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“Implementasi Bauran Promosi pada Produk Tabungan E-mas dalam 

Meningkatkan Nasabah di BSI KCP Depok FMIPA UI” 

 

ABSTRAK 

Perkembangan layanan perbankan digital mendorong Bank Syariah Indonesia 

(BSI) menghadirkan inovasi produk investasi berbasis syariah, salah satunya 

Tabungan E-mas. Meskipun minat masyarakat terhadap investasi emas terus 

meningkat, jumlah pengguna Tabungan E-mas di BSI KCP Depok FMIPA UI masih 

belum optimal sehingga diperlukan implementasi bauran promosi yang efektif 

untuk meningkatkan jumlah nasabah. Penulisan tugas akhir ini bertujuan 

menguraikan produk Tabungan E-mas, prosedur pengaktifannya melalui aplikasi 

BYOND by BSI, serta implementasi bauran promosi pada produk Tabungan E-mas 

di BSI KCP Depok FMIPA UI. Data yang digunakan dalam penulisan ini diperoleh 

melalui wawancara dan hasil observasi langsung selama pelaksanaan magang, serta 

studi pustakameya dari berbagai sumber terkait. Hasil pembahasan menunjukkan 

bahwa Tabungan E-mas merupakan produk investasi emas digital berbasis syariah 

yang menggunakan akad wadiah yad amanah dengan proses aktivasi yang mudah 

dan seluruhnya dilakukan secara digital melalui aplikasi BYOND. Implementasi 

bauran promosi telah mencakup periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, 

pemasaran langsung, dan hubungan masyarakat. Namun, pemanfaatan media 

sosial, khususnya Instagram, masih belum optimal sehingga jangkauan promosi 

kepada mahasiswa dan sivitas akademika belum maksimal. Dengan demikian, 

optimalisasi media promosi digital perlu dilakukan agar penggunaan Tabungan E-

mas di BSI KCP Depok FMIPA UI dapat terus meningkat. 

 

Kata Kunci: Bauran Promosi, Tabungan E-mas, Bank Syariah Indonesia, BYOND
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D3 Finance and Banking 

“Implementation of the Promotion Mix for the BSI E-Gold Savings Product in 

Increasing the Number of Customers at BSI KCP Depok FMIPA UI” 

ABSTRACT 

The development of digital banking services has encouraged Bank Syariah 

Indonesia (BSI) to introduce innovative Sharia-based investment products, one of 

which is the E-Gold Savings account. Although public interest in gold investment 

continues to increase, the number of E-Gold Savings users at BSI KCP Depok 

FMIPA UI remains relatively low. Therefore, an effective promotion mix strategy is 

needed to increase the number of customers. This final project aims to describe the 

E-Gold Savings product, explain the activation procedure through the BYOND by 

BSI application, and discuss the implementation of the promotion mix for the E-

Gold Savings product at BSI KCP Depok FMIPA UI. The data used in this study 

were obtained through interviews, direct observation during the internship 

program, and a literature review from various relevant sources. The results show 

that the E-Gold Savings account is a Sharia-compliant digital gold investment 

product that applies the wadiah yad amanah contract, with a simple activation 

process carried out entirely through the BYOND application. The implementation 

of the promotion mix includes advertising, sales promotion, personal selling, direct 

marketing, and public relations. However, the use of social media, particularly 

Instagram, has not yet been fully optimized, resulting in limited promotional 

outreach among students and the academic community. Therefore, optimizing 

digital promotional media is necessary to increase the use of the E-Gold Savings 

product at BSI KCP Depok FMIPA UI. 

 

Keywords: Promotional Mix, E-gold Savings, Bank Syariah Indonesia, BYOND 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penulisan Laporan Tugas Akhir  

Perkembangan teknologi digital yang semakin terus berkembang telah 

mengubah perilaku masyarakat, terutama dalam hal menabung dan berinvestasi. 

Masyarakat saat ini lebih menyukai produk keuangan yang praktis, fleksibel, dan 

bisa diakses secara digital. Kondisi ini memaksa lembaga keuangan, termasuk 

perbankan syariah, untuk menciptakan inovasi produk keuangan yang tidak hanya 

sesuai dengan prinsip syariah, tetapi juga mampu menjawab kebutuhan masyarakat 

modern yang serba cepat dan berbasis teknologi. 

Bank Syariah Indonesia Tbk. meluncurkan layanan bank emas (bullion bank), 

yang diresmikan langsung oleh Presiden RI pada 26 Februari 2025. Peresmian 

tersebut menjadikan BSI dan PT Pegadaian sebagai lembaga pertama di Indonesia 

yang mendapat izin Otoritas Jasa Keuangan (OJK) untuk menjalankan kegiatan 

usaha bank emas sesuai prinsip syariah, mulai dari perdagangan, penjualan, hingga 

penitipan emas secara resmi. Produk unggulan BSI dari layanan tersebut adalah 

Tabungan E-mas. Produk ini mirip seperti Tabungan biasa, di mana saldo nasabah 

akan diubah menjadi gram emas dengan akad titipan (wadiah yad amanah). 

Tabungan E-mas dapat diaktifkan dan dikelola melalui aplikasi BYOND by BSI, 

sehingga nasabah dapat melakukan transaksi seperti membeli, menjual, mencetak, 

dan men-transfer emas tanpa harus datang ke kantor cabang. Kemudahan ini 

membuat Tabungan E-mas menjadi pilihan investasi jangka panjang untuk berbagai 

kalangan, khususnya generasi muda, karena dapat dimulai dengan nominal yang 

terjangkau, yaitu mulai dari Rp50.000 atau setara dengan 0,01 gram (Bank Syariah 

Indonesia Tbk, 2025). 

Adanya produk Tabungan E-mas ini mendapat respons yang baik dari 

masyarakat, karena minat investasi emas naik akibat tren kenaikan emas dalam 

beberapa tahun terakhir. Data resmi Bank Syariah Indonesia Tbk, (2025) 

menunjukkan bahwa pada 31 Maret 2025, saldo BSI Emas Digital naik sebesar 

231% atau setara Rp772 miliar secara year on year (YoY). Penjualan BSI Emas 

Digital tumbuh sebesar 357% atau setara 174,84 kilogram dibandingkan periode 
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sebelumnya. Selain itu, dalam waktu kurang dari satu tahun BSI berhasil menjual 

lebih dari satu ton emas melalui BYOND dengan jumlah pengguna yang hampir 

mencapai 180 ribu nasabah. Pertumbuhan terus berlanjut yang ditandai dengan 

naiknya pembiayaan cicil emas BSI sebesar 135% secara YoY pada Juli 2025. 

Jumlah pengguna Tabungan Emas BSI meningkat sampai satu juta nasabah pada 

April 2026. Data tersebut menunjukkan minat masyarakat pada investasi emas 

digital syariah terus meningkat (Bank Syariah Indonesia Tbk, 2025).  

Kondisi peningkatan minat nasabah terhadap Tabungan E-mas juga terlihat pada 

sejumlah kantor cabang Bank Syariah Indonesia lainnya. Suroto et al., (2025) 

menguraikan bahwa penerapan strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi 

wilayah setempat mampu mendorong peningkatan jumlah nasabah produk 

Tabungan Emas di BSI Cabang Labuha Halmahera Selatan. Sejalan dengan hal 

tersebut, Afkarina et al., (2026) menjelaskan bahwa keberhasilan pemasaran 

Tabungan E-mas di BSI KC Jember Sudirman sangat dipengaruhi oleh kemampuan 

marketing officer dalam mengenalkan produk serta menyesuaikan cara 

penyampaiannya dengan karakteristik nasabah. Kedua uraian tersebut memperkuat 

pentingnya penerapan bauran promosi yang tepat pada setiap kantor cabang 

pembantu, termasuk BSI KCP Depok FMIPA UI, agar potensi nasabah yang 

tersedia dapat dimanfaatkan secara lebih maksimal. 

Walaupun Tabungan E-mas menunjukkan perkembangan yang positif secara 

nasional, kondisi tersebut belum sepenuhnya terlihat pada nasabah BSI di 

Lingkungan FMIPA UI. Berdasarkan data yang diperoleh melalui wawancara oleh 

karyawan BSI FMIPA UI, diperoleh data sekitar 15.000 rekening (NoA) yang 

terdaftar, hanya sekitar 5.000 NoA yang aktif menggunakan produk simpanan, dan 

dari jumlah tersebut hanya 1.270 NoA yang tercatat sudah aktif menggunakan 

produk Tabungan E-mas selama periode Januari hingga Maret 2026. Artinya, dari 

seluruh nasabah yang ada, pengguna aktif produk Tabungan E-mas masih sangat 

sedikit. Padahal, segmen nasabah di lingkungan FMIPA UI sebagian besar terdiri 

dari mahasiswa dan sivitas akademika yang cukup melek teknologi dan 

diperkirakan lebih mudah mengadopsi produk digital. 

Perbedaan antara potensi nasabah yang seharusnya sudah terbiasa dengan 

teknologi kenyataannya bahwa penggunaan produk ini masih rendah menunjukkan 
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bahwa ada faktor lain yang memengaruhi keputusan nasabah. Salah satu faktor 

tersebut adalah bauran promosi (promotion mix) yang dilakukan oleh pihak bank 

dalam mengenalkan dan menarik minat nasabah terhadap produk Tabungan E-mas. 

Di tengah persaingan produk perbankan yang semakin ketat, kegiatan promosi 

menjadi hal penting untuk memperkenalkan manfaat dan keunggulan produk, 

sekaligus membangun kesadaran dan kepercayaan calon nasabah terhadap layanan 

yang ditawarkan BSI.  

Swastha dan Irawan menyatakan bahwa bauran promosi merupakan kombinasi 

dari berbagai strategi seperti periklanan, penjualan personal, dan alat promosi 

lainnya yang digunakan untuk mencapai tujuan penjualan (Rizal dan Robby, 2024). 

Sementara itu, Kotler dan Armstrong menjelaskan bahwa bauran promosi adalah 

gabungan dari iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, 

dan pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk menyampaikan nilai 

produk dan membangun hubungan dengan pelanggan (Rizal dan Robby, 2024). 

Kelima elemen tersebut diyakini menjadi kunci untuk mendorong lebih banyak 

nasabah, khususnya mahasiswa di lingkungan FMIPA UI, agar mengaktivasi dan 

memanfaatkan Tabungan E-mas secara optimal. 

Meningkatnya minat masyarakat terhadap investasi emas digital menunjukkan 

bahwa keberhasilan suatu produk tidak hanya ditentukan oleh keunggulan produk 

yang ditawarkan, tetapi juga oleh kemampuan bank dalam menyampaikan 

informasi kepada calon nasabah. Assyfa dan Fasa (2024) menjelaskan bahwa 

penerapan strategi bauran pemasaran yang tepat dapat membantu meningkatkan 

jumlah nasabah karena produk menjadi lebih mudah dikenal dan dipahami oleh 

masyarakat. Oleh karena itu, promosi yang dilakukan secara efektif menjadi salah 

satu faktor penting dalam memperkenalkan manfaat produk sekaligus membangun 

kepercayaan calon nasabah. 

Dengan demikian, implementasi bauran promosi pada produk Tabungan E-mas 

di BSI KCP Depok FMIPA UI menjadi penting untuk dibahas. Hal ini karena setiap 

kantor cabang BSI memiliki karakteristik nasabah, lingkungan, dan tantangan 

promosi yang berbeda sehingga strategi yang berhasil diterapkan di suatu kantor 

cabang belum tentu memberikan hasil yang sama di kantor cabang lainnya. Kondisi 

tersebut juga berlaku di BSI KCP Depok FMIPA UI yang mayoritas nasabahnya 
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merupakan mahasiswa dan sivitas akademika dengan karakteristik yang berbeda 

dibandingkan segmen nasabah pada kantor cabang BSI lainnya. Oleh karena itu, 

diperlukan pembahasan untuk menguraikan bagaimana implementasi bauran 

promosi yang dilakukan pada produk Tabungan E-mas di BSI KCP Depok FMIPA 

UI dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah. 

Berdasarkan uraian tersebut, penulis tertarik membahas lebih lanjut untuk 

memberikan gambaran secara deskriptif mengenai produk Tabungan E-mas, 

prosedur pengaktivasiannya, serta penerapan bauran promosi yang dilakukan BSI 

KCP Depok FMIPA UI dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah. Atas dasar 

tersebut, penulisan tugas akhir ini berjudul "Implementasi Bauran Promosi pada 

Produk Tabungan E-mas dalam Meningkatkan Nasabah di BSI KCP Depok 

FMIPA UI". 

1.2 Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Laporan Tugas Akhir ini mempunyai beberapa tujuan, diantaranya yaitu: 

1. Menguraikan produk Tabungan E-mas di BSI KCP Depok FMIPA UI.  

2. Menguraikan prosedur pengaktivasian Tabungan E-mas melalui aplikasi 

BYOND. 

3. Menguraikan  bauran promosi dalam meningkatkan nasabah di BSI KCP Depok 

FMIPA UI. 

1.3 Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Laporan Tugas Akhir ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 

teoritis maupun praktis bagi berbagai pihak yang berkepentingan. Adapun manfaat 

yang diharapkan dari penulisan tugas akhir ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

Laporan Tugas Akhir ini diharapkan mampu menambah wawasan dan 

pemahaman penulis mengenai produk Tabungan E-mas, prosedur 

pengaktivasiannya melalui aplikasi BYOND, serta penerapan bauran promosi 

pada Bank Syariah Indonesia, khususnya di KCP Depok FMIPA UI. Laporan 

ini juga menjadi sarana bagi penulis untuk menerapkan ilmu yang telah 

diperoleh selama perkuliahan ke dalam praktik kerja yang nyata di lapangan. 
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2. Perusahaan (Bank Syariah Indonesia) 

Laporan Tugas Akhir ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan evaluasi 

bagi pihak Bank Syariah Indonesia, khususnya KCP Depok FMIPA UI, dalam 

melihat kembali penerapan bauran promosi yang telah dijalankan pada produk 

Tabungan E-mas. Hasil penulisan ini juga diharapkan dapat membantu pihak 

bank dalam merumuskan strategi promosi yang lebih tepat sasaran, khususnya 

untuk menjangkau segmen mahasiswa dan sivitas akademika, guna 

meningkatkan jumlah nasabah aktif Tabungan E-mas. 

3. Politeknik Negeri Jakarta 

Laporan Tugas Akhir ini diharapkan dapat menjadi tambahan referensi dan 

literatur bagi mahasiswa maupun akademisi, khususnya dalam bidang 

perbankan syariah dan strategi pemasaran produk keuangan digital. 

1.4 Metode Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Penulisan Tugas Akhir ini menggunakan beberapa metode untuk menunjang 

keperluan penulisan, yang meliputi: 

1. Jenis dan sumber data 

a) Data Primer merupakan data yang diperoleh secara langsung oleh penulis 

dari sumber pertama dan diolah sesuai dengan kebutuhan penulisan Laporan 

Tugas Akhir. Data ini berasal dari wawancara dan percakapan singkat 

dengan tim Marketing Funding dan Frontliner BSI KCP Depok FMIPA UI. 

b) Data Sekunder merupakan data yang diperoleh penulis melalui media 

perantara, bukan dari sumber utama. Data ini berasal dari berbagai sumber 

yang telah dipublikasikan secara umum, seperti jurnal ilmiah, situs resmi 

BSI, serta artikel instansi terkait untuk memperkuat landasan teoritis 

mengenai bauran promosi dan produk Tabungan emas digital. 

2. Metode Pengumpulan Data 

a) Wawancara, dilakukan dengan mengajukan pertanyaan secara langsung 

kepada tim Marketing Funding dan Frontliner, serta nasabah BSI KCP 

Depok FMIPA UI, untuk mendapatkan informasi mengenai produk 

Tabungan E-mas dan penerapan bauran promosinya. 

b) Observasi, yaitu pengamatan langsung terhadap aktivitas operasional dan 

kegiatan promosi yang dilakukan BSI KCP Depok FMIPA UI dalam 
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memasarkan produk Tabungan E-mas kepada nasabah maupun calon 

nasabah.  

c) Studi Pustaka, dilakukan dengan mempelajari berbagai literatur yang 

berkaitan dengan bauran promosi dan produk Tabungan emas digital, 

dengan data yang diperoleh dari situs resmi Bank Syariah Indonesia, artikel, 

dan jurnal akademik. 

1.5 Sistematika Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Sistematika penulisan dalam Laporan Tugas Akhir ini disusun guna 

menggambarkan secara rinci isi keseluruhan Tugas Akhir yang terbagi dalam 

beberapa bab sebagai berikut: 

Bab I Pendahuluan, berisi latar belakang masalah, tujuan, manfaat, metode serta 

sistematika penulisan.  

Bab II Tinjauan Pustaka, bab ini penulis menyajikan landasan teori yang relevan 

dengan judul penulisan Laporan Tugas Akhir ini.  

Bab III Gambaran Umum Perusahaan, bab ini penulis menyajikan profil 

perusahaan, termasuk sejarah singkat BSI KCP Depok FMIPA UI, visi dan misi, 

budaya kerja, struktur organisasi serta bidang usaha atau produk atau jasa pada BSI.  

Bab IV Pembahasan, bab ini menyajikan pembahasan mengenai deskripsi 

produk Tabungan E-mas, prosedur pengaktivasiannya melalui aplikasi BYOND, 

serta penerapan bauran promosi yang dilakukan BSI KCP Depok FMIPA UI dalam 

upaya meningkatkan jumlah nasabah Tabungan E-mas.  

Bab V Penutup, berisi kesimpulan dari hasil pembahasan serta saran yang 

ditujukan kepada pihak-pihak terkait.



40 
 

40 
Politeknik Negeri Jakarta 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan mengenai Tabungan E-mas di BSI KCP Depok 

FMIPA UI, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Tabungan E-mas merupakan produk investasi emas digital yang menggunakan 

akad wadiah yad amanah, di mana dana yang disetorkan nasabah dikonversikan 

ke dalam satuan gram emas. Produk ini dapat dimulai dengan nominal yang 

terjangkau, yaitu sekitar Rp50.000 atau setara 0,01 gram emas, dan dikelola 

sepenuhnya melalui aplikasi BYOND by BSI, mulai dari pembelian, penjualan, 

transfer, hingga pencetakan emas fisik.  

2. Prosedur pengaktivasian Tabungan E-mas dilakukan sepenuhnya secara digital 

melalui tujuh tahapan, yaitu login ke aplikasi BYOND, memilih menu Bank 

Emas, Pilih Beli Emas, konfirmasi data diri, melakukan setoran awal, aktivasi 

rekening, hingga melakukan transaksi selanjutnya. Prosedur ini tergolong 

mudah dan cepat sehingga sesuai dengan karakteristik nasabah di lingkungan 

FMIPA UI yang mayoritas terbiasa menggunakan layanan digital, meskipun 

pendampingan petugas bank tetap diperlukan bagi nasabah baru.  

3. Penerapan bauran promosi Tabungan E-mas di BSI KCP Depok FMIPA UI telah 

mencakup lima unsur, yaitu periklanan melalui brosur fisik dan status 

WhatsApp, promosi penjualan melalui program cashback dan saldo emas gratis 

pada momen tertentu, penjualan personal melalui pendekatan langsung kepada 

tenaga medis RSUI dan dosen, pemasaran langsung melalui pesan WhatsApp, 

serta hubungan masyarakat melalui kegiatan "Ngopi Emas" dan kuliah umum 

di FEB UI. Kelima unsur tersebut sudah diterapkan, tetapi pemanfaatannya, 

khususnya pada media sosial seperti Instagram, masih belum optimal sehingga 

jangkauan promosi kepada mahasiswa dan sivitas akademika di lingkungan 

FMIPA UI belum maksimal. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil pembahasan tersebut, penulis memberikan beberapa saran 

sebagai bahan masukan bagi pihak-pihak terkait: 
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1. BSI KCP Depok FMIPA UI sebaiknya lebih mengoptimalkan penggunaan 

media sosial, khususnya Instagram, sebagai sarana promosi Tabungan E-mas. 

Selama ini promosi lebih banyak dilakukan melalui WhatsApp dan pendekatan 

langsung kepada nasabah, sehingga informasi mengenai produk belum 

menjangkau seluruh mahasiswa dan sivitas akademika. Konten promosi dapat 

dibuat lebih menarik dan mudah dipahami, misalnya berupa edukasi mengenai 

investasi emas syariah, cara mengaktifkan Tabungan E-mas melalui aplikasi 

BYOND, serta informasi mengenai program promosi yang sedang berlangsung. 

2. BSI KCP Depok FMIPA UI perlu memperbanyak kegiatan edukasi secara 

langsung di lingkungan Universitas Indonesia dan Politeknik Negeri Jakarta agar 

masyarakat lebih mengenal manfaat Tabungan E-mas. Kegiatan seperti seminar, 

sosialisasi, maupun pembukaan booth pada acara kampus dapat dimanfaatkan 

untuk memberikan pemahaman mengenai investasi emas syariah sekaligus 

membantu calon nasabah yang ingin langsung melakukan aktivasi produk. 

3. BSI KCP Depok FMIPA UI sebaiknya melakukan evaluasi secara berkala 

terhadap setiap kegiatan promosi yang telah dilaksanakan. Evaluasi tersebut 

dapat dilakukan dengan melihat media promosi yang paling banyak menarik 

minat nasabah maupun yang belum memberikan hasil optimal. Dengan 

demikian, strategi promosi yang diterapkan dapat disesuaikan dengan 

karakteristik nasabah di lingkungan FMIPA UI sehingga penggunaan Tabungan 

E-mas dapat terus meningkat.
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Lampiran 1 Dokumentasi Wawancara Informan 

Gambar 1 Dokumentasi wawancara dengan Narasumber 1 

 

Gambar 2 Dokumentasi wawancara dengan Narasumber 2 

 

 



 

 
 

Lampiran 2 Pedoman Wawancara Informan 

Pedoman Wawancara 

Judul: “Implementasi Bauran Promosi pada Produk Tabungan E-mas dalam 

Meningkatkan Nasabah di BSI KCP Depok FMIPA UI” 

 

Pertanyaan unutk Internal BSI KCP Depok FMIPA UI. 

1. Bagaimana strategi promosi yang selama ini diterapkan oleh BSI KCP Depok 

FMIPA UI dalam memperkenalkan produk Tabungan E-mas kepada nasabah?  

2. Media atau saluran promosi apa saja yang digunakan untuk memasarkan 

Tabungan E-mas, baik secara digital maupun konvensional?  

3. Apakah terdapat materi promosi khusus (brosur, banner, konten media sosial, 

dan sebagainya) yang digunakan untuk mendukung pemasaran Tabungan E-

mas?  

4. Bagaimana bentuk penjualan personal (personal selling) yang dilakukan oleh 

tim Marketing Funding atau Frontliner dalam menawarkan Tabungan E-mas 

kepada nasabah?  

5. Apakah terdapat program promosi penjualan (sales promotion), seperti diskon 

biaya cetak emas, hadiah, atau program khusus lainnya untuk menarik minat 

nasabah membuka Tabungan E-mas?  

6. Bagaimana peran hubungan masyarakat (public relations) BSI, misalnya 

melalui kegiatan sosialisasi, seminar, atau kerja sama dengan pihak kampus, 

dalam mendukung promosi Tabungan E-mas?  

7. Apakah terdapat kegiatan pemasaran langsung (direct marketing), seperti 

penawaran melalui telepon, pesan singkat, atau WhatsApp kepada nasabah 

potensial?  

8. Bagaimana pemanfaatan media sosial dan platform digital BSI dalam 

mempromosikan Tabungan E-mas kepada segmen nasabah di lingkungan 

FMIPA UI?  

9. Apakah frekuensi promosi Tabungan E-mas dirasa sudah memadai 

dibandingkan dengan promosi produk Cicil Emas?  

10. Bagaimana penentuan target segmen nasabah dalam strategi promosi Tabungan 

E-mas di lingkungan BSI KCP Depok FMIPA UI?  



 
 

 

11. Apakah terdapat pelatihan atau pembekalan khusus bagi karyawan mengenai 

cara mempromosikan dan menjelaskan Tabungan E-mas kepada nasabah?  

12. Apa saja kendala yang dihadapi tim internal dalam menjalankan strategi bauran 

promosi untuk Tabungan E-mas selama ini?  

13. Bagaimana cara BSI KCP Depok FMIPA UI mengevaluasi efektivitas kegiatan 

promosi yang telah dilakukan terhadap peningkatan jumlah nasabah Tabungan 

E-mas?  

14. Apakah terdapat perbedaan strategi promosi yang diterapkan untuk nasabah 

individu dibandingkan dengan nasabah kelembagaan/instansi di lingkungan 

kampus?  

15. Menurut Mba, langkah promosi apa yang perlu ditingkatkan atau diperbaiki 

agar jumlah nasabah aktif pengguna Tabungan E-mas di BSI KCP Depok 

FMIPA UI dapat meningkat? 

 

 

Keterangan: Daftar pertanyaan diatas merupakan daftar pertanyaan pokok 

yang dapat dikembangkan sesuai kondisi dan jawaban informan saat 

wawancara berlangsung.



 

 

Lampiran 3 Transkip Wawancara Informan 

Transkip Wawancara 

Wawancara  : Sekali (Secara langsung) 

Informan/Status : Mba Hanifa/Petugas Marketing Funding 

Tanggal Wawancara : Secara langsung selama menjalankan masa magang dari  

  12 Januari 2026 s.d. 30 April 2026 

Tipe Wawancara : Wawancara Semi Terstruktur 

 Materi Wawancara 

Penulis  Selama ini, bagaimana strategi promosi yang diterapkan BSI 

KCP Depok FMIPA UI dalam memperkenalkan Tabungan E-

mas kepada nasabah? 

Informan Strategi promosi yang kami lakukan cukup beragam, di 

antaranya melalui kuliah umum, menjadi sponsor dalam 

kegiatan-kegiatan kampus, memberikan doorprize, 

menyebarkan brosur, serta membagikan informasi lewat status 

WhatsApp. 

Penulis Media atau saluran promosi apa saja yang digunakan untuk 

memasarkan Tabungan E-mas, baik secara digital maupun 

konvensional? 

Informan Kami lebih sering menggunakan WhatsApp, misalnya 

menyebar broadcast dan memasang status WA mengenai harga 

emas terkini. Sebenarnya ada juga akun Instagram, tetapi itu 

pun tidak terlalu aktif digunakan, jadi kami lebih 

mengandalkan WhatsApp. 

Penulis Apakah ada materi promosi khusus, seperti brosur atau konten 

media sosial, yang digunakan untuk mendukung pemasaran 

Tabungan E-mas? 

Informan Iya, ada. Kami menggunakan brosur, memasang status WA 

supaya dilihat nasabah yang kontaknya sudah kami simpan, 

dan juga menyebarkan broadcast ke nasabah lewat pesan 

WhatsApp. 

Penulis Bagaimana bentuk penjualan personal yang dilakukan tim 

Marketing Funding dalam menawarkan Tabungan E-mas 

kepada nasabah? 

Informan Biasanya kami melakukan pendekatan personal, misalnya 

membuat janji temu dengan dokter, perawat, tenaga medis, atau 

dosen di RSUI maupun di lingkungan kampus untuk 



 
 

 

menawarkan produk. Kalau mereka tertarik, langsung kami 

tindak lanjuti. 

Penulis Apakah ada program promosi penjualan, seperti diskon, 

cashback, atau hadiah tertentu untuk menarik minat nasabah 

membuka Tabungan E-mas? 

Informan Ada beberapa program, seperti pembukaan Tabungan Easy 

ditambah rekening emas yang mendapat cashback Rp50.000 ke 

rekening emas, kemudian Tabungan Mahasiswa Mudharabah 

dengan setoran Rp500.000 yang mendapat cashback Rp50.000 

berupa saldo emas. Ada juga program International Nurse Day, 

yaitu memperingati Hari Perawat Sedunia dengan membagikan 

saldo emas gratis sebesar Rp50.000, serta pembagian doorprize 

Tabungan E-mas saat HUT Dies Natalis UI ke-76. 

Penulis Bagaimana peran hubungan masyarakat BSI, misalnya melalui 

sosialisasi, seminar, atau kerja sama dengan pihak kampus, 

dalam mendukung promosi Tabungan E-mas? 

Informan Kami punya kegiatan bernama Ngopi Emas, yaitu seminar 

untuk memperkenalkan apa itu Tabungan E-mas kepada 

nasabah. Ada juga kuliah umum di FEB UI yang dihadiri 

langsung oleh Bapak Cahyo selaku Direktur Keuangan BSI, 

untuk memperkenalkan investasi emas kepada mahasiswa dan 

mahasiswi. Selain itu, ada kerja sama dengan pihak kampus 

saat pembagian uang baru untuk Lebaran Idulfitri, di mana 

dosen yang ingin menukarkan uang harus mengaktivasi 

Tabungan E-masnya terlebih dahulu. 

Penulis Apakah terdapat kegiatan pemasaran langsung, seperti 

penawaran melalui telepon atau WhatsApp kepada nasabah 

potensial? 

Informan Iya, ada. Biasanya kami mengirim pesan WhatsApp ke nasabah 

yang sudah menjadi nasabah Tabungan reguler untuk 

menawarkan Tabungan E-mas sebagai produk tambahan. Tapi 

responsnya bervariasi, ada yang langsung tertarik, ada juga 

yang hanya membaca tanpa menindaklanjuti. 

Penulis Bagaimana pemanfaatan media sosial dan platform digital BSI 

dalam mempromosikan Tabungan E-mas kepada segmen 

nasabah di lingkungan FMIPA UI? 

Informan Kalau untuk FMIPA sendiri ada akun Instagram, tetapi jarang 

digunakan, lebih sering menggunakan WhatsApp. Untuk 

segmen FMIPA UI, kami lebih sering memanfaatkan grup 

WhatsApp mahasiswa atau sivitas akademika yang sudah 

terhubung dengan kami dari kegiatan-kegiatan sebelumnya. 



 

 
 

Penulis Menurut Mba Hani, apakah frekuensi promosi Tabungan E-

mas sudah memadai dibandingkan dengan promosi Cicil 

Emas? 

Informan Belum, karena nasabah lebih akrab dengan Cicil Emas 

dibanding Tabungan E-mas yang merupakan produk baru 

diluncurkan tahun 2025. Jadi frekuensi promosinya memang 

masih kalah jauh. 

Penulis Bagaimana penentuan target segmen nasabah dalam strategi 

promosi Tabungan E-mas di lingkungan BSI KCP Depok 

FMIPA UI? 

Informan Segmen nasabah di FMIPA UI itu mahasiswa, dokter, perawat, 

tenaga medis, dosen, direktorat, dan sebagainya. Untuk produk 

Tabungan E-mas sendiri sebenarnya lebih terjangkau untuk 

semua kalangan, karena produknya digital jadi bisa dijangkau 

oleh siapa saja. 

Penulis Apakah terdapat pelatihan atau pembekalan khusus bagi 

karyawan mengenai cara mempromosikan dan menjelaskan 

Tabungan E-mas kepada nasabah? 

Informan Ada, biasanya sebelum ada program atau promosi baru kami 

mendapat sosialisasi dari kantor pusat melalui aplikasi internal 

atau saat briefing pagi, supaya seluruh karyawan memiliki 

pemahaman yang sama saat menjelaskan produk ke nasabah. 

Penulis Apa saja kendala yang dihadapi tim internal dalam 

menjalankan strategi bauran promosi untuk Tabungan E-mas 

selama ini? 

Informan Kendala yang paling sering kami temui itu masih banyak 

nasabah yang belum paham istilah-istilah dalam investasi 

emas, jadi kami perlu waktu lebih lama untuk menjelaskan. 

Selain itu, jumlah tenaga marketing yang terbatas membuat 

promosi belum bisa menjangkau seluruh fakultas secara 

merata. 

Penulis Bagaimana cara BSI KCP Depok FMIPA UI mengevaluasi 

efektivitas kegiatan promosi yang telah dilakukan terhadap 

peningkatan jumlah nasabah Tabungan E-mas? 

Informan Biasanya kami melihat dari jumlah rekening baru yang terbuka 

setelah kegiatan promosi berlangsung, misalnya setelah acara 

Ngopi Emas kami pantau berapa nasabah yang follow up dan 

aktivasi dalam waktu seminggu setelahnya, lalu direkap untuk 

laporan bulanan. 



 
 

 

Penulis Apakah terdapat perbedaan strategi promosi yang diterapkan 

untuk nasabah individu dibandingkan dengan nasabah 

kelembagaan/instansi di lingkungan kampus? 

Informan Ada. Untuk nasabah individu biasanya kami lakukan 

pendekatan personal seperti chat langsung atau bertemu 

langsung, sedangkan untuk kelembagaan seperti fakultas atau 

instansi biasanya melalui kerja sama resmi, contohnya seperti 

program penukaran uang baru Lebaran yang bekerja sama 

dengan pihak kampus. 

Penulis Menurut Mba Hani, langkah promosi apa yang perlu 

ditingkatkan agar jumlah nasabah aktif Tabungan E-mas di BSI 

KCP Depok FMIPA UI dapat meningkat? 

Informan Menurut saya perlu lebih aktif lagi menggunakan media sosial 

seperti Instagram agar jangkauannya lebih luas, terus mungkin 

bisa dibuat konten edukasi yang lebih menarik untuk nasabah 

muda. Program cashback atau hadiah juga sebaiknya lebih 

sering diadakan supaya nasabah makin tertarik membuka 

Tabungan E-mas. 

 

Wawancara  : Sekali (Secara langsung) 

Informan/Status : Mba Ami/Petugas Customer Service 

Tanggal Wawancara : Secara langsung selama menjalankan masa magang dari  

  12 Januari 2026 s.d. 30 April 2026 

Tipe Wawancara : Wawancara Semi Terstruktur 

 Materi Wawancara 

Penulis  Selama ini, bagaimana strategi promosi yang Mba lihat 

diterapkan BSI KCP Depok FMIPA UI dalam memperkenalkan 

Tabungan E-mas kepada nasabah? 

Informan K alau dari sisi kami di CS, promosi yang paling terasa itu lewat 

brosur yang kami taruh di meja konter, terus ada juga informasi 

dari status WhatsApp yang kadang ditanyakan nasabah saat 

datang ke kantor. Untuk kegiatan seperti kuliah umum atau 

sponsor acara kampus itu biasanya digerakkan oleh tim 

Marketing Funding, kami di CS lebih menindaklanjuti nasabah 

yang sudah tertarik lalu datang langsung ke kantor. 

Penulis Media atau saluran promosi apa saja yang paling sering 

Ibu/Kakak temui digunakan untuk memasarkan Tabungan E-

mas? 



 

 
 

Informan Yang paling sering itu WhatsApp, baik dari broadcast maupun 

status. Nasabah yang datang ke konter juga kadang bilang "tadi 

lihat status WA tentang harga emas" atau semacamnya. Kalau 

Instagram jarang jadi bahan obrolan nasabah, jadi memang 

WhatsApp yang lebih dominan 

Penulis Apakah ada materi promosi khusus, seperti brosur atau banner, 

yang digunakan untuk mendukung pemasaran Tabungan E-mas 

di kantor? 

Informan Ada, di meja CS dan di area tunggu nasabah biasanya ada 

brosur Tabungan E-mas yang bisa diambil sendiri. Kadang 

kami juga aktif menawarkan sambil menjelaskan langsung ke 

nasabah yang sedang menunggu antrean. 

Penulis Bagaimana bentuk penjualan personal yang biasa dilakukan CS 

dalam menawarkan Tabungan E-mas kepada nasabah yang 

datang ke kantor? 

Informan Biasanya saat nasabah datang untuk keperluan lain, misalnya 

buka rekening reguler atau tanya-tanya produk lain, kami 

selipkan penawaran Tabungan E-mas. Kalau nasabah terlihat 

tertarik, kami jelaskan lebih detail sampai ke simulasi setoran 

awalnya. 

Penulis Apakah Mba mengetahui program promosi penjualan seperti 

cashback atau hadiah untuk Tabungan E-mas? Bagaimana 

respons nasabah terhadap program tersebut? 

Informan Tahu, seperti program cashback Rp50.000 untuk pembukaan 

Tabungan Easy plus rekening emas, itu termasuk yang paling 

sering ditanyakan nasabah karena programnya jelas dan 

menguntungkan. Nasabah biasanya lebih semangat kalau ada 

cashback dibanding hanya penjelasan produk biasa. 

Penulis Bagaimana peran kegiatan sosialisasi atau seminar seperti 

Ngopi Emas dalam mendukung pekerjaan CS sehari-hari? 

Informan Sangat membantu, karena setelah ada acara seperti itu biasanya 

nasabah yang datang ke kami sudah punya gambaran dasar soal 

Tabungan E-mas, jadi kami tidak perlu menjelaskan dari nol 

lagi. Termasuk juga waktu ada kuliah umum di FEB UI, itu 

terasa dampaknya, beberapa mahasiswa datang langsung ke 

kantor untuk aktivasi. 

Penulis Apakah CS juga terlibat dalam kegiatan pemasaran langsung, 

seperti mengirim pesan WhatsApp ke nasabah potensial? 

Informan Kalau untuk broadcast WA itu lebih sering dilakukan tim 

Marketing Funding, tapi kadang kami juga japri nasabah yang 



 
 

 

sebelumnya sempat tanya-tanya tapi belum jadi aktivasi, 

sekadar mengingatkan saja. 

Penulis Bagaimana pemanfaatan media sosial dan platform digital BSI 

yang Ibu/Kakak ketahui dalam mempromosikan Tabungan E-

mas ke nasabah FMIPA UI? 

Informan Setahu saya Instagram FMIPA memang jarang aktif, jadi kami 

lebih mengandalkan komunikasi langsung di konter dan 

WhatsApp. Nasabah di sini kebanyakan mahasiswa dan sivitas 

kampus, jadi lebih cepat responnya kalau lewat chat pribadi 

dibanding media sosial.. 

Penulis Menurut pengamatan Ibu/Kakak, apakah frekuensi promosi 

Tabungan E-mas sudah memadai dibandingkan Cicil Emas? 

Informan Menurut saya masih kalah jauh, karena nasabah yang datang ke 

konter lebih banyak yang tanya soal Cicil Emas duluan. 

Tabungan E-mas biasanya baru dijelaskan kalau kami yang 

menawarkan lebih dulu, bukan mereka yang bertanya. 

Penulis Bagaimana penentuan segmen nasabah yang Ibu/Kakak layani 

sehari-hari terkait promosi Tabungan E-mas? 

Informan Nasabah yang ke CS itu macam-macam, ada mahasiswa, 

dosen, tenaga medis, sampai pegawai direktorat. Karena 

produknya digital dan nominal awalnya kecil, jadi kami 

menawarkan ke semua kalangan tanpa membeda-bedakan 

segmen tertentu. 

Penulis Apakah CS juga mendapatkan pelatihan atau pembekalan 

khusus mengenai cara menjelaskan Tabungan E-mas kepada 

nasabah? 

Informan Iya, biasanya ada morning briefing yang membahas produk-

produk yang sedang digencarkan, termasuk Tabungan E-mas. 

Terkadang juga ada role play supaya kami terbiasa menjelaskan 

dengan bahasa yang mudah dipahami nasabah. 

Penulis Apa saja kendala yang Mba hadapi saat menjelaskan Tabungan 

E-mas kepada nasabah di konter? 

Informan Kendala yang sering muncul itu nasabah suka bingung 

membedakan Tabungan E-mas dengan Cicil Emas, jadi kami 

harus menjelaskan dua kali, dulu bedanya apa baru lanjut ke 

detail produk yang ditanyakan. Selain itu ada juga nasabah 

yang ragu karena belum paham soal naik turunnya harga emas. 

Penulis Apakah CS dilibatkan dalam evaluasi efektivitas promosi 

Tabungan E-mas, misalnya dari jumlah nasabah yang datang 

setelah ada kegiatan promosi? 



 

 
 

Informan Kalau evaluasi secara resmi itu biasanya dilakukan tim 

Marketing, tapi kami sering diminta laporan berapa nasabah 

yang aktivasi Tabungan E-mas dalam sehari atau seminggu, 

terutama setelah ada acara seperti Ngopi Emas atau doorprize 

di acara kampus. 

Penulis Apakah ada perbedaan cara CS melayani nasabah individu 

dibandingkan nasabah dari instansi atau kelembagaan kampus? 

Informan Ada sedikit perbedaan. Kalau nasabah individu biasanya kami 

layani satu-satu di konter seperti biasa, tapi kalau ada program 

kerja sama kelembagaan, misalnya waktu penukaran uang baru 

Lebaran yang mengharuskan aktivasi Tabungan E-mas, itu 

biasanya sudah ada arahan khusus dari atasan supaya prosesnya 

lebih cepat dan terkoordinasi. 

Penulis Menurut Mba, langkah promosi apa yang perlu ditingkatkan 

agar nasabah aktif Tabungan E-mas semakin banyak? 

Informan Menurut saya perlu ada media edukasi yang bisa dibawa pulang 

nasabah, semacam brosur yang lebih lengkap, supaya kalau 

mereka mau diskusi dengan keluarga di rumah ada bahan yang 

jelas. Selain itu mungkin promosinya bisa lebih sering, tidak 

hanya pas ada acara besar saja. 
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