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BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

1. Strategi Marketing BSI KCP Panyabungan pada Produk Cicil Emas 

dalam Menarik Minat Nasabah 

Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara yang dilakukan pada 

BSI KCP. Panyabungan dapat disimpulkan bahwa strategi marketing yang 

diterapkan oleh BSI KCP Panyabungan dalam memasarkan produk cicilan 

emas dengan bauran strategi Mareketing Mix 7P, yang pertama (Product) 

yaitu cicil emas di BSI KCP Panyabungan menarik karena memberikan 

hasil akhir berupa emas fisik yang dapat disimpan atau dijual, sekaligus 

menjadi bentuk investasi yang sesuai prinsip syariah. Yang kedua (Price) 

yaitu harga yang kompetitif dan ditentukan secara nasional menambah 

kepercayaan nasabah karena dianggap adil dan transparan. Yang ketiga 

(Place) yaitu strategi distribusi dilakukan secara segmentatif dengan 

menyasar ibu rumah tangga, nasabah prioritas, dan walk-in, didukung 

lokasi kantor yang strategis dan mudah diakses. Yang keempat 

(Promotion) yaitu Promosi dilakukan secara langsung ke lapangan melalui 

pendekatan tatap muka yang informatif dan persuasif, memperkuat 

pemahaman serta ketertarikan masyarakat. Yang kelima (People) yaitu 

seluruh pegawai terlibat aktif dalam pemasaran, baik secara langsung 

maupun melalui media sosial, dengan pelayanan yang ramah dan 

profesional. Yang keenam (Process) yaitu proses pengajuan cicilan emas 

berlangsung cepat, mudah, dan transparan, memberikan kenyamanan serta 

rasa aman bagi nasabah. Yang ketujuh (Physical Evidence) yaitu 

Lingkungan kantor yang bersih, nyaman, dan fasilitas lengkap semakin 

memperkuat citra positif BSI KCP Panyabungan di mata nasabah, telah 

berjalan dengan baik dan efektif.  
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2. Tantangan Dan Hambatan Strategi Marketing BSI KCP 

Panyabungan pada Produk Cicil Emas dalam Menarik Minat 

Nasabah 

Pemasaran produk cicilan emas di BSI KCP. Panyabungan 

menghadapi tantangan yang cukup kompleks, baik dari sisi internal 

maupun eksternal. Keterbatasan plafon maksimal sebesar 100 gram 

membatasi daya tarik produk bagi nasabah besar, sementara keterbatasan 

dana menjadi hambatan utama bagi nasabah kecil untuk merealisasikan 

keinginan mereka dalam mengambil cicilan yang lebih besar. Selain itu, 

persaingan dengan perusahaan lain yang menawarkan produk serupa 

dengan fitur yang lebih fleksibel turut memperketat kompetisi di pasar. 

Oleh karena itu, diperlukan pendekatan pemasaran yang lebih kreatif dan 

solutif guna menjawab kebutuhan beragam segmen nasabah serta 

mempertahankan daya saing produk cicilan emas BSI di wilayah tersebut. 

B. Saran 

Dengan selesainya penelitian yang dilakukan di BSI KCP. 

Panyabungan maka peneliti memberikan saran sebagai bahan pertimbangan 

antara lain: 

1. Perluasan Promosi Digital, selain promosi langsung, BSI KCP 

Panyabungan dapat mengoptimalkan pemasaran digital melalui media 

sosial resmi dan kerja sama dengan influencer lokal untuk menjangkau 

generasi muda yang lebih aktif di platform digital. 

2. Pelatihan Berkelanjutan untuk Pegawai, agar kualitas pelayanan tetap 

terjaga, penting untuk rutin mengadakan pelatihan mengenai teknik 

komunikasi, pemahaman produk, dan pendekatan persuasif yang sesuai 

dengan prinsip syariah. 
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3. Inovasi Produk dan Simulasi Digital, BSI dapat menyediakan fitur simulasi 

cicilan emas di aplikasi Byond Mobile atau situs resmi, agar calon nasabah 

bisa menghitung cicilan sendiri sebelum mengajukan, sehingga lebih 

transparan dan menarik. 

4. Penguatan Brand Syariah, mengingat mayoritas nasabah merasa tenang 

dengan sistem syariah, BSI KCP Panyabungan sebaiknya terus 

menekankan nilai-nilai syariah dan mengedukasi masyarakat tentang 

manfaatnya dalam setiap promosi. 

5. Perluasan Jangkauan Promosi Lapangan, selain pasar dan sekolah, BSI bisa 

menyasar komunitas-komunitas lokal atau kegiatan keagamaan (pengajian, 

majelis taklim) sebagai tempat potensial untuk memperkenalkan produk 

secara langsung. 

6. Bagi peneliti lain, agar dapat melakukan pengembangan penelitian dengan 

menggunakan objek yang berbeda agar dapat memberikan hasil penelitian 

yang lebih menarik. 

7. Semoga dengan adanya penelitian ini dapat membantu memberikan solusi 

dalam kehati-hatian untuk memberikan pembiayaan calon nasabah. 

8. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi literature bagi peneliti yang 

selanjutnya. 
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Lampiran 1 Pedoman Wawancara 

 

Daftar Pertanyaan Wawancara 

A. Daftar Pertanyaan Wawancara Pada PT BSI KCP. Panyabungan 

1. Bagaimana bapak/ibu menjelaskan keunggulan produk cicilan emas 

dibandingkan dengan produk pembiayaan lainnya kepada nasabah? 

2. Bagaimana strategi penetapan harga atau margin dalam produk cicilan 

emas dapat menarik minat nasabah? 

3. Apa strategi yang digunakan oleh BSI KCP Panyabungan untuk 

menjangkau nasabah di wilayah Panyabungan, terutama dalam 

memasarkan cicilan emas? 

4. Strategi promosi apa yang paling efektif menurut Anda dalam menarik 

nasabah untuk menggunakan layanan cicilan emas? 

5. Apakah promosi digital (media sosial, website, dll.) digunakan secara 

aktif? Bagaimana dampaknya terhadap jumlah nasabah? 

6. Bagaimana peran pegawai, khususnya bagian marketing dan customer 

service, dalam membangun kepercayaan nasabah terhadap produk cicilan 

emas? 

7. Apakah ada pelatihan khusus bagi pegawai terkait strategi pemasaran 

produk cicilan emas? 

8. Bagaimana alur atau proses pelayanan pembiayaan cicilan emas dari awal 

hingga akhir? Apakah proses ini menurut bapak/ibu cukup menarik dan 

memudahkan nasabah? 

9. Bagaimana peran tampilan fisik kantor, brosur, dan materi promosi lainnya 

dalam mendukung strategi pemasaran cicilan emas? 

10. Menurut bapak/ibu, apa tantangan terbesar dalam memasarkan produk 

cicilan emas dan bagaimana strategi bank dalam mengatasinya? 
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B. Daftar Pertanyaan Wawancara Pada Nasabah Yang Menggunakan Produk 

Cicil Emas Di PT BSI KCP. Panyabungan 

1. Apa yang membuat bapak/ibu tertarik untuk menggunakan produk cicilan 

emas dari BSI KCP Panyabungan dibandingkan produk keuangan lainnya? 

2. Bagaimana bapak/ibu menilai skema cicilan atau biaya yang dikenakan 

pada layanan cicilan emas ini? Apakah menurut Anda harga tersebut 

kompetitif? 

3. Sejauh mana lokasi dan akses layanan BSI KCP Panyabungan 

mempengaruhi keputusan bapak/ibu dalam memilih cicilan emas di bank 

ini? 

4. Dari mana bapak/ibu pertama kali mengetahui tentang layanan cicilan emas 

ini? Apakah menurut bapak/ibu promosi yang dilakukan BSI sudah efektif? 

5. Apakah bapak/ibu pernah melihat iklan, promosi digital, atau kegiatan 

pemasaran lain yang menarik perhatian bapak/ibu terhadap produk ini? 

6. Bagaimana bapak/ibu menilai pelayanan dari pegawai atau petugas BSI saat 

bapak/ibu mengajukan pembiayaan cicilan emas? 

7. Apakah petugas bank memberikan penjelasan yang cukup dan membantu 

dalam proses pengambilan keputusan bapak/ibu? 

8. Bagaimana pengalaman bapak/ibu selama proses pengajuan hingga 

pencairan cicilan emas? Apakah menurut bapak/ibu prosesnya cepat, 

mudah, dan transparan? 

9. Bagaimana kesan bapak/ibu terhadap fasilitas fisik dan kenyamanan kantor 

BSI KCP Panyabungan saat bapak/ibu melakukan transaksi? 

10. Apakah menurut bapak/ibu dokumen dan informasi tertulis yang diberikan 

selama proses cicilan emas cukup jelas dan mudah dipahami? 
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Lampiran 2 Dokumentasi Wawancara 

 

 

Dokumentasi dengan Lili Habriani Rkt selaku Pawning di BSI KCP Panyabungan 

 

 

         Dokumentasi dengan Nasabah Cicil Emas BSI KCP Panyabungan 
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                   Dokumentasi dengan Nasabah Cicil Emas BSI Panyabungan 

 

 

Dokumentasi dengan Nasabah Cicil Emas BSI Panyabungan 
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Lampiran 3 Surat Riset 
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Lampiran 4 Surat Balasan Riset  
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Lampiran 5 Kontrol Bimbingan 
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Lampiran 6 SK Pembimbing 
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Lampiran 7 Hasil Cek Turnitin 
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