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STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

MINAT BELI PRODUK CICILAN EMAS  

(STUDI KASUS BSI KC METRO SUDIRMAN) 

 

ABSTRAK 

Oleh : 

MUHAMAD FADILLA 

1702100225 

Strategi pemasaran merupakan konsep yang digunakan untuk membentuk 

kegiatan memperkenalkan produk untuk mencapai tujuan jangka pendek atau 

Panjang. Keberhasilan pemasaran dilakukan melalui proses yang disesuai dengan 

kaidah serta melakukan penyesuaian dengan keadaan dan kemauan calon 

konsumen.  BSI KC Metro Sudirman melakukan proses pemasaran untuk menarik 

minat beli konsumen. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui penerapan strategi 

pemasaran produk cicil emas di BSI KC Metro Sudirman 

Penelitian ini menggunakan Metode Deskriptif Kualitatif. 

Mempergunakan Teknik pengumpulan data melalui Wawancara dan 

Dokumentasi. Penelitian ini mempergunakan teknis analisis data kualitatif pada 

cara berfikir Induktif. Penelitian ini memberikan manfaat keilmuaan mengenai 

penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli produk. 

Hasil penelitian ini menunjukkan pemasaran BSI KC Metro Sudirman 

dilakukan dengan cukup baik dan telah sesuai dengan bauran pemasaran yang 

meliputi : Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang, Proses dan Bukti Fisik. 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut BSI KC Metro Sudirman menarik minat beli 

konsumen melalui Strategi Harga melalui potongan dan pembebasan biaya, 

strategi promosi dengen memfokuskan target pemasaran serta penetrasi pesar 

untuk memberikan kegiatan pemasaran yang masif. Sehingga, BSI KC Metro 

Sudirman dapat meningkatkan penjualan yang dibuktikan melalui Peningkatan 

Jumlah nasabah dan peningkatan jumlah pembiayaan. 
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MOTTO 

يسُۡرًا لۡعُسۡرِ ٱإنَِّ مَعَ  يسُۡرٗا لۡعُسۡرِ ٱإنَِّ مَعَ فَ     

“Karena Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, sesunggguhnya 

sesudah kesulitan itu ada kemudahan” 

(Q.S Al-Insyirah : 5-6) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Lembaga keuangan adalah badan yang mengelola secara umum 

keuangan untuk memberikan pelayanan jasa dalam rangka memenuhi 

kebutuhan masyarakat luas
1
. Perbankan Syariah merupakan salah satunya, 

dimana perusahaan tersebut bertugas untuk memberikan pelayanan 

pembiayaan atau jasa lainnya termasuk pada lalu lintas pembayaran atau 

pun sistem persebaran uangan dengan menekankan prinsip Syariat
2
. Bank 

Syariah hadir untuk memberikan fasilitas terhadap kebutuhan masyarakat 

untuk melakukan transaksi, baik jasa dan atau produk Bank Syariah. 

Strategi adalah seluruh konsep untuk perusahaan menjalankan 

dirinya serta kegiatan-kegiatan agar sesuai dengan tujuan sehingga 

bisnisnya dapat berhasil dilaksanakan, dapat bersaing, hingga membagi 

deviden kepada pemagang saham. strategi pemasaran merupakan seluruh 

tujuan dan target, serta kebijakan hingga hukum untuk memberi arah pada 

kegiatan-kegiatan upaya pemasaran dari waktu ke waktu, tingkatan, acuan 

                                                             
1
 Jamal Wiwoho, “Peran Lembaga Keuangan Bank Dan Lembaga Keuangan Bukan Bank 

Dalam Memberikan Distribusi Keadilan Bagi Masyarakat,” Jurnal Mmh, Jilid 43, No. 1, Januari 

2014. Hal 89 

2
 Setia Budhi Wilardjo, “Pengertian, Peranan Dan Perkembangan Bank Syari’ah Di 

Indonesia,” Jurnal VALDE ADDED 2, No. 1 (September 2004): Hal 3. 



2 

 

 

 

relokasinya, utamanya respon perusahaan untuk menghadapi kondisi 

lapangan yang berubah-ubah
3
. 

Adapun alasan atas pentingnya strategi pemasaran yaitu besarnya 

persaingan yang dihadapi perusahaan itu sendiri. Dalam keadaaan tersebut, 

perusahaan hanya memiliki opsi untuk berusahaa menghadapi atau harus 

dipaksa untuk mundur dari kerasnya persaingan. Persaingan membuat 

perusahaan akan terus melakukan Tindakan untuk memberikan jaminan 

kepada konsumen atas produk yang diawarkan
4
. Sehingga, perusahaan 

dapat memenuhi permintaan pangsa pasar sesuai dengan keinginan atau 

minat kosumen. 

Minat beli yaitu Langkah-langkah kecenderungan individu untuk 

bersikap sebelum keputusan membeli dijalankan. Adapun faktor-faktor 

yang dapat mempengaruhi minat beli yaitu product, price, dan promosi. 

Sedangkan, keinginan membeli lagi konsumen dipengaruhi oleh loyalitas 

konsumen
5
. Sehingga, dalam perumusan atau perencanaan harus 

disesuaikan dengan keinginan calon konsumen, agar pemasaran lebih 

efektif dan lebih mudah mendapatkan nasabah. 

 

                                                             
3
 t. Prasetyo Hadi Atmoko, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volme Penjualan 

Di Cavinaton Hotel Yogyakarta,” Journal Of Iindonesian Tourism, Hospitality and Recreation 1, 

No. 2 (Oktober 2018). Hal 85 

4 Ainun Mardhiyah dan Feby Aulia Safrin, “Persaingan Usaha Warung Tradisional 
dengan Toko Modern,” Jurnal Bisnis dan Manajemen Vol. 8, No. 1 (2021). Hal 95 

5
 Dewi Sartika, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Ulang Produk 

You C 100 Serta Dampaknya Terhadap Loyalitas Konsumen,” Jurnal Penelitian Ekonomi dan 

Bisnis (JPEB) 2, No. 1 (2017). Hal 13 
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Pandemi Covid-19 juga menimbulkan dampak yang mengerikan 

terhadap investasi yang membuat masyarakat akan memilih untuk sangat 

berhati-hati dalam membeli barang bahkan untuk melakukan investasi. 

Pandemi juga sangat mempengaruhi proyeksi pasar. Investor dapat 

cenderung untuk tidak berinvestasi dikarenakan berubahnya asumsi pasar 

dan tidak jelasnya supply chain
6
. Bukan hanya dampak Kesehatan, 

pandemi sendiri memberikan dampat signifikan terhadap ketidakpastian 

harga. sehingga investor harus sangat bijak dan Berhati-hati dalam 

memilih investasi. 

Investasi adalah suatu komitmen untuk menanamkan dana pada 

periode tertentu untuk mendapatkan pembayaran di masa depan sebagai 

kopensasi investor. Salah satu investasi dalam bentuk aktiva riil adalah 

emas
7
. Ketidakpastian harga emas yang terjadi di masa pandemi, membuat 

orang yang memiliki emas akan cenderung untuk menjual emasnya karena 

dirasa telah menguntungkan dengan harga emas tertinggi di tahun 2020. 

Serta, menurunnya ekonomi membuat Sebagian masyarakat mengadaikan 

emasnya untuk memenuhi hidupnya. 

Perbankan Syariah menjalankan komitmen pembayaran dengan 

meluncurkan berbagai produk unggulan. Salah satu produk tersebut 

merupakan Pembiayaan Cicilan Emas untuk menunjang investasi 

masyarakat, Emas yang merupakan banda berharga yang digunakan untuk 

                                                             
6
 dito Aditia Darma Nnasution, Al., “Dampak Pandemi Covid-19 Terhadap 

Perekonomian Indonesia,” Jurnal Benefita 5, No. 2 (Juli 2020). Hal 214. 
7
 Diana Tambunan, “Investasi Saham di Masa Pandemi Covd-19,” Jurnal Sekretari dan 

Manajemen 4, No. 2 (September 2020). Hal 118 



4 

 

 

 

Investasi. Bagi masyarakat yang belum memiliki emas dapat 

mendapatkannya melalui Produk Cicilan Emas. Serta nasabah yang 

memiliki emas dapat menggadaikan emasnya melalui Produk Gadai Emas 

Bank Syariah. 

Berdasarkan hal tersebut yang tertuang pada Fatwa Dewan Syariah 

Nasional Nomor 77/DSN-MUI/V/2010, tentang Jual-Beli Emas Secara 

Tidak Tunai. Diperbolehkan perjual-belian logam mulia dengan tidak 

tunai dengan perjual-belian biasa atau melalui murabahah, selama emas 

tersebut tidak menjadi alat tukar atau uang. Ketentuan juga diterapkan, 

untuk harga jual tidak bertambah dan berkurang dan emas dijadikan 

sebagai jaminan hingga transaksi murabahah dianggap lunas
8
. 

Firman Allah SWT Q.S. An-Nisa (4); 9
9
: 

لۡيخَۡشَ و يَّةٗ ضِعَ   لَّذِينَ ٱََ فاً خَافوُاْ لوَۡ ترََكُواْ مِنۡ خَلۡفهِِمۡ ذُرِّ

َ ٱعَليَۡهِمۡ فلَۡيتََّقوُاْ  وَلۡيقَوُلوُاْ قوَۡلٗٗ سَدِيدًا للَّّ  

Artinya : “…Dan hendaklah takut kepada Allah orang-

orang yang seandainya meninggalkan dibelakang mereka anak-

anak yang lemah, yang mereka khawatir terhadap (kesejahteraan) 

mereka. Oleh sebab itu henaklah mereka bertakwa kepada Allah 

dan hendaklah mereka mengucapkan perkataan yang benar.” 

Berdasarkan ayat Al-Qur’an di atas merupakan perintah kepada 

kita agar dalam mengadapi masa yang akan datang untuk mempersiapkan 

                                                             
8
 Annas Syams Rizal Fahmi, al., “Implementasi Fatwa Dsn-Mui No: 77/Dsn-Mui/V/2010 

Terhadap Akad Murabahah Pada Produk Cicil Emas Di Bank Syariah Mandiri,” Jurnal al-Mizan 

4, No. 2 (2020). Hal 10 
9
 Departemen Agama RI, AL-QURAN DAN TERJEMAHNYA (Bandung: Diponegoro, 

2005). 
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diri dan mengantisipasinya, baik dari dalam diri (keimanan dan 

ketaqwaan), serta pada sisi rencana ekonomi pun wajib untuk 

dipersiapkan, menabung merupakan macamnya. Sehingga, dapat 

memenuhi kebutuhan yang akan datang. 

Berdasarkan Pra-Survey yang penulis laksanakan pada Bank 

Syariah Indonesia KC Metro Sudirman. Menurut Ibu Ery Suryanika selaku 

Pawning Sales Officer (PSO), menjelaskan bahwa pada Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman memiki produk cicilan emas. Emas 

batangan yang menggunakan akad murabahah dengan  ketentuan DP 20% 

dan Pembiayaan 80%. Berikut ini jumlah nasabah yang mengunakan 

pembiayaan produk cicilan emas: 

Tabel 1.1 

Data Jumlah Nasabah Produk Cicilan Emas
10

 

BSI KC METRO SUDIRMAN 

Tahun Jumlah Nasabah Pembiayaan Cicilan Emas 

2017 69 

2018 57 

2019 67 

2020 154 

Sumber: Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman tahun 2017-2020 

                                                             
10

 “Wawancara dengan Ibu ERY SURYANIKA selaku Pawning Sales Officer” (Bank 

Syariah Indonesia KC Metro Sudirman, 24 Maret 2021). 
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Dari tabel tersebut dipaparkan untuk nasabah yang menggunakan 

penyelenggaraan produk cicilan emas mengalami penurunan pada tahun 

2018 dan mengalami peningkatan pada tahun berikut nya. Serta, 

mengalami kenaikan signifikan pada tahun 2020. Hal ini dikarenakan 

adanya Program Promosi Pusat dengan memberikan keringanan serta 

pemodelan pembiayaan yang baru serta dipengaruhi isu ekonomi politik 

dan pandemi yang terjadi beberapa tahun terakhir. Sehingga, mendorong 

untuk berinvestasi melalui emas. 

Menurut keterangan Pawning Sales Officer, hambatan utama yang 

dihadapi adalah persepsi masyarakat yang menganggap emas adalah 

perhiasaan. Dimana, kami sebagai pihak penyedia produk 

memperuntukkan sebagai investasi yang dapat di tuang dikemudian hari. 

Hal ini yang mendorong bank tidak hanya melakukan pemasaran untuk 

memperkenalkan produk tetapi juga menyampaikan edukasi pentingnya 

investasi dikemudian hari. Pemasaran dan mekanisme transaksi pun 

dilaksanakn sesuai dengan Syariat Islam.  

Berdasarkan wawancara kepada Bapak Rijan Rinanto sebagai 

Retail Sales Executive di Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

mengungkapkan bahwa kunci dari pemasaran adalah melaksankan 

pemasaran secara masif untuk memperkenalkan produk dan memikat 

minat nasabah melalui pemasaran yang dilakukan dilapangan dengan 

minim kontak lansung. Seperti penyebaran brosur di kendaraan parkiran 

rumah sakit dan pusat perbelanjaan. Serta melakukan pemasaran kepada 
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orang-orang sudah dikenal dan dipercaya melalui media komunikasi 

digital. Sehingga, pemasaran Produk Cicilan Emas tetap dapat dilaksankan 

dengan menimbang kendala-kendala yang timbul
11

. 

Bank Syariah memiliki peran sebagi pihak yang mempunyai 

produk dan jasa yang diawali rancangan yang tentu sesuai dengan hukum 

Islam yang kemudian dipasarkan kepada calon nasabah atau pangsa pasar 

yang Sebagian besar adalah muslim. Oleh karenanya, perilaku konsumen 

dalam memilih dan mambeli produk atau jasa menjadi dasar bank Syariah 

untuk melaksanakan kegiatan peningkatan operasional. Oleh karna itu, 

efektifitas kinjera dan kualitas produk di bank Syariah dapat meningkat
12

. 

Alasan memilih dan membeli masyarakat terhadap Produk Pembiayaan 

Cicilan Emas dapat dinyatakan dalam bentuk minat yang dirumuskan 

dengan teori. Sehingga, kegiatan peamsaran bank Syariah lebih bisa 

menyesuaikan kondisi dan keinginan masyarakat. 

Hal tersebut juga diperkuat pada keterangan Bapak A sebagai 

nasabah Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman dimana keinginan 

nasabah untuk melakukan investasi timbul karena melihat pemasaran yang 

dilakukan dengan Teknik pemasaran media sosial. hal tersebut, minat 

tersebut didasari karena bisa mendapatkan  emas dengan cara dicicil 

dengan angsuran tetap meskipun harga berubah setiap waktunya. Nasabah 

                                                             
11

 “Wawancara dengan Bapak Rijan Rinanto Retail Sales Executive." (Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman, 26 Maret 2021) 

12
 Juneda, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan PT. BNI Syariah KC. Parepare,” 

Jurnal Blanca 1, No. 2 (Juli 2019). Hal 215 
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tersebut juga mengharapkan dapat membeli Kembali jika tidak diharuskan 

memberikan DP pada awal transaksi.
13

 

Banyak aspek pemasaran yang dapat meningkatkan pemasaran. 

Marketing mix adalah suatu strategi yang dipergunakan dalam melihat 

keinginan yang merupakan harapan target pasar. Marketing Mix memiliki 

beberapa bagian yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, Process, 

dan Physical Evidence
14

. kemudian, melalui aspek tersebut dapat dilihat 

strategi pemasaran produk cicilan emas yang sesuai untuk meningkatkan 

minat beli. Hal tersebut merupakan aspek yang dapat memaksimalkan 

penjualan. 

Bedasarkan latar belakang di atas, untuk itu peneliti menarik judul 

penelitian tentang “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli 

Produk  Cicilan Emas di Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarakan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, peneliti 

menetapkan rumusan masalah adalah Bagaimana Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Minat Beli Produk Cicil Emas Di Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman? 

 

 

                                                             
13

 “Wawancara dengan Bapak A selaku nasabah” (Bank Syariah Indonesia KC Metro 

Sudirman, 8 April 2021). 
14

 Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah (Bandung: CV PUSTAKA SETIA, 

2013). Hal 291-295. 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui penerapan 

strategi pemasaran produk cicilan emas di Bank Syariah Indonesia KC 

Metro Sudirman. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

Melalui penelitian ini dari segi teoritis bisa menyalurkan 

tambahan ilmu secara teoritis kepada peneliti dan pembaca dalam 

hal Penerapan Strategi Pemasaan dan Minat Beli Produk 

Pembiayaan Cicilan Emas. 

b. Manfaat Praktis 

Melalui sudut praltis diharapkan dapat bermanfaat kepada 

Manajer, Pawning Sales Officer (PSO), Marketing dan Manajemen 

Perusahaan dalam menerapkan Stragei Pemasaran untuk 

Meningkatkan  Pemasaran dan Minat Beli Nasabah terhadap 

Porduk Pembiayaan Cicilan Emas. 

D. Penelitian yang Relevan 

Secara kontekstual materi telah diteliti oleh beberapa peneliti 

namun penelitian belum spesifik pada produk dan minat nasabah pada 

serta pada kondisi berbeda. Adapun riset yang telah lalu untuk menjadi 

acuan, antara lain: 
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1. Ahmad Ainul Yaqin, Universitas Ibn Khaldun, Tahun 2019 dengan 

judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Cicilan Emas Di Bank 

X Syariah KCP Dramaga”. Hasil penelitian ini adalah Bank X 

menerapkan Strategi Pemasaran dengan konsep bauran pemasaran 3P: 

Periklanan, Penjualan Pribadi, Publistis
15

. Persamaan dalam penelitian 

ini adalah menggunakan konsep bauran pemasaran sebagai alat 

pemasaran. Perbedaan peneliti menambahkan Faktor Minat nasabah 

membeli produk sebagai tumpuan perancangan pemasran.  

2. Giri Dwinanda dan Yuswari Nur, STIE Nobel Indonesia Makassar, 

Tahun 2020 dengan judul “Bauran Pemasaran 7P Dalam 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Pada Industri Retail 

Gian Ekspres Makassar
16

”. Hasil penelitian ini menunjukkan bauran 

pemasaran memiliki pengaruh terhadap keputusan membeli. 

Persamaan dalam penelitian ini menggunakan teori dan dasar konsep 

bauran pemasaran. Peberedaan pada penelitian ini terletak pada 

metodologi penelitian.  

3. Feibe Kereh, ‘Altje L Tumbel, Sjendry S R’ Loindong, Universitas 

Sam Ratulangi Manado, Tahun 2018, dengan judul “Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan penjualan Motor Yamaha Mio pada 

PT Hasjrat Abadi Outlet Yamaha Sam Ratulangi”. Hasil penelitian 

                                                             
15

 Ahmad Ainul Yaqin, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Cicilan Emas Di Bank 

X Syariah KCP Dramaga,” Jurnal Ekonomi dan Keuangan Syariah 3, No. 2 (Juli 2019). 
16 Giri Dwinanda dan Yuswari Nur, “Bauran Pemasaran 7p Dalam Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Industri Retail Giant Ekspres Makassar,” Jurnal Mirai 

Management 6, No.1 (2020). 
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tersebut menunjukkan garansi, strategi harga, strategi promosi, 

ekspansi, kecepatan porses, kualitas pelayanan dan store image 

meningkatkan penjualan motor
17

. Persamaan penelitian ini dengan 

penelitian saya yaitu menggunakan variabel strategi pemasaran yang 

sama. Perbedaannya penelitian ini terletak pada melihat efektibitas 

strategi strategi pemasaran,  

Tertuju pada riset tersebut melalui perbandingan persamaan 

dengan perbedaan pada penelitian yang telah dan akan dilaksanakan.  

Penelitian tersebut menghasilkan hasil dan pembahasan berlainan, namun 

ada Sebagian persamaan pembahasan point-point yang spesifik, namun 

hasil ini dikaji dari peneliti pada penelitian kali ini lebih terperinci pada 

pada strategi dalam meningkatkan minat beli nasabah terkhusus 

pambiayaan barang berupa logam mulia di Bank Syari’ah Indonesia KC 

Metro Sudirman. 

                                                             
17 Feibe Kereh, “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penuualan Motor 

Yamaha Mio Pada PT. Hasjrat Abadi Outlet Yamaha SAM Ratulangi,” Jurnal EMBA 6, No. 2 

(2018). 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi merupakan instrument yang dipergunakan perusahaan 

oleh organisasinya untuk menyasar targetnya dengan menerapkan 

hubungan dengan lingkungan sosial yang ditujuh
18

. Strategi pemasaran 

adalah susunan rancangan yang menjelaskan tata olah dalam 

memasarkan pada permintaan produk atau garis penjualannya di 

pangsa market. Rancangan tersebut berisi kegiatan perusahaan untuk 

melaksanakan Tindakan pemasaran yang merupakan respon 

permintaan produk, antara lain: memodifikasi harga, pembaruan iklan, 

merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran distribusi dan 

seterusnya19. 

Firman Allah SWT Q.S Al-Baqarah ayat 2
20

: 

لكَِ  بُ ٱذَ  لَٗ رَيۡبََۛ فيِهَِۛ هدُٗى لِّلۡمُتَّقيِنَ  لۡكِتَ   

Artinya : “Kitab (Al-Quran) ini tidak ada keraguan 

padanya; petunjuk bagi mereka yang bertakwa” 

Dalam ayat tersebut diatas terkandung bagaimana produk dapat 

memuaskan keinginan dan kebutuhan sepamakai, dengan jaminan 

                                                             
18

 Sesra Budio, “Strategi Manajemen Sekolah,” Jurnal MENATA Vol. 2, No. 2 (Juli 

2019). Hal 58 
19

 Ibid. Hal 61 
20

 Departemen Agama RI, AL-QURAN DAN TERJEMAHNYA. 
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garansi yang menjamin kebaikan transaksi. Sehingga dapat 

memberikan produk yang bermanfaay bagi konsumen
21

. Sehingga 

dalam merancang, membuat dan memasarkan produk haruslah 

memperhatikan berbagai macam aspek, agar dapat mewujudakn 

produk dan pemasaran yang terbaik. 

2. Tahapan-tahapan Pemasaran 

Strategi pemasaran dalam kegiatan bank Syariah harus 

dijalankan pada kegiatan pemasaran, karena hal tersebut adalah 

Langkah untuk meningkatkan penjualan melalui tahapan-tahapan 

pemasaran. Pada upaya menignkatkan penjualan berorientasi pada: 1) 

produk funding; 2) bertujuan terhadap konsumen; 3) meningkatkan 

kualitas jasa; dan 4) keuntungan atas jasa. sehingga, strategi pemasran 

menjadi sangat pokok pada kegiatan pemasaran pada perbankan 

Syari’ah. Adapun strategi pemasaran merupakan upaya memilih 

pangsa pasar yang kemudian menerapakn elemen strategi pemasaran.  

Secara umum pemasaran Syariah merupakan konsep bisnis 

untuk memberikan arahan pada kegiatan penciptaan, penawaran, dan 

perubahan value dari inisiator kepada stake holdersnya dengan 

memberhatikan kesesuaian akad dan ketentuan trankasi muamalah 

dalam hukum Isalm. Artinya, seluruh proses tersebut dalam kegiatan 

                                                             
21

 Rizki Syahputra, “Strategi Pemasaran dalam AlQuran Tentang Promosi Penjualan,” 

Jurnal ECOBISMA 6, No. 2 (2019). Hal 87. 
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pemasaran Syariah dilarang untuk berlawanan dengan pinsip hukum 

Islam22. 

B. Bauran Pemasaran 

1. Pengertian Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan serangkaian variabel marketing 

teratur yang dibuat suatu perusahaan sehingga dapat merespon 

keinginan pangsa pasar. Selain itu, bauran pemasaran serta jasa 

merupakan segolongan variabel yang diatur serta digunakan 

perusahaan untuk memberikaan pengaruh kepada konsumen, dalam hal 

memutuskan minat beli kepada produk tertentu
23

. 

Berdasarkan kedua pengertian tersebut dapat ditarik 

kesimpulan bahwa bauran pemasaran merupakan strategi yang 

diterpakan pada segmentasi pasar, target pasar dan posisi pasar, 

dimana menggunakan titik tumpu pada produk, harga, kualitas produk, 

promosi dan distribusi yang mana ditunjukkkan bagi market place. 

Upaya melaksanakan strategi tersebut harus efisien dan efektif 

menggunakan tujuan sehingga dapat meningkatkan penjualan dengan 

memberikan pengaruh pada keputusan membeli konsumen. 

2. Macam-macam Bauran Pemasaran 

Macam-macam cara yang digunakan dalam memasarkan yang 

disebut Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang dirancang sehingga 

                                                             
22 M. Nur Rinanto Al Arif, S.E., M.Si., Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah 

(Bandung: ALFABETA, 2012). Hal 21-24 
23

 Syaribulan, “Bauran Pemasaran Dan Pengaruhnya Terhadap Minat Nasabah Untuk 

Menabung Di Tabungan Tampan Bank SulSelBar,” Jurnal Manajemen, Ide, Inspirasi (MINDS) 5, 

Vol. 1 (Juni 2018). Hal 41 
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bisa menanggapi keinginan pangsa pasar. Buaran pemasaran yang 

didasarkan pada beberapa pendekatan 4P yaitu : Product, Price, Place, 

Promotion
24

. Bauran pemasaran memiliki empat indikator, antara lain: 

1. Product 

Product merupakan benda atatu layanan yang ditunjukkan 

untuk memberikan nilai guna pada yang membeli atau memiliki. 

tidak sekedar pada manfaat dan nilai  yang didapat konsumen pada 

benda dan layanan tersebut.25. Sehingga dapat dijadikan evaluasi 

dalam hal pengembangan produk dana memaksimalkan pelayanan 

kepada nasabah. Serta dalam membuat dan menetapkan produk 

untuk memenuhi permintaan konsumen agar saat diperhatikan, 

diperoleh, digunakan atau dikonsumsi dapat sesuai dengan 

keinginan nasabah. 

2. Price 

Price adalah ketentuan nilai yang perlu dipenuhi konsumen 

untuk memiliki produk yang diinginkan, sehingga permintaan 

pangsa pasar sangat dipengaruhi oleh kualitas pada barang dan 

jasa. Sehingga, ketentuan nilai harus berdasarkan pertimbangan 

yang telah disesuaikan dengan besarnya permintaan dan jumlah 

produk yang tersedia.  

 

                                                             
24

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi ke-13, Jilid 1, t.t. 

25 Bearic M. J. Kondoy, “Bauran Pemasaran Dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan 

Menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado,” Jurnal EMBA 4, No. 4 (Desember 2016): Hal 

1027. 
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3. Place 

Place merupakan lokasi untuk menempatkan prduk atau jas 

dalam upaya tansaksi jual beli26. Tempat merupakan hal yang 

sangat vital dan menentukan terhadap keberhasilan strategi 

pemasaran. Setiap tempat memiliki karakter yang berbeda-beda, 

sehingga konsep pemasaran harus sesuai pangsa pasar dan 

memberikan fasilitas yang memudahkan bagi bank dan nasabah. 

4. Promosi  

Promosi dilaksanakan sebagai bentuk penyampaian 

informasi kepada konsumen. Kegiatan tersebut adalah kegiatan 

harus ditempuh agar dapat menyampaiakan informasi atas 

kebermanfaatan pada barang tersebut dalam upaya menarik minat 

nasabah untuk membeli produk27. Konsep dalam promosi adalah 

untk mempermudah nasabah untuk mendapatkan informasi dan 

nilai-nilai, sehingga menimbulkan tertertarikan terhadap suatu 

produk. 

Beberapa bauran pemasaran di atas dikembangkan melalui 

beberapa sektor, antara lain
28

: 

 

                                                             
26 Ibid.  
27 Bearic M. J. Kondoy, Loc. cit. 
28 Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah. 293 
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1. People 

People merupakan seeorang yang memiliki aktivitas 

pembuatan barang atau penyampaian informasi atas barang atau 

jasa bank. Pegawai tersebut memiliki tugas untuk merancang, 

membuat, dan memasarkan produk kepada calon konsumen sesuai 

dengan strategi pemasran yang dipakai. 

2. Physical Evidence 

Physsical Evidence merupakan serangkaian alat yang 

memiliki nilai guna, digunakan untuk mendukung layanan atas 

barang dan jasa kepada calom konsumen atau nasabah
29

. Hal 

tersebut terdiri atas produk tersebut, tempat atas bangunan atau 

kantor, serta alat yang digunaka untuk melakukan promosi atau 

pemasaran. 

3. Process 

Process merupakan upaya yang yang lakukan untuk 

memberikan penjelasan atas informasi produk dan atau jasa kepada 

konsumen atau nasabah. Upaya tersebut baik berupa langkah atas 

penyempaian prosedur serta ketentuan yang harus di taati seorang 

nasabah. 

Tindakan-tindakan pemasaran perbankan harus disesuaikan 

antara produk dan jasa dengan permintaan pasar. Sehingga, hal tersebut 

membuat kepuasan pelanggan melalui produk yang dibutuhkan. 

                                                             
29 Ibid. 
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Kesesuaian juga akan mempermudah dalam menentukan strategi 

pemasaran dikondisi tertentu. Serta, strategi pemasaran yang tepat dan 

maksimal akan memberikan keuntungan yang bauk dan memberikan 

kemudahan yang baik pula. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dipergunakan pada Skripsi ini adalah 

Penelitian Field Research (Penelitian Lapangan). Field Research 

merupakan penelitian yang laksanakan dengan mengungkap 

pernyataan yang diberikan melalui terjun langsung di lapangan
30

. 

Penelitian yang dilakukan secara langsung di lokasi tersebut adalah 

Bank Syari’ah Indonesia Kantor Cabang Metro Sudirman yang 

beralamatkan di Jalan Jend. Sudirman No. 43 E-F Kelurahan Imopura, 

Kecamatan Metro Pusat, Metro Lampung (32111). 

2. Sifat Penelitian 

Sifat Penelitian ini adalah deskriptif dengan pendekatan 

kualitatif. Penelitian Kualitatif merupakan metode riset yang 

ditekankan untuk mengamati masalah secara menadalam lewat aspek 

pemahaman. Penelitian deskriptif adalah penelitian mengemukakan 

fakta dan katakteristik objek serta subjek melaui kata-kata dan gambar 

yang teliti secara tepat
31

. Oleh karena itu, penelitian kualitatif 

deskriptif pada penelitian ini periset akan memaparkan dan 

                                                             
30

 Salmon Priaji Martana, “Porblematika Penerapan Metode Field Research untuk 

Penelitian Aaristektur Vernakular di  Indonesia,” Jurnal Dimensi Teknik Arsitektur 34, No. 1 (Juli 

2006). Hal 59 

31
 Sumardi Ssuryabarata, Metodologi Penelitian (Jakarta: Pt Grafindo Persada, 2011). Hal 

76 
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menjelaskan Upaya Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

menerapkan Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Minat Beli 

Produk Pembiayaan Cicilan Emas. 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Data Primer merupakan informasi atau data yang didapat dari 

sumber pertama atau dengan kontak langsung
32

. Sumber data primer 

yang didapat melalui Pegawai Ibu Ery Suryanika Pawning Sales 

Officer (PSO), dan Bapak Rijan Rinanto Retail Sales Executive (RSE) 

Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman. 

Pada peneltian ini Pawning Sales Officer (PSO) sebagai 

responden pemaparan strategi pemasaran marketing mix bank. Retail 

Sales Executive (RSE) menjelaskan penerapan strategi pemasaran yang 

telah dilakukan bank. Serta Responden Nasabah yang akan 

memaparkan minat beli dan untuk mencocokan apa yang telah 

dilakukan dalam hal pemasaran Bank Syariah Indonesia KC Metro 

Sudirman.  

2. Sumber Data Sekunder 

Data Sekunder merupakan informasi atau data yang didapat 

dari sumber historis
33

. Sumber data sekunder yang diperoleh pada 

penelitian kali ini yaitu buku-buku teoris dan penelitian jurnal yang 

bertema sesuai dengan judul yang di ambil oleh peneliti. 

                                                             
32

 M. Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi (Jakarta: Kencana, 

2013). Hal 129 
33

 Ibid. 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi secara langsung antara 

periset dan responden. Komunikasi tersebut dalam bentuk tanya-jawab 

dalam hubungan kontak langsung, sehingga gerak dan mimik 

responden adalah pola media yang secara khusus melengkapi kata-kata 

secara verbal
34

. Penelitian ini mempergunakan Teknik Tak Terstruktur, 

sebab dirasa lebih leluasa dari pada Teknik wawancara terstruktur. 

Tujuan wawancara jenis ini untuk menjabarkan sistem Strategi 

Pemasaran yang telah ditrapkan serta minat nasabah membeli Produk 

Pembiayaan Cicilan Emas melalui Pawning Sales Officer, dan Retail 

Sales Executive di Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode untuk mendapatkan informasi 

langsung dari tempat riset
35

. metode ini periset pakai dalam perihal 

mendapakan penjelasan lewat informasi yang diperoleh. Data yang 

periset miliki lewat tata cara  ini merupakan buku saku tentang sejarah, 

visi serta misi, brosur pembiayaan sampai struktur organisasi Bank 

Syariah Indonesia KC Metro Sudirman. 

 

 

 

                                                             
34 W. Gulo, Metodoogi Penelitian (Jakarta: PT Grasindo, 2004). Hal 199 
35

 M. Burhan Bungin, Loc. cit. Hal 152 
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D. Teknik Analisa Data 

Analisa data merupakan sesuatu proses yang dilakukan untuk 

mengurutkan data sesuai dengan pola, jenis serta urutannya
36

. Oleh 

karenya, pda penelitian kali ini periset menggunakan cara atau Teknik 

Berfikir Induktif. Data kualitatif yang berupa keterangan-keterangan yang 

yang berupa penjelasan yang di dapat dari informasi yang diperoleh dari 

sumber data primer dan sumber data sekunder. 

Setelah itu, data yang di dapat di Analisa menggunakan pola 

berfikir Induktif. Dalam pelaksanaannya tenik berfikir Induktif 

dilaksanakan untuk menarik suatu kesimpulan terhadap hal-hal dan 

fenomena-fenomena dari informasi yang telah dikumpulkan melalui 

wawancara serta dokumentasi, sehingga dapat ditarik kesimpulan umum 

mengenai Penerapan Strategi Pemasaran dan Minat Beli Produk 

Pembiayaan Cicilan Emas oleh Bank Syariah Indonesia KC Metro 

Sudirman. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
36

 Ismail Nurdin dan Sri Hartati, METODOLOGI PENELITIAN SOSIAL (Surabaya: 

Media Sahabat Cendekia, 2019). Hal 203 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Profil Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

1. Sejarah Bank Syariah Indonesia 

Bank Syariah Mandiri melalui PT Bank Syariah Mandiri 

(Perseroan Terbatas). Sebagai Bank Syariah Umum Membangun 

perusahaan jasa yang memberikan berbagai pilihan produk. Produk 

dan jasa diberikan melalui berbagai macam tingkatan bank diberbagai 

daerah. Mulai dari Kantor Pusat, Kantor Wilayah, Bank Cabang dan 

Kantor Kas. 

Salah satu daerah yang menjadi fokus pemasaran produk dan 

jasa adalah Kota Metro Lampung. Pada tanggal  24 Oktober 2005 PT 

Bank Syariah Mandiri mendirikan Bank Syariah Mandiri Kantor 

Cabang Pembantu Jl. Mayjend. Ryacudu No. 8 B Kec. Metro Pusat, 

Kota Metro, Lampung. beroperasi kurang lebih 6 tahun untuk 

memberikan pelayanan di daerah tersebut
37

. 

Performa yang baik didapatkan BSM dalam memberikan 

produk dan jasa, bank Syariah mandiri berkesempatan untuk 

melakukan peningkatan status dari Kantor Cabang Pembantu menjadi 

Kantor Cabang. Hal tersebut terealisasi pada tanggal 11 November 

2011 dengan dibarengi perpindahan lokasi yaitu di Bank Syariah 

                                                             
37

 Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO) BSI KC 

Metro Sudirman pada 24 Maret 2021. 
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Mandiri Kantor Cabang Jl. Jend, Sudirman No. 43 E-F, Kel. Imopura, 

Kec. Metro Pusat, Kota Metro, Lampung
38

. 

 

 

Gambar 4.1 Peta Lokasi BSI KC Metro Sudirman 

Pada Lokasi yang Sama BSM mencatatkan sejarah dengan 

adanya pengabungan Bank Syariah yaitu Bank Syariah Mandiri, BRI 

Syariah dan BNI Syariah diseluruh wilayah Indonesia. Penerapan 

tersebut terealisasikan secara resmi pada tanggal 1 Februari 2021. 

Sehingga, Penggabungan tersebut merubah nama dari Bank Syariah 

Mandiri menjadi Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Metro 

Sudirman, yang beralamatkan dilokasi yang sama yaitu Jl. Jend, 

Sudirman No. 43 E-F, Kel. Imopura, Kec. Metro Pusat, Kota Metro, 

Lampung
39

. 

                                                             
38

 “Bank Syariah Indonesia "Sejarah Bank" https://www.bankbsi.co.id/jaringan/684" d 

akses tanggal 8 Maret 2022”. 

39
 Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO) BSI KC 

Metro Sudirman pada, interview. 



25 

 

 

 

Penggabungan tiga bank Syariah menjadi sebuah upaya besar 

untuk menjadi bank Syariah yang baik ditingkat nasional dan 

international. Upaya penggabungan tersebut memberikan dampat 

mulai dari jangkauan yang lebih luas hingga dapat memberikan 

layanan yang optimal. Sehingga, dapat memberikan dampaK positif 

yang lebih besar bagi banyak hal dan dapat memberikan pelayanan 

yang terbaik bagi sebagai Bank Syariah terbesar di Indonesia. 

2. Visi Dan Misi Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

a. Visi
40

 : 

“Menjadi Bank Syariah Terpercaya Pilihan Mitra Usaha” 

b. Misi : 

1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata 

industri yang berkesinambungan. 

2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi 

yang melampaui harapan nasabah. 

3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 

pembiayaan pada segmen ritel 

4) Mengembngkan bisnis atas dasar nilai-nilai Syariah universal. 

5) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja 

yang sehat. 

6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan 

lingkungan. 

                                                             
40

 “Bank Syariah Indonesia" "Visi dan Misi" https://www.bankbsi.co.id. di akses pada 

tanggal 8 Maret 2022”. 
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3. Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KC Metro 

Sudirman yang di isi berbagai bagian dengan tugasnya. BSI Metro 

Sudirman sebagai kantor cabang menjalankan tugasnya bagi pegawai 

yang berkompeten ditugasnya. Sehingga, dapat memberikan pelayanan 

terbaik dibidangnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman dalam 

menjalankan oprasionalnya pada Pawning Sales Officer (PSO) oleh 

Ery Suryanika
41

, sebagai penaksir Cicil dan gadai Emas. Upaya 

penerapan pengenalan dan penawaran produk cicil dan gadai emas 

dibantu oleh staf marketing bank. Sehingga, pemasarn produk dapat 

berjalan maksimal. 

                                                             
41

 Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO) BSI KC 

Metro Sudirman pada 24 Maret 2021. 
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B. Strategi Pemasaran Produk Cicil Emas Bank Syariah Indonesia KC 

Metro Sudirman 

Pembiayaan menjadi salah satu cara untuk seseorang memiliki, 

memperoleh dan atau mendapatkan barang melalui cara dicicil atau 

melalui angsuran. Pembiayaan cicil emas BSI KC Metro Sudirman hadir 

dalam rangka memenuhi hal tersebut. Sehingga, dapat terselenggaranya 

keinginan konsumen atas dasar investasi dan menabung. 

Pembiayaan Cicil Emas BSI KC Metro Sudirman menjadi salah 

satu fokus dalam memasarkan produk. Tahap awal yang dilakukan adalah 

memetakan target pasar yang akan dituju, untuk mengetahui kelompok ada 

individu yang memiliki potensi minat pada pembiayaan cicil emas. Hal 

tersebut dijelaskan oleh Ibu Ery Suryanikan Selaku Pawning Sales Officer 

(PSO), yaitu: 

“kalau untuk cicil emas biasanya itu ke ibu-ibu, atau bapak yang 

rata-rata berpenghasilan tetap, karyawan swasta, PNS, Guru,. 

Usia kisaraan 30 sampai 50 tahun, kurang lebih mereka lebih 

minat untuk cicil emas.”
42

 

Berdasarkan pernyataan tersebut, BSI KC Metro Sudirman sebagai 

penyalur produk Cicil emas, menyasarkan produknya berdasarkan target 

konsumen yaitu pegawai atu pekerja dan atau bukan (pensiunan) baik 

swasta atau pemerintah dan atau bukan dengan memiliki penghasilan 
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tetap. Namun, konsumen tetap dapat melakukan pembiayaan cicil emas 

selama memiliki penghasilan walaupun tidak tetap. 

Berdasarkan target pemasaran tersebut BSI KC Metro Sudirman  

melakukam tindakan untuk mendapatkan minat beli konsumen dengan 

memberikan penawaran produk cicil emas untuk dikenalkan. BSI KC 

Metro Sudirman memberikan Produk dengan berbagai macam ketentuan 

dan syarat yag harus dipenuhi. Seperti halnya produk yang dikemukakan 

produk 

“salah satu alat investasi yang sangat mudah, umum, mudah 

didapat jualnya mudah siapapun tau ini investasi jaman ‘dahaulu. 

Kalau cicil emas itu mudah banget yang penting dia punya KTP, 

dia punya penghasilan bisa. Misal sama-sama ambil 10 gram yang 

satunya full menggunakan fasilitas dari banknya itu hanya 

menggunakan 20% DP-nya ya, ada juga yang pengennya 50% DP-

nya bisa seperti itu. Pemesanan emas itu ada dua tempat. Jadi, 

untuk 1 provinsi itu hanya diperbolehkan punya toko rekanan satu 

tempat, satu tempat disini diteluk betung Namanya Toko Sinar 

Mas. Kedua, kedua pemesanan emas langsung ke PT Antam di 

Jakarta.”
43

 

Berdasarkan pernyataan tersebut produk pembiayaan Cicil Emas 

BSI KC Metro Sudirman, memberikan jaminan keamanan, kemudahan, 

serta keaslian kepada konsumen. Dengan memberikan syarat yang lebih 

ringkas dari pembiayaan lain serta memberikan kebebasan mengenai 
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besaran DP dari yang ditetapkan. Segi kualitas dijamin oleh bank karna 

dari produsen yang terpercaya. Sehingga, nasabah merasa dimudahkan dan 

kepuasan atas produk dalan layanan dalam melakukan pembiayaan. 

BSI KC Metro Sudirman menjadikan strategi harga  menjadi upaya 

utama untuk menarik minat konsumen. Hal tersebut dijelaskan pada 

wawancara tgl Ibu ery: 

“Harga boleh dibandingin. kami jelasin diawal karna Namanya 

cicil emas itu Murabahah itu jual beli kami sebutkan harga 

emasnya misal 10 juta Dpnya 2 juta 8 juta pembiayaan dibank 

karna memang ini sistemnya cicil emas kami juga ada keuntungan 

misal dalam jangka waktu 1 tahun kami jual ke ibu dengan harga 

11 juta kami sebutin diawal dengan keuntungan bank senilai 1 juta 

dalam jangka waktu 1 tahun”
44

 

Berdasarkan pernyataan tersebut, penerapan harga BSI KC Metro 

Sudirman dapat dibandingkan dengan tampat lain, sehingga BSI dapat 

kompetitif memberikan harga terbaik bagi konsumen. Besaran pembiayaan 

dengan ketetapan 20% atau lebih DP serta administrasi dan 80% atau 

kurang untuk pembiayaan, dalam jangka waktu pembiayaan 1 sampai 5 

tahun.  

“Biaya administrasi untuk umum memang sudah ditetapkan tapi 

kalo memang ada promo tadi  bisa kita  ada potongan. Itu si kalo 
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untuk nasabah tertentu kita biasa ada promo-promo tertentu 

tergantung program”
45

 

Strategi harga yang ditetapkan saat ini adalah merupakan ketetapan 

pusat Bank Syariah Indonesia. pilihan program yang diberikan telah cukup 

baik sesuai dengan sasaran yang dipilih dan akan dicapai. Program 

tersebut memberikan pembebasan biaya administrasi hingga pricing 

khusus, promo tersebut ditunjukan pada kelangan tertentu. sehingga hal 

tersebut dapat memberikan daya tarik bagi konsumen. 

Aspek lokasi yang dimiliki BSI KC Metro terletak di Pusat kota 

metro yang mudah untuk ditemukan diakses nasabah. Selain penetapan 

lokasi bank, penetapan juga dilakukan untuk mencapai target pemasaran. 

Seperti yang dikemukan oleh Bapak Rijan Rinanto selaku Marketing, 

antara lain sebagai berikut:  

“setelah dimetro habis itu kita bisa  pasar yang terdekat jadi waktu 

itu kita kepasar pekalongan, itu Nama programnya gerebek pasar 

jadi kita kepasar yang menurut kita ramai kita bagi brosur. Untuk 

memberikan informasi itu kita juga ada strategi, kita membuat 

surat penawaran ke instansi-instansi misal ke kantor dinas, 

kementerian agama ke Badan pusat statistik ke lapas terus ke 

KUA..” 
46
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 Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO) BSI KC 

Metro Sudirman  pada 24 Maret 2021 . 
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 Wawancara dengan Bapak Rijan Rinanto selaku Micro Financing Sales Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman pada 27 Maret 2021. 
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BSI KC Metro Sudirman mendasarkan lokasi melalui dua konsep 

yaitu lokasi sebagai tempat untuk melakukan transaksi dan pelayanan 

yaitu Kantor BSI KC Metro Sudirman yang terletak dipusat kota sehingga 

mudah dijangkau. Serta, lokasi sebagai tempat untuk melakukan 

pemasaran. Lokasi pemasaran dilakukan sesuai terget yaitu kantor-kantor 

terkait hingga tempat-tempat keramaian. Tempat keramaian dipilih karena 

memiliki keberagaman segmentasi dalam satu lokasi. 

Penerapan merupakan peran utama untuk mendapatkan minat beli 

konsumen. Penerapan yang tepat serta ketekunan pada kegiatan pemasaran 

akan memberikan kemudahan serta pelayanan yang optimal pada nasabah, 

sehingga nasabah dapat tertarik. Seperti yang dikemukan Ibu Ery 

Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO), yaitu:  

“Kami ini bisanya setiap hari dikasih informasi untuk harga emas, 

nanti saya share ke karyawan nanti karyawan ikut membantu 

untuk menjualkan selain info harga emas ke nasabah-nasabah, 

dari luar itu biasanya kami ada web untuk cicil emasnya. Yang 

paling efektif sebernya itu dari nasabah sendiri yang referral untuk 

bisa cicil atau gadai di BSI. Jadi, karena orang lain itu lebih 

percaya kepada temannya yang sudah pernah gadai atau cicil 

mereka lebih percaya. Kalau untuk promosi-promosi biasanya si 

kami pasang spanduk, menepel stiker dirumah makan, sebar 

brosur dan ke instansi presentasi. Untuk keterbatasan ada karna 

memang kita tidak bisa lagi dengan mudah untuk presentasi 
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offline, paling kita ganti metodenya dengan webinar. Chandra 

buka gerai, cuci emas gratis, sosialiasi, presentasi, webinar.”
47

 

Berdasarkan wawancara tersebut dijelaskan bahwa pemasaran yang 

dilakukan BSI KC Metro Sudirman. Pemasaran produk cicil emas 

dilakukan secara rutin dengan memberikan informasi harga setiap harinya 

dilingkunagan bank dan masyarakat umun. Kegiatan cukup komplek diulai 

dari menempelkan stiker dan banner untuk memperkenalkan produk dan 

mendatangin peroangan dan instansi-instansi terdekat untuk melakukan 

sosialisasi dan presentasi. Ketika pembatasan dilakukan perubahan 

dilakukan untuk merespon pemasarn dengan melakukan metode webinar. 

Melalui hal tersebut pemasaran diperkuat oleh wawancara oleh Bapak 

Rijan Rinanto selaku Markting Micro. Sebagai berikut: 

“Waktu itu strategi dari kepala cabang itu kita memasarkan cilem 

gadai emas secara masif , jadi semua anak-anak mobile itu 

diarahkan untuk memasarkan produk cilem dan gadai emas situ 

secara masif. Untuk tahap awal kita masif yang penting 

mengenalkan ke masyarakat kita tu ada produk gadai emas, jadi 

kita cetak brosur sebanyak-banyaknya terus kita tentukan target 

untuk pemasarnnya dimana, kemarin kebetulan kita tetapkan itu 

yang paling pertama rumah sakit kita kasih brosur ke kendaraan 

sama ke orang-orang waktu keluar, semua bergerak diseluruh 

rumah sakit, kaya PB swalayan iya chandra kita sewa. Intinya kita 
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Metro Sudirman  pada, 24 Maret 2021. 
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sebatas memperkenalkan bahwa di BSI ada produk cicil emas dan 

gadai emas.”
48

 

Strategi untuk melakukan pemasaran secara masih dilakukan BSI 

KC Metro Sudirman untuk mendapatkan minat beli konsumen. Pemasaran 

dilakukan secara masif dengan melibatkan seluruh pegawai dibidangnya. 

Pemasarn dilakukan dikeruamain untuk memperkenalkan produk cicil 

emas. Serta, menyebarkan brosur baik secara lansgung maupun tidak 

langsung kepada konsumen. 

Prosedur dalam pembiayaan yang dilakukan BSI KC Metro 

Sudirman. Proses yang cepat dan tepat menjadi salah satu aspek 

ketertarikan konsumen pada suatu produk. Pelayanan dilakukan untuk 

memberikan informasi hingga pelaksanaan pembiayaan. Hal tersebut 

dikemukakan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO), 

sebagai berikut: 

“Kalau untuk cicil emas nasabah harus datang, bertemu dengan 

pegawai bank. Kalau kami cukup simpel untuk cicil emas sendiri, 

jadi tidak perlu memang harus syarat-syarat, kaya misalnya SK, 

KTP suami istri, kartu keluarga, kita cukup simpel aja cukup KTP 

nasabah, Akta pasangan, NPWP misal pembiayaan diatas 50 juta, 

untuk penghasilanpun kita cukup wawancara aja jadi tidak perlu 

slip gaji. Ketika proses itu memenuhi syarat untuk nasabah, 

emasnya itu akan kita pesan, emas nya akan disimpan di khasanah 

central tempat penyimpanan emas di BSI pusat setelah itu ketika 

sudah masuk kuota baru dikirim ke provinsinya, kurang lebih 2 kg 
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akan dikirim atau sesuai permintaan. Setelah sudah selesai untuk 

proses tanda tangan  permohonan cicil emas nanti akan ada bukti 

cicil emas yang kita berikan ke nasabah. Ketika pembiyaaan 

selesai emas mau diambil harus dibawah Surat bukti kepemilikan 

emasnya.”
49

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, BSI KC Metro Sudirman 

dalam menjalankan pelayanan sesuai dengan prosedur yang berlaku. 

Pertama, calon nasabah datang ke bank untuk menerima penawaran dan 

mengajukan permohonan berupa berkas syarat dan formular pengajuan 

pembiayaan cicil emas. Setelah permohonan dikabulkan, maka nasabah 

dapat menerima surat bukti kepemilikan emas sesuai dengan yang dipesan. 

Setalah, pembiayaan dinyatakan selesai nasbah datang kebank untuk 

mengambil emas tersebut dengan menunjukkan bukti kepemilikan. 

Pelaksanaan pembiayaan tidak terlepas pada alat-alat yang 

digunakan. BSI KC Metro Sudirman menyediakan alat untuk prngelolaan 

produk emas yang dipergunakan untuk mengukur, mengecek dan 

memelihara emas. Hal tersebut dijelaskan oleh Bapak Rijan Rinanto 

Selaku Marketing bank, sebagai berikut:  

“ada bahan-bahan kimia. Alat untuk ngikirnya jadi emas 

perhiasan itukan selain ditimbang kalau misal ditemukan 

kejanggalan yang tidak sesuai perlu sampai digergaji untuk 
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melihat adanya dalamnya logam lain. Jadi, memang resikonya 

cukup tinggi jadi perlengkapannya cukup lengkap.”
50

 

Berdasarkan wawancara tersebut bukti fisik yang dimiliki BSI KC 

Metro Sudirman dinilai cukup baik atas kelengkapan alat-alat dalam 

pengelolaan pembiayaan. Alat-alat tersebut mulai dari timbangan, bahan 

kimia, alat kikir, alat pemotong. Alat-alat tersebut digunakan untuk 

membantu pengelolaan emas dari bank ke nasabah atau sebaliknya 

C. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Beli Produk 

Cicil Emas Bank Syariah Indonesia KC Metro Sudirman 

Berdasarakan pemaparan hasil penelitian tersebut, Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman melaksanakan berbagai proses dan 

tindakan untuk melakukan upaya kegiatan pemasaran terhadap produk-

produk bank untuk memenuhi kebutuhan konsumen dengan menerapkan 

strategi pemasaran telah sesuai dengan bauran pemasaran Kotler yang 

mengemukakan bahwa alat yang dugunakan untuk mencapai tujuan 

pemasaran
51

.  Kegiatan penerapan pemasaran melalui proses dan 

pertimbangan yang telah didiskusikan, antara lain: 

 

                                                             
50

 Wawancara dengan Bapak Rijan Rinanto selaku Micro Financing Sales Bank Syariah 

Indonesia KC Metro Sudirman pada 27 Maret 2021. 
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1. Segmentasi 

Tindakan yang pertama dilakukan BSI KC Metro Sudirman 

yaitu melakukan Segmentasi Pasar. Proses Segmentasi dilakukan 

untuk melihat kebutuhan dan karakteristik pada calon konsumen. 

Menurut wawancara Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer 

(PSO)
52

, menyebutkan Proses Segmentasi Pasar BSI KC Metro 

Sudirman menerapkan segementasi daerah khusus untuk memfokuskan 

daerah pemasaran melalui pendekatan, yaitu, Geografi dan Demografi. 

Secara Geografi, dalam memaksimalkan penjualan BSI KC 

METRO memperluas jaringan pemasaran hingga menyasar perbatasan 

Kota Metro ke Kecamatan Punggur dan Kota Metro Ke Kecamatan 

Pekalongan. Melalui daerah tersebut BSI KC METRO menyasarkan 

produknya pada pasar strategis, yaitu mulai dari lingkungan 

pendidikan, instansi sekitar, pusat perbelanjaan hingga masyarakat 

umum. Fasilitas pengajuan mobile banking lebih dapat dipahami oleh 

kelompok tersebut, serta ketentuan untuk memiliki pengahasilan telah 

dipastikan pada kalangan yang bekerja ditempat-tempat tersebut. 

Secara  Demografi, cicilan Emas BSI Kc Metro Sudirman 

menyasar konsumen yang memiliki usia 21 tahun sampai 50 tahun, 

BSI juga memperluas pemasaran nya pada konsumen berjenis kelamin 

perempuan atau laki-laki. Pada usia tersebut dengan ketentuan 
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Metro Sudirman pada 24 Maret 2021.  
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memiliki penghasilan dirasa mampu untuk melakukan pembiayaan 

cicil emas dengan minimal besaran 10 gram. 

Melalui pendekatan-pendekatan tersebut BSI KC Metro 

Sudirman dapat mengindentifikasi sasaran-sasaran untuk dijadikan 

nasabah berdasarkan klasifikasi yang diambil. Klasifikasi tersebut 

berguna untuk memetakan target pasar serta memberikan gambaran 

lokasi-lokasi pemasaran yang dapat diambil. Sehingga pemasaran 

dapat lebih optimal tertuju pada sasaran yang diharapkan. 

2. Targeting 

Penarapan Tergeting BSI KC Metro Sudirman sebagai upaya 

untuk menentukan terget pasar, ditergetkan pada Calon Konsumen 

dengan Umur diatas 21 Tahun serta memiliki Penghasilan. Hal 

tersebut, dikarenakan produk Cicil Emas BSI merupakan pembiayaan 

yang berbasis investasi berjangka baik Panjang ataupun dapat diambil 

untuk investasi jangka pendek. 

Berdasarkan wawancara Ibu Ery Suryanika selaku Pawning 

Sales Officer (PSO)
53

, memaparkan Targeting yang dilakukan BSI KC 

Metro Sudirman untuk mendapatkan minat beli konsumen 

menempatkan diri pada karakteristik yang telah ditentukan. 

Karakteristik yang diterapkan dalam menargetkan pasarnya 

ditunjukkan pada Pekerja atau Pegawai yang memiliki penghasilan 
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Metro Sudirman pada 24 Maret 2021. 
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tetap dan atau memiliki penghasilan tidak tetap. Hal tersebut membuka 

peluang untuk pembiayaan yang besar serta menghindari potensi macet 

sampai gagal bayar. 

3. Positioning 

Merespon hal tersebut, BSI KC METRO A YANI merpukana 

Lembaga yang aman dan terjamin dalam melaksanakan Produk 

Pembiayaan Cicilan Emas. Hal tersebut, dikarenakan Pembiayaan 

Cicilan Emas dijamin oleh Program Penjaminan bank secara langsung, 

serta emas dibuat dan dikelola secara khusus oleh perusahaan 

berlisensi. Sehingga, BSI KC Metro Sudirman memberikan upaya 

maksimal dalam Pelayanan dan Fasilitas sebagai Lembaga terpercaya 

pada penerapan Produk Cicilan Emas kepada konsumen. 

4. Marketing Mix 

a. Product 

Berdasarkan wawancara Ibu Ery Suryanika selaku Pawning 

Sales Officer  (PSO)
54

, Penerapan Strategi dalam mengambil minat 

konsumen, Bank Syariah Indonesia memberikan berbagai 

keuntungan dan kemudahan yang didapat nasabah. Hal-hal yang 

menjadi karakteristik produk, sebagai berikut : 
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 Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO) BSI KC 

Metro Sudirman pada 22 November 2021. 
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1) Produk Cicil Emas berpedoman pada Prinsip Syariat Islam, 

dengan memberikan produk yang halal dan sesuai dengan Akad 

Murabahah. 

2) Ukuran dan jumlah kepingan emas dapat dipilih sesuai dengan 

keinginan konsumen. 

3) Emas yang ditawarkan memiliki Sertifikat dan Legalitas 

perusahaan terpercaya. 

4) Emas yang diberikan dapat digadaikan di BSI KC METRO A 

YANI dengan prinsip Akad Rahn. 

5) Memberikan rasa aman dengan menjamin asuransi dan 

menyimpan produk di ruang penyimpanan terbaik. 

6) Memberikan kemudahan akses cicil emas dan gadai melalui 

mobile banking BSI KC  METRO A YANI. 

7) Memberikan jangka waktu pembiayaan yang bervariasi, dari 

Jangka Pendek hingga Jangka Panjang. 

8) Memberikan keleluasaan konsumen memilih bentuk emas 

sesuai dengan minat yaitu berbentuk Perhiasaan atau dalam 

bentuk Batangan. 

Prinsip kemudahan menjadi senjata bagi BSI KC Metro 

Sudirman dalam memberikan penawaran produk. Salah satunya, 

kemudahan dan ringkat nya syarat yang diajukan untuk melakukan 

pembiayaan Cicil Emas dalam. Adapun syarat-syarat yang harus 
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dipenuhi sebagai nasabah pada Pembiayaan Cicil Emas, antara 

lain: 

a) Berstatus Warga Negara Indonesia (WNI) dengan 

menunjukkan Kartu Tanda Penduduk (E-KTP). 

b) Menunjukkan ID Card bagi pegawai sesuai program. 

c) Menunjukkan Slip Gaji bagi pegawai yang dimaksud. 

d) NPWP untuk pembiayaan diatas 50.000.000,00 

e) Memiliki usia minimal 21 Tahun hingga 55, dan untuk 

professional dan wiraswasta maksimal 60 tahun. 

f) Khusus Pensiunan maksimal usia 70 tahun pada saat 

pembiayaan dinyatakan jatuh tempo. 

Asas kemudahan diterapkan pada penerapan syarat 

pembiayaan. Calon konsumen yang tidak memiliki penghasilan 

tetap akan tetap mendapatkan potensi pembiayaan cicil emas. 

Syarat yang mudah tersebut, seperti slip gaji yang bisa dapat 

diminimalkan lewat wawancara. Sehingga, keringkasan berkas atas 

syarat pembiaayan dinilai cukup memudahkan bagi calon 

konsumen. 

b. Price 

Penerapan Harga salah satu fokus BSI KC Metro Sudirman 

dalam memberikan penawaran produk. Penerapan tersebut dapat 

dilihat dan diakses melalui Poster Brosur baik cetak dan digital, 
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Mobile Banking dan Website resmi Bank Syariah Indoensia. 

Berikut beberapa hal yang menjadi ketentuan penerapan dan 

ketentuan harga pembiyaan Cicil Emas : 

1) ‘Down Payment’ mulai dari 0% - 20% dan atau lebih, ditambah 

dengan biaya Administrasi. 

2) Pemberian berbagai variasi diskon atau potongan harga. 

3) Anggsuran tiap bulan ‘flat’ atau tidak berubah besarannya 

Berdasarkan wawancara Ibu Ery Suryanika selaku Pawning 

Sales Officer (PSO)
55

, Harga sudah merupakan ketetapan kantor 

pusat. Namun, sebagai penawar produk BSI KC Metro Sudirman 

menerapkan tetap menerapkan strategi dalam menarik minat 

nasabah yaitu dengan memberikan informasi secara rutin mengenai 

perubahan harga terbaru. Serta memberikan potogan harga, 

potongan biaya adminstrasi dan pricing khusus.  

Bank Syariah Indonesia menerapkan beberapa program 

untuk menerapkan strategi harga pada pembiayaan cicil emas. 

Program tersebut disesuaikan berdasarkan kategori. Kategori 

tersebut dibedakan mulai dari nasabah, pegawai hingga untuk 

masyarakat umum. Hal tersebut, direalisasikan Bank Syariah 
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Indonesia melalui Strategi harga yang bebeda-beda pada setiap 

kelompok. 

Bank Syariah Indonesia meluncurkan beberapa program 

untuk menarik minat nasabahnya. Program tersebut berisi mulai 

dari pembebasan biaya administrasi hingga kepada besaran 

pembiayaan khusus. sehingga, hal tersebut dapat menarik minat 

beli konsumen dtengah ketidakpastian harga dan pandemi. Berikut 

jenis-jenis Program harga yang diberikan BSI KC Metro Sudirman, 

yaitu; 
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1) Program Gold Ownership,  

 

Gambar 4.2 Program Gold Ownership 

Kegiatan pemasaran produk cicil emas tumbuh dengan 

penawaran harga khusus di lingkungan Bank Syariah Indonesia. 

Melalui Program Harga Pemberian Bebas Biaya Administrasi dan 

Bebas biaya Uang Muka sebesar 0%, yang diterapkan pada seluruh 

pegawai Bank Syariah Indonesia. Pembebasan biaya tersebut dapat 

diterapkan dengan memberikan tambahan syarat yaitu tanda 

pengenal resmi Bank Syariah Indonesia. 
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2) Program Pegawai BUMN, BO2, RS dan Dokter. 

 

Gambar 4.3 Program Pegawai BUMN, BO2, RS dan Dokter 

Konsep penerapan harga yang diberikan Bank Syariah 

Indonesia muncul di beberapa lingkungan kerja, yaitu Pegawai 

BUMN, BO2, RS dan Dokter. strategi menarik target pasar 

tersebut yaitu dengan memberikan Pricing Khusus, terhadap 

besaran angsuran yang berbeda dari program lain. Serta 

penawaran pembiayaan hingga tingkat maksimal yaitu 150 juta 

rupiah dengan besaran emas 250 gram per-nasabah. 
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3) Program Investasi Tanpa Harap-harap Cemas 

 

Gamber 4.4 Porgram Investasi Tanpa Harap-harap Cemas 

Strategi harga dalam menarik target pasar juga di 

terapkan pada mayarakat umum. Strategi harga yang diterapkan 

Bank Syariah Indonesia adalah dengn memberikan penawaran 

keberagaman besaran emas serta syarat yang simple untuk 

melakukan pembiayaan. Syarat hanya dengan memberikan 

Kartu Tanda Penduduk serta Uang Muka sebesar 20%, 

masyarakat umum telah dapat mendapatkan pembiayaan cicil 

emas. 
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4) Program Nasabah Prioritas BSI 

 

Gambar 4.5 Program Nasabah Prioritas 

Strategi harga Bank Syariah Indonesia juga diterapkan 

pada nasabah yang memiliki hak istimewa atau Nasabah 

Prioritas. Bank Syariah Indonesia menawarkan Pricing Khusus 

dengan besaran pembiayaan cicil emas, yaitu dengan 

memberikan besaran pembiayaan yang lebih rendah dari pada 

program masyarakat umum. Harga tersebut sebagai bentuk 

pengahargaan tas loyalitas nasabah pada bank. 
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5) Program Pegawai Mandiri, BRI, & BNI Group 

 

Gambar 4.6 Program Pegawai Mandiri, BRI & BNI Group 

Strategi harga juga diterapkan pada Pegawai yang 

bekerja Bank Mandiri, BRI & BNI. Dimana, Bank Syariah 

Indonesia sebagai penyedia memberikan penawaran Pricing 

Khusus dan Potongan Biaya Administrasi. Pembiayaan pada 

program ini menjadikan ID Card juga tambah syarat Pengajuan 

Cicil Emas Bank Syariah Indonesia. 
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c. Place 

BSI KC Metro Sudirman sebagai perusahaan penyedia jasa, 

memberikan fasilitas tempat untuk melakukan penawaran, 

pelayanan prosedur pembiayaan hingga memberikan fasilitas lain. 

Tempat juga menjadi pertimbangan matang bagi bank dalam 

menentukan lokasi pemasaran, sehingga penyampaian informasi 

tepat pada sasaran. Berdasarakan Wawancara Ibu Ery Suryanika 

selaku Pawning Sales Officer (PSO)
56

, berikut ini tempat-tempat 

pelayanan dan penyampaian informasi nasabah :  

1) BSI KC METRO SUDIRMAN yang bertempat di jalan Jend. 

Sudirman No. 43 E-F, Kel, Imopura, Kec. Metro Pusat, Kota 

Metro, Lampung. Lokasi yang berhadapan dijalan protokol 

Pusat Kota menjadi tempat strategis dalam memberikan 

kemudahan untuk calon atau nasabah menemukan kantor bank. 

Serta, lokasi strategis dapat menjadi pertimbangan bank dalam 

menentukan lokasi pemasaran. 

2) Mobile Banking BSI yang dapat diakses nasabah yang telah 

memiliki nasabah Bank BSI seluruh nasabah, untuk dapat 

mengajukan pembiayaan cicilan emas di BSI KC METRO 

SUDIRMAN. Selain Cicilan emas Mobile Banking juga 
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memberikan fasilitas Gadai emas BSI yang tentu untuk akses 

kemudahan informasi bagi nasabah. 

3) Website resmi Bank Syariah Indonesia memberikan berbagai 

informasi mengenai Pembiayaan Cicil Emas. Informasi 

tersebut mulai dari pembaruan harga emas setiap harinya, 

hingga ketentuan dan syarat pembiayaan. 

Melalui fasilitas yang tersedia dan sumber daya manusia 

yang memiliki kewajiban dalam hal memasarkan, BSI KC Metro 

Sudirman memfokuskan diri untuk menunjukkan produknya pada 

lokasi-lokasi strategis. Berdasarkan wawancara Bapak Rijan 

Rinanto selaku Marketing Micro
57

, lokasi yang dipilih dalam hal 

memasarkan produk adalah kerabat dekat pegawai Bank BSI KC 

Metro Sudirman, instansi-intansi perkantoran wilayah Kota Metro 

serta pusat-pusat perbelanjaan. 

1) Kantor dan lingkungan Rumah Sakit di Kota Metro. 

2) Kantor Kementerian Agama. 

3) Kantor Badan Pusat Statistik. 

4) Kantor Urusan Agama. 

5) Kantor Lingkungan Pendidikan. 

6) Kantor Lembaga Permasyarakatan. 
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7) Pusat-pusat Perbelanjaan modern. 

8) Pusat perbelanjaan tradisional. 

9) Kantor rekanan perusahaan jasa. 

BSI KC Metro Sudirman melakukan pemasaran melalui 

beberapa metode pemberian informasi produk. Pertama, Seluruh 

pegawai BSI KC Metro Sudirman memasarkan produk melalui 

media elektronik. Kedua, pembagian Brosur produk cicil emas di 

berbagai lokasi. Ketiga, Melakukan sosialiasi dan presentasi 

dikantor-kantor wilayah Kota Metro. Keempat, melakukan 

Webinar ke instansi wilayah kota metro. 

d. Promotion 

BSI KC Metro Sudirman sebagai perusahaan yang bergerak 

diperusahaan jasa serta bergerak pada penjualan cicil emas. Seperti 

yang dilakukan BSI KC Metro Sudirman dalam melakukan 

penawaran. Berdasarkan wawancara Rijan Rinanto selaku 

Markeing Micro
58

, BSI KC Metro Sudirman menerapkan beberapa 

Langkah strategis dalam menjangkau calon kosumennya melalui 

beberapa cara, yaitu: 

1) Pemasaran melalui iklan 

Kegiatan pemasaran yang dilakukan BSI KC Metro 

Sudirman dalam memperkenalkan produk melalui banyak hal, 
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salah satunya pemasaran dilakukan melalui periklanan. 

Kegiatan ini dilakukan untuk menjangkau konsumen yang 

lebih luas. Kegiatan periklanan diterapkan melalui beberapa 

cara yaitu mulai dari pembagian brosur cetah serta posting 

brosur dalam bentuk poster di media sosial. 

Kegiatan pemasaran periklanan BSI KC Metro 

Sudirman terus dimaksimalkan melalui pemasangan Stand 

Banner, Wall Banner, Replikas Emas di lingkungan BSI KC 

Metro Sudirman. Hal tersebut dilakukan dalam rangka BSI 

memberkenalkan produk yang disediakannya. 

2) Pemasaran dengan Sales Promotion 

BSI sebagai kantor cabang melakukan berbagai cara 

untuk menarik minat beli kosumen. Pemasaran dilakukan 

dengan menerapkan Potongan Harga pada periode khusus, 

memberikan jaminan asuransi, pemberian hadiah pada periode 

khusus, serta memberikan penawaran jasa gratis seperti cuci 

emas yang diterapkan pada gerai untuk menarik minat 

konsumen. Hal-hal tersebut menjadi senjata utama BSI KC 

Metro Sudirman untuk mendapatkan perhatian calon 

konsumen. 
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3) Hubungan Masyarakat 

BSI KC Metro Sudirman membangun pemasaran 

kepada publik melalui beberapa kategori masyarakat umum. 

Pemasaran dilakukan dibeberapa tempat-tempat strategis untuk 

membangun hubungan baik pada lingkungan Pendidikan. 

Pemberian Beasiswa Berprestasi dengan dibarengi pemasaran 

produk, sehingga dapat dapat memberikan bantuan materil 

informasi produk secara langsung pada calon konsumen
59

. 

4) Penjualan Personal 

Penerapan pemasaran BSI KC Metro Sudirman dalam 

memperkenalkan produk Cicil Emas pada pegawai dan 

pekerjan yang telah berusia minimal 21 tahun dengan 

penghasilan tetap. Pemasaran tersebut dilakukan menggunakan 

cara mendatangi langung lokasi pekerja terkait untuk 

memberikan penawaran. Hal tersebut menjadi hak istimewa 

bagi calon nasabah yang didatangi. 

e. People 

Bank Syariah Indonesia Metro Sudirman adalah kantor 

cabang yang bergerak di perusahaan jasa dibawah naungan 

pemerintah pusat. Kualitas pegawai dan kualitas pelayanan 

menjadi pantauan dan bahan koreaksi dalam pelaksanaanya. Oleh 
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karena itu, peningkatan dalam bentuk pelatihan menjadi salah satu 

tugas bagi kantor pusat hingga wilayah. 

Berdasarkan wawancara Bapak Rijan Rinanto selaku 

Marketing Micro. Petugas Pemasaran BSI KC Metro Sudirman 

menerima pelatihan-pelatihan dan webinar baik berupa masukan 

hingga arahan dalam melaksanakan pemasaran. Hal tersebut 

dilakukan dalam upaya peningkatan kualiatas SDM dalam 

melaksanakan pelayanan dan pemasaran produk. 

f. Process 

Pembiayaan adalah salah satu cara bank untuk 

mendapatkan keinginan nasabah melalui. BSI KC Metro Sudirman 

sebagai Lembaga penyedia produk memberikan penawaran emas 

di dalam perusahaan jasa, tentu akan menjadi pertimbangan dalam 

menarik minat beli nasabah. Berdasarkan Wawancara Ibu Ery 

Suryanika selaku Pawning Sales Officer (PSO)
60

, Salah satu 

caranya adalah dengan memberikan kemudahan dalam syarat dan 

prosedur pada jual beli  cicil emas yang dilakukan bank dengan 

nasabah.  

1) Calon nasabah bertemu dengan staf pawning untuk mengajukan 

rencana pembiayaan Cicil Emas pada BSI KC Metro Sudirman. 
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2) Staf Pawning memberikan penjelasan tentang produk yang 

ditawarkan. Hal-hal yang dijelaskan, antara lain: 

a) Persyaratan pembiayaan 

b) Besaran biaya yang akan dikeluarkan 

c) Prosedur apabila terjadi tungakan dan gagal bayar 

d) Prosedur permintaan besaran emas, asuransi, dan 

penyerahan emas 

3) Nasabah memberikan dokumen syarat pembiayaan untuk 

diperiksa staf pawning kelengkapannya. 

4) Bank Menjalankan prosedur untuk memverifikasi data serta 

kelayakan nasabah. 

5) Kepala cabang memberikan keputusan atas pengajuan 

pembiayaan. 

6) Nasabah datang ke bank untuk melaksanakan akad pembiayaan 

cicil emas. 

7) Bank Syariah mengajukan permintaan Besaran dan jumlah 

keping yang diminta nasabah. 

8) Nasabah melakukan setor tunai pembiayaan setiap bulan. 

9) Setelah dinyatakan selesai bank dan nasabah melakukan 

prosedur penyelesaian pembiayaan dan penyerahan emas kepada 

nasabah. 

Kemudahan menjadi prinsip utama, selain itu kecepatan 

pelayanan menjadi kunci bagi kenyamanan nasabah. Proses yang 
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ringkas membuat daya tarik tersendiri bagi nasabah. Karena, 

pembiayaan masuk dalam penjualan produk barang, namun 

berbeda dengan pembiayaan pada umumnya. Sehingga, dapat 

menghemat waktu dan biaya administrasi lainnya. 

g. Physical Evidence 

BSI KC Metro Sudirman sebagai tempat penyalur 

memberikan palayanan yang terbaik dengan memberikan fasilitas 

yang tarbaik baik konsumen dan pegawai melalui konsep  An 

attentuin-creating  yaitu membuat sarana fisik semenarik dan 

senyaman mungkin. Sehingga nasabah mendapatkan fasilitas 

sebaik mungkin. 

Konsep tersebut diterapkan dibeberapa hal bagian seperti 

Sertifikat dengan tampilan terbaru dan brosur dengan tampilan 

yang menarik dengan update setiap hari. Selain pelayanan secara 

langsung BSI juga memberikan pelayanan mengenai informasi 

Cicil Emas melalu website  https://www.bankbsi.co.id  serta 

Mobile Banking. Sehingga BSI KC Metro Sudirman dapat 

memberikan pelayanan terbaik baik secara langsung dan tidak 

langsung. 

Bukti fisik juga diterapkan BSI KC Metro Sudirman 

sabagai penyedia Produk Gadai dan Cicil Emas. Hal tersebut 

berupa fasilitas pengelolaan emas sebagai penaksir. Mulai dari 

timbangan, bahan kimia hingga alat cuci emas sebagai pengelolaan 

https://www.bankbsi.co.id/
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emas di BSI KC Metro. Selain Sebagai pengelolaan Emas di 

kantor, Media cuci emas juga digunakan untuk memberikan 

fasilias cuci emas gratis pada calon nasabah. Sehingga, masyarakat 

dapat menerima manfaat dan dapat menarik minat beli
61

.  

Penerapan bauran pemasaran yang dilakukan BSI KC Metro 

Sudirman tersebut telah dilakukan cukup baik dan komplek. Target yang 

jelas serta asas kemudahan dalam hal syarat, membuat marketing 

melakukan strategi perluasan pemasaran. Hal tersebut, berdampak positif 

untuk membantu penyebaran informasi ke terget pasar yang lebih luas.  

Perluasan pemasaran tersebut juga diterapkan pada internal BSI 

KC Metro Sudirman. Dimana, seluruh bagian BSI KC Metro ikut serta 

dalam hal memperkenalkan hingga memasarkan produk cicil emas. Hal 

tersebut, memberikan peningkatan minat beli menjadi lebih baik, atas 

perluasan informasi tersebut. Karena individu atau kelompok yang dituju 

mendapat jaminan karena kedekatan pemberi informasi dan konsumen. 

Ketidakpastian harga yang sangat tinggi, ditengah pendemi dan 

inflasi. BSI KC Metro Sudirman tetap hadir untuk memberikan 

pengenalan dan penawaran produk dengan mengubah metode sesuai 

dengan batasan yang ada. Ketidakpastian harga tersebut direpon dengan 

timbulnya program yang menggiurkan. Sehingga, hal tersebut dapat 
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menarik minat nasabah untuk melakukan pembiayaan walaupun ditengah 

tingginya harga emas. 

Tabel 4.1 

Data Jumlah Pembiayaan BSI KC Metro Sudirman 

TAHUN 
JUMLAH 

NASABAH 
PEMBIAYAAN CICIL EMAS 

2017 69 Rp. 797,000,000.00 

2018 57 Rp. 892,000,000.00 

2019 67 Rp. 939,000,000.00 

2020 154 Rp. 2,313,000,000.00 

(Sumber : Data BSI KC Metro Sudirman tahun 2017-2020) 

Berdasarkan data tersebut, secara umum  pemasaran dan upaya BSI 

KC Metro Sudirman menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan 

minat beli sudah cukup baik. Hanya, BSI perlu untuk memperluas 

pemasaran diluar pada sasaran yang telah ditentukan. Sehingga, produk 

pembiayaan cicil emas lebih dikenal dan dapat meningkatkan penjualan 

lebih besar. Peningkatan besar yang didapat pada tahun 2020 bukan 

sepenuhnya pada upaya penjualan, tetapi juga atas dasar inflasi pada 

pandemi yang membuat ketidakpastian harga menjadi tinggi. Sehingga, 

calon nasabah memilih emas karena dirasa aman dari segi harga. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan analisi pada penelitian Strategi Pemasaran 

dalam Meningkatkan minat beli dapat disimpulkan bawah, penerapan 

pemasaran yang dipaparkan telah sesuai dengan bauran pemasaran 7P 

yaitu: product, Price, Place, Promotion, People, Proses and Physical 

Evidence. Penerapan pemasaran yang dilaksanakan BSI KC Metro 

Sudirman sudah sangat baik atas perluasan pemasaran yang kompleks dan 

masif. BSI KC Metro Sudirman berhasil dalam meningkatkan jumlah 

nasabah dan meningkatkan jumlah pembiayaan cicil emas. Hal tersebut, 

dibuktikan dengan jumlah nasabah dan pembiayaan pada tahun 2017-2020 

meningkat secara signifikan ditengah ketidakpastian harga yang cukup 

tinggi. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian secara umum pada kajian ini, maka 

peneliti mengajukan beberapa saran untuk BSI KC Metro Sudirman yaitu, 

membuat tempat untuk layanan yang mudah diakses informasi untuk 

masyarakat luas mengenai program promo yang tersedia, sehingga 

informasi dapat lebih luas didapat calon nasabah. Selain itu, menurunkan 

batas minimal biaya uang muka atau dengan memberikan promo potongan 

pada biaya administrasi dan uang muka serta mumbuat event khusus untuk 

pembiayaan emas. Sehingga, masyarakat umum lebih tertarik untuk 

melakukan pembiayaan serta tidak terbebani dengan besarnya uang muka. 
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DOKUMENTASI 

1. Wawancara dengan Ibu Ery Suryanika selaku Pawning Sales Officer 

(PSO) BSI KC Metro Sudirman. 

 

2. Wawancara dengan Bapak Rijan Rinanto selaku Retail Sales Executive 

(RSE) BSI KC Metro Sudirman. 
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