (menjelaskan adanya biaya administrasi), 3) Strategi Distribusi



https://repository.iainpare.ac.id/
https://repository.iainpare.ac.id/
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(menjelaskan layanan langsung di kantor atau digital), 4) Strategi Promosi
(menjelaskan upaya bank untuk mengenalkan produk), 5) orang (Sumber daya
manusia yang terlibat), 6) Proses (menjelaskan Prosedur layanan gadai emas),

7)Bukti Fisik (Fasilitas pendukung).



BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini menggunkan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian
deskriptif kualitatif. Pendekatan kualitatif dipilih karena bertujuan untuk
memahami fenomena secara mendalam mengenai strategi pemasaran yang
diterapkan BSI KCP Teluk Kuantan pada produk Gadai Emas.

Metode ini tidak berfokus pada angka atau statistic, melainkan pada
pengalian makna, persepsi, dan strategi yang dijalankan oleh pihak perusahaan
berdasarkan pengalaman dan pemahaman para informan. Penelitian deskriptif
kualitatif memungkinkan peneliti untuk menjelaskan situasi secara mendalam dan
mendeskripsikan strategi pemasaran berdasarkan fakta di lapangan.

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian
3.2.1 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Bank Syariah Indonesia (BSI) Kantor Cabang
Pembantu (KCP) Teluk Kuantan, yang beralamat di JI.A. Yani Teluk Kuantan
Kabupaten Kuantan Singingi, Provinsi Riau. Pemilihan lokasi ini didasarkan atas
pertimbangan bahwa BSI KCP Teluk Kuantan merupakan unit yang aktif
menawarkan produk gadai emas dan memiliki potensi untuk dilakukan kajian

pemasaran.
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3.2.2 Waktu Penelitian

Penelitian ini direncanakan dilaksanakan pada semester berjalan tahun
akademik 2026, terhitung selama 3 bulan dari setelah proposal penelitian ini di
seminarkan.

Penentuan waktu penelitian yang relative fleksibel sangat diperlukan dalam
penelitian kualitatif, karena proses pengumpulan data sangat tergantung pada
ketersediaan informan dan situasi di lapangan (Sugiyono, 2013:205).

Tabel 3.1 Jadwal Penelitian

Kegiatan Tahun 2026

Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Agus

Penyusunan Awal

Sinopsis

Pengajuan Sinopsis

Penyusunan Proposal

Bimbingan Proposal

Seminar Proposal

Bimbingan Skripsi

Ujian Skripsi
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3.3 Jenis dan Sumber Data
3.3.1 Jenis Data
Dalam penelitian ini, jenis data yang digunakan adalah data kualitatif, yaitu
data yang berbentuk deskriptif naratif dan tidak dinyatakan dalam angka. Data
diperoolen melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi yang berkaitan
dengan strategi pemasaran Produk Gadai Emas.
3.3.2 Sumber Data
Sumber data dalam penelitian ini terdari atas dua jenis, yaitu sumber data
primer dan data sekunder.
a. Data primer
Sumber data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari
subjek penelitian melalui interaksi peneliti dengan informan di lapangan
(Sugiyono,2019:225).
Sumber data primer dalam penelitian ini diperoleh dari:
1. Petugas Marketing/Sales Produk Gadai Emas Bapak Desril Candra
selaku Pawning Sales Officer (PSO).
2. Petugas Penaksir & petugas Gadai Emas yaitu Bapak Khairul Anwar
selaku Pawning Appraisal (PA).
3. Seluruh karyawan BSI KCP Teluk Kuantan yang terlibat dalam layanan
promosi gadai emas salah satunya yaitu Ibu Tiva Maya Sari selaku

(Costumer Service).
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b. Data Sekunder

3.4

Sumber data sekunder merupakan sumber data yang tidak diperoleh
secara langsung dari subjek penelitian, tetapi melalui dokumen, arsip,
laporan, serta sumber tertulis lainnya yang relevan dengan focus penelitian
(Moleong, 2021:159).

Sumber data sekunder meliputi:

1. Dokumen kebijakan dan pedoman pembiayaan gadai emas.

2. Standar operasional prosedur (SOP) pembiayaan gadai emas.

3. Laporan internal yang berkaitan dengan pembiayaan gadai emas

(sepanjang dapat diakses oleh peneliti)

4. Buku, jurnal ilmiah, dan hasil penelitian terdahulu yang berkaitan dengan
strategi pemasaran produk gadai emas di bank syariah.

Teknik Pengumpulan Data
Observasi

Observasi sebagai teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang
spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu wawancara dan
kuesioner. Kalau wawancara dan kuesioner selalu berkomunikasi dengan
orang, maka observasi tidak terbatas pada orang, tetapi juga obyek-obyek
alam yang lain. Teknik pengumpulan data dengan observasi digunakan bila,
penelitian berkenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala
alam dan bila responden yang diamati tidak terlalu besar. (Sugiyono

2019:203)
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b. Wawancara

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti
ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang
harus diteliti, Dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari
responden sedikit/kecil. Wawancara dapat dilakukan secara terstrktur maupun
tidak terstruktur, dan dapat dilakukan melalui tatap muka (face to face)
maupun dengan menggunakan telepon.(Sugiyono, 2019: 195)

Dalam penelitian ini, wawancara dilakukan kepada pihak internal BSI
KCP Teluk Kuantan yang terlibat langsung dalam strategi pemasaran Produk
Gadai Emas, antara lain:

1. Pawning Sales Officer (PSO) yaitu Bapak Desril Candra sebagai pihak
yang bertanggung jawab atas kebijakan pemasaran dan pengambilan
keputusan strategis.

2. Pawning Appraisal (PA) yaitu Bapak Khairul Anwar yang bertugas
sebagai melakukan penaksiran dan pelayanan langsung kepada calon
nasabah.

3. Costumer Service (CS) yaitu Ibu Tiva Maya Sari yang bertugas melayani
nasabah pembukaan rekening, rekening dorman/tidak aktif, rekening
terblokir dlin. Yang juga melakukan pemasaran produk gadai emas dengan
cara cross selling.

c. Dokumentasi

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data melalui pencatatan atau

pengumpulan dokumen yang berkaitan dengan penelitian, seperti sejarah
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bank syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan, letak geografis, visi & misi,
struktur organisasi dan jumlah nasabah gadai emas dan hasil penelitian, data
ini digunakan penulis sebagai bahan pendukung data yang di dapatkan di
Bank Syariah Indonesia KCP Teluk Kuantan.

3.5 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
deskriptif kualitatif, yaitu metode yang digunakan untuk mendeskripsikan dan
menganalisis data yang diperoleh di lapangan secara sistematis tanpa menggunkan
prosedur statistic. (Sugiyono, 2019:9)

Analisis dilakukan sejak proses pengumpulan data hingga penarikan
kesimpulan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan verifikasi. Langkah
—langkah analisis data dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Mengumpulkan data melalui wawancara dengan Bapak Desril Candra
selaku Pawning Sales Officer, Bapak Khairul Anwar selaku Pawning
Appraisal, dan Ibu Tiva Maya Sari selaku Costumer Service terkait strategi
pemasaran produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan serta melakukan
observasi terhadap kegiatan pemasaran Produk Gadai Emas.

b. Mengkaji dokumen pendukung seperti brosur, media promosi, data jumlah
nasabah, dan laporan kegiatan pemasaran.

c. Menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan serta faktor pendukung
dan faktor penghambat strategi pemasaran produk gadai emas.

d. Membandingkan temuan dilapangan dengan teori strategi pemasaran yang

relevan.
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e. Menarik kesimpulan dan memberikan rekomendasi perbaikan strategi

pemasaran.



BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Adapun kesimpulan penelitian Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas di
Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Teluk Kuantan, sebagai
berikut:

1. Strategi pemasaran produk gadai emas BSI KCP Teluk Kuantan
dilaksanakan melalui konsep bauran pemasaran (7P) tersebut mencakup
produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. Pada aspek
produk, BSI KCP Teluk Kuantan menonjolkan produk gadai emas dengan
akad yang sesuai prinsip syariah, yaitu gardh dan rahn. Pada aspek harga,
bank menetapkan biaya ujrah yang relatif kompetitif sehingga dapat
diterima oleh masyarakat. Pada aspek tempat, lokasi kantor yang strategis
memudahkan nasabah dalam mengakses layanan. Pada aspek promosi, bank
melakukan sosialisasi melalui kegiatan langsung di masyarakat, komunitas,
instansi, pasar, serta media sosial. Pada aspek orang, pelayanan didukung
oleh karyawan yang ramah dan memahami produk dengan baik. Pada aspek
proses, pelayanan dilakukan secara cepat, mudah, dan transparan. Sementara
itu, pada aspek bukti fisik, fasilitas kantor dan keamanan penyimpanan emas
memberikan rasa aman kepada nasabah.

2. Adapun faktor pendukung strategi pemasaran produk gadai emas di BSI
KCP Teluk Kuantan adalah kepercayaan masyarakat terhadap bank syariah,
dukungan manajemen, lokasi kantor yang strategis, serta kualitas sumber

daya manusia yang kompeten. Kepercayaan masyarakat menjadi modal
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penting dalam menarik minat nasabah untuk menggunakan produk gadai
emas. Dukungan manajemen turut memperkuat pelaksanaan pemasaran,
baik dalam bentuk kebijakan maupun fasilitas kerja. Lokasi kantor yang
mudah dijangkau juga memberikan nilai tambah bagi masyarakat. Selain itu,
sumber daya manusia yang mampu memberikan penjelasan produk dengan
baik menjadi faktor penting dalam membangun keyakinan nasabah.

Dan Faktor Penghambat strategi pemasaran produk gadai emas di BSI
KCP Teluk Kuantan adalah masih rendahnya pemahaman masyarakat
mengenai gadai emas syariah serta adanya persaingan dengan lembaga
keuangan lain. Sebagian masyarakat belum memahami secara menyeluruh
perbedaan antara gadai emas syariah dan gadai konvensional, sehingga
peminat produk masih perlu terus ditingkatkan melalui edukasi. Di sisi lain,
persaingan dengan Pegadaian dan lembaga keuangan lain membuat BSI
KCP Teluk Kuantan harus lebih aktif dan kreatif dalam melakukan
pemasaran agar mampu mempertahankan dan meningkatkan jumlah
nasabah.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis memberikan saran sebagai berikut:

1. Saran untuk BSI KCP Teluk Kuantan disarankan untuk lebih meningkatkan
intensitas promosi dan sosialisasi produk gadai emas kepada masyarakat luas,
khususnya kepada kelompok yang memiliki kebutuhan dana cepat seperti
pedagang, pelaku usaha mikro, dan masyarakat umum. Bank juga perlu

memperkuat kualitas pelayanan agar nasabah merasa nyaman, aman, dan
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percaya terhadap layanan yang diberikan. Selain itu, BSI KCP Teluk Kuantan
perlu mempertahankan keunggulan produk syariah yang dimiliki serta terus
meningkatkan pemahaman masyarakat mengenai kelebihan gadai emas
syariah dibandingkan produk sejenis di lembaga keuangan lain.

Saran untuk Masyarakat terus meningkatkan pemahaman mengenai transaksi
keuangan berprinsip syariah, khususnya membedakan skema biaya
pemeliharaan (ujrah) pada gadai emas dengan sistem bunga konvensional,
serta dapat memanfaatkan produk ini secara bijak sebagai solusi dana darurat
maupun tambahan modal usaha tanpa harus kehilangan aset emasnya. Selain
itu, masyarakat juga diharapkan dapat mengoptimalkan penggunaan fitur
digital seperti aplikasi Byond by BSI untuk kenyamanan transaksi dan
senantiasa memilih lembaga keuangan resmi yang terawasi oleh OJK dan
DSN-MUI demi menjamin keamanan aset yang diagunkan.

Saran untuk peneliti selanjutnya menambah nasabah sebagai responden.
Untuk mengetahui persepsi dan kepuasan nasabah terhadap strategi

pemasaran produk gadai emas di BSI KCP Teluk Kuantan
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