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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

1. Strategi Promosi Produk Gadai Emas BSI KCP Panyabungan dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah 

a. Pemberian Diskon: Pemberian insentif berupa potongan biaya administrasi 

maupun tarif sewa tempat penyimpanan/pemeliharaan (ujrah) secara 

periodik pada momentum hari besar. Langkah ini efektif merangsang 

transaksi instan dan meningkatkan minat nasabah baru maupun lama.  

b. Sosialisasi: Pelaksanaan edukasi langsung secara tatap muka (personal 

selling) melalui pendekatan personal atau komunitas terbatas, seperti 

majelis taklim dan arisan. Strategi ini dirancang untuk memberikan 

pemahaman mengenai skema syariah bebas riba sekaligus mereduksi 

kecanggungan sosial masyarakat.  

c. Pemanfaatan Media Sosial: Penggunaan platform digital (seperti 

Instagram, Facebook, dan TikTok) sebagai sarana advertising dan 

publicity untuk memperluas jangkauan informasi produk secara masif, 

visual, dan efisien.  

d. Optimalisasi Aplikasi Mobile: Pemanfaatan layanan digital (Pawning 

Application) yang memungkinkan nasabah melakukan simulasi taksiran 

nilai emas secara mandiri. Hal ini memberikan kemudahan akses, 

transparansi, serta menjaga privasi transaksi nasabah agar terhindar dari 

rasa cemas atau stigma sosial.  

2. Kendala Internal dan Eksternal dalam Pelaksanaan Strategi Promosi 

a. Faktor Internal 

1) Sumber Daya Manusia (SDM): Kebutuhan peningkatan kompetensi 

dan pelatihan pegawai (Pawning Sales Officer) dalam menyampaikan 

edukasi produk berbasis akad syariah secara tepat dan persuasif.  

2) Pelayanan: Tantangan dalam menjaga konsistensi pelayanan yang 

ramah, cepat, serta menjamin ruang layanan yang aman (safe zone) dan 

menjaga kerahasiaan nasabah (sirr).  
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3) Fasilitas: Ketersediaan sarana pendukung penaksiran dan tempat 

penyimpanan emas (safe deposit box) yang memadai, serta perbaikan 

user experience dan kendala teknis pada aplikasi mobile banking.  

b. Faktor Eksternal 

1) Stigma Sosial: Adanya anggapan atau pandangan negatif masyarakat 

lokal bahwa menggadaikan barang identik dengan kesulitan keuangan 

parah, sehingga nasabah cenderung tertutup (introvert market) dan 

enggan bertransaksi secara terbuka.  

2) Tingkat Persaingan: Ketatnya persaingan dengan lembaga keuangan 

lain (baik bank syariah, bank konvensional, maupun penyedia jasa 

gadai swasta/lokal) di wilayah Panyabungan 

B. Rekomendasi (Saran) 

Berdasarkan hasil analisis pembahasan, peneliti merumuskan 

rekomendasi taktis sebagai berikut:Pembentukan "Safe Zone Service" di 

Kantor Cabang: 

 BSI KCP Panyabungan direkomendasikan meredesain tata ruang 

dengan menyediakan konter pelayanan khusus Gadai Emas yang terisolasi 

secara visual dari nasabah umum. Hal ini krusial untuk mengunci rasa aman 

bagi introvert market yang peka terhadap privasi keuangan 

mereka.Peluncuran Program "Member-Get-Member" Berbasis Reward: 

Mengingat kuatnya ikatan sosial masyarakat lokal, manajemen disarankan 

mengadopsi skema insentif promosi dari mulut ke mulut (Word of Mouth). 

Nasabah eksisting yang merekomendasikan produk rahn kepada kerabat 

secara tertutup diberikan potongan biaya ujrah tambahan.Optimalisasi Fitur 

"Mobile Appraisal Service": Menyediakan fasilitas layanan petugas 

penaksir bergerak dilengkapi alat uji portabel tepercaya untuk melayani 

nasabah UMKM langsung di tempat usaha secara privat. Langkah ini dapat 

memotong hambatan administratif sekaligus kendala stigma sosial di ruang 

publik.Edukasi Literasi Narasi "Hedging" Investasi: Mengubah total narasi 

materi promosi pada brosur dan media sosial dari slogan "solusi butuh uang 

darurat" menjadi slogan "optimalisasi aset emas dan lindung nilai 



 

 

investasi syariah". Perubahan narasi ini terbukti secara psikologis 

mampu mengangkat martabat nasabah dan mengikis tuntas stigma 

negatif pergadaian di tengah masyarakat Panyabungan. 
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