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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah padaiproduk cicil emas di 

BSI KCP Mojoagung Jombang. Metodeipenelitianiyangidigunakaniadalah kualitatif deskriptif, dengan 

data yang diperoleh melalui wawancara mendalam, observasi dan dokumentasi. Strategi 

pemasaraniyangidigunakaniolehiBSI KCP MojoagungiJombang yakni denganipendekatan bauran 

pemasaran 7P pada pengembanganiproduk cicil emas.iCiciliemasimerupakan salah isatu produk unggulan 

BSIiyangimenawarkanisolusi investasi syariah kepada nasabah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi bauran pemasaran yangiditerapkan BSI KCP Mojoagung berkontribusi secara signifikan terhadap 

penigkatanijumlah nasabah pada produk ciciliemas terutama melaluiipromosi iyang iefektif yang mana bisa 

menyebabkan nasabah pada produk cicil emas ini iterus meningkat setiapiperiodenya. Bank Syariah 

Indonesia perlu terus mengoptimalkanistrategi pemasaran untuk menghadapi persainganidi masa 

mendatang. i 

Keywords : Strategi Pemasaran, Nasabah, Cicil Emas 

Abstract 

This research aims to analyze marketing strategies in increasing the number of customers for gold 

installment products at BSI KCP Mojoagung Jombang. The research method used is descriptive qualitative, 

with data obtained through in-depth interviews, observation and documentation. The marketing strategy 

used by BSI KCP Mojoagung Jombang is the 7P marketing mix approach in developing gold installment 

products. Gold installments are one of BSI's superior products which offers sharia-compliant investment 

solutions to customers. The research results show that the marketing mix strategy implemented by BSI KCP 

Mojoagung contributed significantly to increasing the number of customers for gold installment products, 

especially through effective promotions which can cause sales growth to continue to increase each period. 

Bank Syariah Indonesia needs to continue to optimize marketing strategies to face future competition. 

Keywords: Marketing Strategy, Customers, Gold Installments 
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PENDAHULUAN  

Perbankan di Indonesia telah berkembang sejak era kolonial dengan didirikannya bank-bank yang 

beroperasi dalam kerangka sistem keuangan berbasis bunga (interest-based system). Namun, seiring dengan 

perkembangan ekonomi dan meningkatnya kesadaran umat muslim akan pentingnya sebuah tuntutan 

terhadap sistem perbankan alternatif yang bebas riba, bermula dari perlunya sistem keuangan yang 

berpegang pada standar syariah. Hal ini memfasilitasi munculnya perbankani syariahidiiindonesia, dengan 

bankimuamalatiindonesia sebagai pionirnya didirikanipadaitahun 1991,isebelumiberlakunya peraturan 

nomor 7 tahun 1992, peraturan perbankan baru yang memperbolehkan bank beroperasi dengan model bagi 

hasil dan bukan model berbasis bunga. Setelahiitu, undang-undang nomori7itahun 1992idiubah menjadi 

undang-undangi10 Tahunu1998 yang menjelaskan bahwa bank boleh didirikan dengan prinsip syariah. 

(Susanto et.al 2023). 

Bank Syariah Indonesia (BSI) merupakan lembaga keuangan syariah terbesar di Indonesia yang 

berdiri pada tahun 2021 sebagai hasil merger dari tiga bank syariah milik Badan Usaha Milik Negara 

(BUMN). BSI hadir dengan misi untuk memperkuat ekosistem ekonomi berbasis syariah di Indonesia dan 

mendorong pertumbuhan sektor keuangan yang sesuai prinsip Islam. Dengan memanfaatkan jaringan yang 

luas dan pengalaman dari ketiga bank sebelumnya, BSI menawarkan berbagai produk keuangan, seperti 

pembiayaan usaha mikro, investasi syariah, hingga layanan perbankan digital yang dirancang untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat modern. Selain itu, BSI juga berperan aktif dalam mendukung visi 

pemerintah menjadikan Indonesia sebagai pusat ekonomi dan keuangan syariah global (Afifah, et al.,2023) 

Bank Syariah Indonesia memiliki beberapa produk, salah satunya produk unggulannya itu cicil 

emas. Konsep cicil emas muncul sebagai respon terhadap kebutuhan masyarakat akan instrumen investasi 

yang aman, stabil, dan sesuai dengan prinsip syariah. Di Indonesia, produk cicil emas mulai dikenal seiring 

berkembangnya industri perbankan syariah yang memberikan alternatif pembiayaan bebas riba. Emas telah 

lama dianggap sebagai aset bernilai tinggi yang tahan terhadap inflasi, sehingga banyak masyarakat yang 

ingin memilikinya sebagai bentuk investasi. Namun, tingginya harga emas sering kali menjadi kendala bagi 

sebagian besar masyarakat untuk membeli emas secara langsung dalam jumlah besar. Untuk mengatasi hal 

ini, lembaga keuangan syariah memperkenalkan skema cicil emas, di mana nasabah dapat membeli emas 

secara bertahap melalui pembayaran angsuran dengan akad yang sesuai syariat Islam, seperti akad 

murabahah. Hal ini bertujuan untuk memfasilitasi kebutuhan masyarakat dan memudahkan masyarakat 

untuk memiliki emas dengan pembayaran secara mencicil dengan tujuan agar tidak memberatkan 

masyarakat. Konsep cicil emas ecara sederhananya, bank menyediakan emas yang diperoleh melalui 

kerjasama dengan perusahaan (Yogi and Basir 2023).  

Adapun dasarihukumibagi produk ini yaitu Fatwa Nomor 77/DSN-MUI/V/2010 mengatur tentang 

pembelian dan penjualan emas secara non tunai. Menurut teks fatwa, diperbolehkan membeli dan menjual 

emas tanpa menggunakan uang tunai (mubah, jaiz), dengan syarat emas tidak diakui sebagai bentuk 

perdagangan resmi (uang). Ini mencakup pembelian dan penjualan biasa dan murabahah.(Wibawa et.al 

2023). Landasanihukumiyang digunakanifatwa DSN-MUI No.77/DSN-MUI/V/2010 adalah Q.S. Al-

Baqarahi [2]:275 yaituiAllahijelas melarangiriba. Seperti dalam firman Allah Surah Al Baqarah ayat 275 : 

… بٰوا    مَ الر ِّ ُ الْبَيْعَ وَحَرَّ وَاحََلَّ اللّٰه … 

Artinya: “....Dan Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba....” 
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Namun dalam potensi pertumbuhan penjualan pada cicil emas di BSI KCP Mojoagung Jombang 

ini tentu saja, dibutuhkan waktu untuk memperolehnya. Oleh karena itu, proses manajemen untuk 

memaksimalkan manfaat jasa produk cicilan emas memerlukan pendekatan komunikasi pemasaran yang 

tepat juga dapat mencapai angka yang ditargetkan perusahaan bank syariah indonesia (wibowo dwi 2023). 

pada saat melakukan strategi pemasaran, perlu bagi bank untuk melakukan riset pemasaran guna untuk 

mengetahui kebutuhan masyarakat sehingga bisa memfasilitasinya.  

Mengingat informasi latar belakang yang diberikan sebelumnya, maka lahirlah problem akademik. 

Masalah utama yang ditemui saat mempromosikan barang cicilan emas adalah bagaimana Bank Syariah 

Indonesia (BSI) dapat memaksimalkan potensi pasar dan memperkuat strategi pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan barang cicil emas. Khususnya pada Bank Syariah Indonesia KCP Mojoagung 

Jombang agar diminati oleh banyak masyarakat sekitar. Tentu strategi pemasaran ini harus dijalankan 

dengan efektif, inovatif, dan relevan untuk meningkatkan daya tarik dan penetrasi produk ini di tengah 

persaingan yang ketat dengan produk serupa dari lembaga keuangan lainnya sehingga tujuan tersebut dapat 

tercapai dengan baik (Afifah, et.al 2023). 

Adapun pokok permasalahan diatas tentu membutuhkan pemecahan secara ilmiah. Pemecahan ini 

membutuhkan pendekatan yang terstruktur, terpercaya, sistematis, pendekatan deskriptif kualitatif 

digunakan dalam penelitian ini. Karena dapat menjelaskan permasalahan akademik terkini tanpa mengubah 

data variabel yang diteliti melalui wawancara langsung, maka pendekatan ini layak digunakan. (Hanyfah, 

et.al 2022).  

Dari kebutuhan pemecahan ilmiah diatas lahir urgensi penelitian. Urgensi penelitian ini didasarkan 

pada pentingnya melakukan riset pasar guna untuk evaluasi bank sendiri agar bisa melakukan pembaruan 

strategi seperti melakukan promo spesial pada tanggal atau bulan dan tahun tertentu guna meningkatkan 

penjualan produk cicil emas tersebut (Hernita, et.al 2022). 

Kebutuhan pemecahan ilmiah yang terstruktur dan sistematik ini tentu membutuhkan pemastian 

data data terdahulu. Penelitian yang dilakukan oleh (Ritonga 2024) tentang analisis rencana pemasaran 

untuk menarik lebih banyak pembeli barang cicilan emas di BSI KCP Cemara Asri. Kemudian penelitian 

(Wahyuni 2024) tentang strategi pemasaran cicil emas di KCP Belopa. Penelitian lain oleh (Safitri 2023) 

tentang analisis strategi pemasaran cicil emas di BSI Plered 1 Cirebon. 

Meskipun sudah banyak penelitian yang membahas tentang strategi pemasaran namun sejauh ini 

belum ada yang menliti terkait peningkatkan penjualan cilem pada BSI KCP Mojoagung Jombang karena 

produk cicil emas ini semakin diminati sebagai instrumen investasi yang stabil, terutama di kalangan 

masyarakat yang mencari opsi syariah. Namun, di wilayah seperti Mojoagung Jombang, potensi pasarnya 

belum tergali secara optimal dan di BSI KCP Mojoagung Jombang yang memiliki karakteristik pasar lokal 

spesifik 

Oleh karena itu, peneliti tertarik ini untuk meneliti Bank Syariah Indonesia KCP Mojoagung 

Jombang sehingga penelitian ini menjadi bahan untuk terus meningkatkan penjualan pada produk cicil emas 

setiap tahunnya dan sebagai penambah wawasan bagi peneliti dan pembaca. 

METODE  

Metodeideskriptifikualitatifiyangidigunakan dalam penelitian ini berupaya memberikan gambaran 

rinciimengenai rencana pemasaran yang dilaksanakan oleh BSI KCP Mojoagung Jombang untuk 
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meningkatkan nasabah produk cicil emas di BSI KCP Mojoagung Jombang. Pendekatan ini dipilih karena 

mampu menggali informasi yang lebih mendalam mengenai fenomena diselidiki, menggunakan informasi 

yang dikumpulkan dari sumber yang dapat dipercaya.  Dalamipenelitian iniimetode yang digunakan untuk 

mengumpulkanidataiadalah dokumentasi, iobservasi, idan wawancara. Diharapkan dengan menggunakan 

pendekatan ini, penelitian dapat memberikan gambaran yang jelas mengenai kemungkinan peningkatan 

penjualan produk cicilan emas di BSI KCP Mojoagung Jombang. 

PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil penelitian,strategi pemasaran BSI KCP Mojoagung Jombang dalam meningkatkan 

nasabah pada penjualan produk cicil emas yakni menggunakan pendekatan bauran pemasaran 7P. 

Pendekatan ini memiliki peran penting didalamnya, hal ini bisa dibuktikan dengan adanya peningkatan pada 

nasabah produk cicil emas di setiap tahunnya. Berikut tabel data dariihasiliwawancara 

penelitiidenganisalahisatu karyawan BSI KCP Mojoagung Jombang.  

 

Tabel 1 Pertumbuhan Penjualan Produk Cicil Emas di BSI KCP Mojoagung Jombang 

Periode 2021-2023 

Tahun Nasabah Cicil Emas 

2021 1 

2022 56 

2023 444 

Sumber: Data Dari Back Office BSI Mojoagung Jombang 

Berdasarkan tabel 1 ini pertumbuhan penjualan pada produk cicil emas di BSI KCP Mojoagung 

Jombang ini mengalami peningkatan dari periode satu ke periode lainnya. Dimana pada periode 2021 hanya 

mendapatkan 1 nasabah, kemudian di periode 2022 mengalami peningkatan yakni mendapatkan 56 

nasabah, dan pada periode 2023 mengalami peningkatan yang drastis yakni mendapatkan 444 nasabah. 

Adapun berikut ini merupakan pembahsan dari hasil wawancara peneliti dengan karyawan BSI KCP 

Mojoagung terkait pendekatan bauran pemasaran 7p yang diterapkan guna untuk meningkatkan nasabah 

produk cicil emas di BSI KCP Mojoagung Jombang. 

1. Producti (Produk) 

Konsep produk dalam pemasaran mencakup elemen desain, fitur, dan kualitas yang memenuhi 

kebutuhan konsumen. Penjelasan ini diuraikan dalam penelitian tentang bauran pemasaran produk 

syariah oleh (Afifah, et al., 2022).  

Produk juga bisa dikatakan sebagai segalai sesuatu iyang tersedia bagi publik 

untukudipertimbangkan, idibeli, digunakan, iatau dikonsumsirdan memenuhiykebutuhaniatau 

keinginan memenuhi syarat sebagai produk (Mohamad and Rahim 2021). Produk cicil emas di BSI 

KCP Mojoagung Jombang merupakan salah satu bentuk pembiayaan syariah yang memungkinkan 

nasabah untuk membeli emas murni secara mencicil. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan staf pemasaran, produk ini telah dirancang sesuai dengan 

kebutuhan nasabah yang menginginkan cara berinvestasi emas yang aman, terjangkau, dan sesuai 

dengan prinsip syariah. 

2. Price (Harga) 



 

14 
 

Kotler mendefinisikan harga sebagai total seluruhiunilaiiyyang diberikan konsumeniiuntuk 

mendapatkanikeuntunganidariimemiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. (Dewi, et.al 2021). 

Harga cicilan emas di BSI bersaing dengan lembaga keuangan lainnya. Harga melibatkan strategi 

penentuan nilai, diskon, atau margin yang adil dan transparan. 

Berdasarkan data yang diperoleh, penetapan harga cicilan cukup kompetitif, dengan penekanan 

pada keunggulan berbasis syariah tanpa riba. 

3. Place (Tempat) 

Distribusi yang strategis, baik secara fisik maupun digital, dapat meningkatkan aksesibilitas produk 

kepada pelanggan. Penelitian menunjukkan lokasi strategis menjadi kunci keberhasilan distribusi 

(Ningsih and Rahman 2023). Lokasi pada penelitian ini mengacu pada tempat dilakukannya transaksi 

pembelian dan penjualan barang dan jasa. Hal ini sangat penting, khususnya untuk lembaga keuangan 

berbasis syariah (Tenda, et.al 2022). 

Menurut survei peneliti, tempat yang di pakai oleh BSI KCP Mojoagung Jombang sangat strategis 

tepat didepan jalan raya yang mudah dijangkau oleh seluruh masyarakat disekitarnya. Alamat BSI KCP 

Mojoagung Jombang yakni di Jl. Raya Mojoagung, Gambiran Selatan, Gambiran, Kec. Mojoagung, 

Kabupaten Jombang, Jawa Timur 61482. 

4. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah salahisatu jenis komunikasiipemasaran. Merupakan kegiatanipemasaran yang 

bertujuani untuk menginformasikan, imengingatkan, dan mempengaruhi pasar sasaran tentang 

perusahaanidan produknyaiiagar mereka terbuka untuk menerimaiidanivmembeli penawaran 

perusahaan (Firman 2022). Promosi mengacu pada pemasaran di berbagai saluran, termasuk media 

sosial dan iklan digital, untuk meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap produk. 

Berdasarkan  hasil wawancara dengan karyawan, promosi yang efektif dapat menarik nasabah baru. 

Namun, cakupan promosi melalui media digital masih perlu diperluas agar lebih menjangkau kalangan 

milenial yang mulai tertarik pada investasi emas. 

5. People (Orang) 

Menurut Love lock (2011 : 48) Orang adalah mereka yang berhubungan langsung dengan 

pelanggan dan memiliki keterampilan interpersonal yang kuat serta sikap yang menyenangkan.  

Menurut pendapat ahli berbeda, partisipan merupakan aktor yangiikutisertaidalamipenyajianijasa guna 

mempengaruhiiipersepsi calon konsumen (Meilani and Kartini 2020). Adapun dalam people ini 

mencakup pada staf bank. Tentu saja staf yang kompeten dalam menciptakan pengalaman pelanggan 

yang positif dan interaktif dijelaskan dalam studi pemasaran berbasis syariah (Rafik 2023). 

Berdasarkan wawancara, nasabah merasa puas dengan responsivitas dan pengetahuan staf tentang 

produk cicil emas. Mereka juga merasa dilayani dengan baik karena adanya pendekatan personal yang 

menunjukkan empati dan perhatian terhadap kebutuhan nasabah. Staf juga dilatih secara berkala 

mengenai produk dan layanan syariah, sehingga mereka mampu menjawab pertanyaan dan memberikan 

solusi kepada nasabah dengan tepat. 

6. Processi (Proses) 

Prosesiiadalah isemua proses, sistem, daniialiran aktivitas nyata yang digunakan untuk 

memproduksi produk tertentu. Komponen proses ini penting untuk menghasilkan produk tertentu. 

(Taufiqurrochman, et.al 2024). Proses operasional yang efektif, seperti digitalisasi layanan, mampu 

meningkatkan efisiensi dan kenyamanan pelanggan. 

Berdasarkan observasi, BSI KCP Mojoagung Jombang dalam proses verifikasi dan persetujuan 

pembiayaan dilakukan dengan cepat, sehingga nasabah tidak perlu menunggu lama untuk mendapatkan 
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persetujuan cicilan emas. Namun, masih ada beberapa masukan dari nasabah tentang lamanya proses 

untuk beberapa prosedur tambahan seperti verifikasi dokumen tertentu. 

7. PhysicaliEvidencei (BuktiiFisik) 

PhysicaliEvidence atau Semua informasi yangidapatidilihat klien selama interaksi mereka dengan 

bisnis dianggap sebagai bukti fisik, atau terkadang hanya bukti fisik. Pengemasan produk, kwitansi, 

resi pengiriman, website, logo, dan masih banyak lagi barang lainnya adalah beberapa contoh bukti 

nyata. (Ramadan, et.al 2024). Bukti fisik inilah yang dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan 

terhadap produk. 

Berdasarkan observasi, Dari segi bukti fisik, BSI KCP Mojoagung menjaga suasana kantor yang 

profesional dan nyaman. Lokasi cabang mudah diakses dengan fasilitas yang memadai. Selain itu, bukti 

fisik produk cicil emas yang ditawarkan, seperti sertifikat emas, disediakan dengan jelas dan transparan 

kepada nasabah, yang semakin menambah kepercayaan mereka terhadap keamanan investasi. Desain 

brosur, materi promosi, dan tampilan aplikasi juga dinilai modern dan informatif. 

Meskipun pada BSI KCP Mojoagung selalu mengalami peningkatan akan tetapi selalu 

berdampingan hambatan, antra lain:  

1. Kurangnya Infrastruktur Digital 

Meskipun digitalisasi penting dalam pemasaran modern, beberapa bank syariah di wilayah tertentu 

masih mengalami kendala infrastruktur teknologi, seperti akses internet yang terbatas atau kurangnya 

sistem IT yang memadaiRendahnya literasi masyarakat mengenai produk keuangan syariah, khususnya 

cicil emas, menjadi tantangan besar. Hal ini membutuhkan edukasi berkelanjutan kepada public (Refilia, 

et al., 2023).  

2. Persaingan dengan Produk Konvensional 

Produk cicil emas syariah sering kali menghadapi persaingan ketat dengan produk keuangan 

konvensional yang menawarkan skema serupa tetapi dengan keunggulan percepatan layanan atau 

fleksibilitas lebih besar (Putri et al.,  2022). 

3. Kurangnya Edukasi tentang Manfaat Investasi Emas 

Banyak masyarakat yang belum memahami nilai strategis emas sebagai alat investasi jangka 

panjang, terutama dalam konteks syariah. Kurangnya pengetahuan ini dapat menghambat pertumbuhan 

pasar (Ningsih and Rahman 2023). 

4. Segmentasi Pasar yang Terbatas 

Strategi pemasaran yang terlalu terfokus pada kelompok tertentu, seperti kalangan menengah 

keatas, dapat membatasi potensi penetrasi produk ini ke pasar yang lebih luas, seperti kalangan 

masyarakat menengah ke bawah yang sebenarnya bisa menjadi target potensial. 

5. Prosedur Administrasi yang Kompleks 

Beberapa nasabah mengeluhkan proses administrasi yang terlalu panjang dan birokratis dalam 

pembiayaan cicil emas, seperti persyaratan dokumen yang rumit atau waktu tunggu yang lama untuk 

verifikasi. 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menunjukkaniibahwaiistrategi pemasaran dengan pendekatan bauran pemasarani7P 

(Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang, Proses, dan Bukti Fisik) yang diterapkanioleh BSI KCP 
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Mojoagung Jombang secara signifikan berkontribusi pada peningkatan penjualan produk cicil emas. 

Pendekatan promosi yang efektif, lokasi yang strategis, serta layanan yang berkualitas berhasil menarik 

minat masyarakat terhadap produk ini. Selain itu, produk cicil emas yang sesuai dengan prinsip syariah 

terbukti memiliki daya tarik tersendiri bagi konsumen yang mencari investasi yang aman dan halal. Ke 

depannya, BSI perlu terus mengoptimalkan strategi pemasaran, terutama melalui perluasan promosi digital 

untuk menjangkau lebih banyak kalangan, serta mengembangkan program loyalitas guna 

menghadapiipersainganiyangisemakiniketatidiiindustriiperbankanisyariah. 

Namun, penelitian ini juga menyoroti beberapa hambatan yang perlu diatasi, termasuk rendahnya 

literasi masyarakat mengenai produk keuangan syariah, kompetisi ketat dengan lembaga keuangan 

konvensional, prosedur administrasi yang terkadang dianggap rumit, dan kebutuhan untuk meningkatkan 

efisiensi proses digital. Selain itu, fokus yang terlalu sempit pada segmentasi pasar tertentu dapat membatasi 

penetrasi produk ke kelompok masyarakat lain yang berpotensi besar menjadi nasabah baru. Dalam 

membuat artikel ini tentu ada kekurangan didalamnya, untuk penelitian selanjutnya bisa memakai tentang 

Pengukuran Kepuasan dan Loyalitas Nasabah agar dapat memberi gambaran lebih lanjut dapat 

mengeksplorasi tingkat kepuasan dan loyalitas nasabah terhadap produk cicil emas. Hal ini akan membantu 

bank memahami aspek yang perlu ditingkatkan untuk mempertahankan pelanggan. 
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