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ABSTRAK 

Masih rendahnya kesadaran masyarakat terhadap manfaat investasi emas melalui 

skema cicilan serta adanya persaingan dengan berbagai produk investasi lainnya 

menjadi tantangan dalam memasarkan produk Cicil Emas pada PT Bank Syariah 

Indonesia KCP Bogor Citeureup 3. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

strategi pemasaran produk Cicil Emas, penerapan bauran pemasaran 7P, serta 

kendala yang dihadapi dalam pemasaran produk Cicil Emas pada PT Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Pembantu Bogor Citeureup 3. Metode yang digunakan 

adalah metode observasi, wawancara, dan studi pustaka selama pelaksanaan 

magang di BSI KCP Bogor Citeureup 3. Hasil pembahasan menunjukkan bahwa 

BSI KCP Bogor Citeureup 3 menerapkan strategi pemasaran berbasis bauran 

pemasaran 7P yang meliputi produk dengan pilihan gramasi 5–50 gram, penetapan 

harga kompetitif, lokasi strategis, promosi melalui kegiatan literasi “Ngopi Emas” 

sumber daya manusia yang profesional, fasilitas fisik yang memadai, serta proses 

pelayanan yang efisien. Kesimpulan dari penelitian ini adalah strategi pemasaran 

yang diterapkan terbukti efektif dalam meningkatkan minat nasabah terhadap 

produk Cicil Emas, meski masih terdapat kendala berupa kurangnya kesadaran 

masyarakat dan persaingan dengan produk investasi lainnya. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Cicil Emas, Bank Syariah Indonesia, Bauran 

Pemasaran 7P 
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ABSTRACT 

Low public awareness of the benefits of investing in gold through installment 

financing, along with increasing competition from other investment products, poses 

a challenge to the marketing of the Gold Installment product at Bank Syariah 

Indonesia Bogor Citeureup 3 Sub-Branch Office. This study aims to determine the 

marketing strategy of the Gold Installment product, the implementation of the 7P 

marketing mix, and the obstacles faced in marketing the Gold Installment product 

at PT Bank Syariah Indonesia Sub-Branch Office Bogor Citeureup 3. The methods 

used are observation, interviews, and literature study conducted during an 

internship at BSI KCP Bogor Citeureup 3. The results show that BSI KCP Bogor 

Citeureup 3 implements a marketing strategy based on the 7P marketing mix, 

encompassing product offerings ranging from 5 to 50 grams, competitive pricing, 

strategic location, promotions through the “Ngopi Emas” financial literacy 

program, professional human resources, adequate physical facilities, and efficient 

service processes. The conclusion of this study is that the applied marketing 

strategy has proven effective in increasing customer interest in the Gold Installment 

product, although challenges remain, including limited public awareness and 

competition with other investment products. 

Keywords: Marketing Strategy, Gold Installment, Bank Syariah Indonesia, 7P 

Marketing Mix 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Dalam era modern saat ini, perbankan memiliki peran yang sangat penting 

dalam mendorong kemajuan suatu negara. Hampir seluruh sektor yang berkaitan 

dengan aktivitas keuangan membutuhkan layanan perbankan. Masyarakat tidak 

dapat terlepas dari dunia perbankan, karena berbagai aktivitas ekonomi dan 

keuangan sangat bergantung pada layanan yang disediakan oleh lembaga 

perbankan (Dalimunthe, Lubis, 2019). 

Menurut Undang-Undang Pokok Perbankan No. 10 Tahun 1998, bank adalah 

badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 

menyalukannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk 

lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak (Kementerian 

Keuangan Republik Indonesia, 1998). 

Berdasarkan Undang Undang Nomor 10 Tahun 1998, bank umum 

konvensional merupakan salah satu jenis bank yang menjalankan kegiatan usaha 

secara konvensional dengan menggunakan sistem bunga. Bank ini menghimpun 

dana masyarakat dalam bentuk giro, tabungan, dan deposito, kemudian 

menyalurkannya kembali dalam bentuk kredit serta menyediakan jasa dalam lalu 

lintas pembayaran. Dalam undang-undang tersebut dijelaskan bahwa bank umum 

adalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara konvensional atau syariah 

dan memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran, sedangkan bank konvensional 

adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya secara umum (bukan 

berdasarkan prinsip syariah), mengikuti ketentuan perbankan nasional maupun 

internasional, serta menggunakan sistem bunga dalam operasionalnya (Ojk, 2024). 

Menurut Ahman (2007), bank konvensional memberikan fasilitas kredit 

kepada masyarakat (debitur) dengan keuntungan jasa (bunga) bagi pihak bank 

sebesar presentase tertentu sesuai dengan jumlah kredit dan ditetapkan pada saat 

akad kredit. Pihak debitur wajib mengembalikan fasilitas kredit berupa pokok dan 

nilai bunganya, baik usahanya untung atau rugi. Dari sisi funding, bank 

konvensional menarik dana dari Masyarakat (kreditur). Misalnya, dalam bentuk 
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tabungan dan pemberian jasa simpanan (bunga) sebesar presentase tertentu sesuai 

dengan besar simpanan dan ditetapkan pada saat kreditur membuka rekening 

tabungan atau berdasarkan tingkat suku bunga tabungan yang berlaku. 

Kegiatan bank syariah merupakan implementasi prinsip ekonomi Islam 

dengan beberapa karakteristik, yaitu; pelarangann riba dalam berbagai bentuknya. 

Konsep uang sebagai alat tukar, bukan sebagai komoditas, tidak diperkenankan dua 

transaksi dalam satu akad. Perbedaan antara bank konvensional dan bank syariah 

dapat dilihat dari dua sisi, yaitu sisi funding (penarikan dana dari masyarakat) dan 

sisi lending (pembiayaan atau perkreditan) (Ahman, 2007). 

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia juga dipengaruhi oleh 

kemajuan perbankan syariah di berbagai negara lain. Bank-bank Islam serta 

lembaga keuangan syariah mengalami pertumbuhan yang pesat, baik di negara 

mayoritas muslim maupun di negara-negara Barat. Bank sendiri merupakan 

lembaga yang memiliki izin untuk menghimpun dana dari masyarakat dalam 

bentuk simpanan dan menyalurkannya kembali kepada masayarakat dalam bentuk 

pinjaman, sehingga berfungsi sebagai perantara dalam pengumpulandan 

penyaluran dana. Bank syariah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya 

berdasarkan prinsip syariah dan menurut jenisnya terdiri atas bank umum syariah 

dan bank pembiayaan syariah (Dahlan, 2012). 

Usaha perbankan perlu mengemas kegiatan pemasarannya secara terpadu dan 

terus menerus, kegiatan pemasaran itu disebut juga strategi pemasaran. Strategi 

pemasaran pada dasarnya adalah recana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di 

bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan (Assauri, 2013). 

Menurut Kotler dan Keller (2008) salah satu produk investasi yang ada, aman 

dan menguntungkan dilakukan saat ini untuk masa depan adalah dengan 

berinvestasi melalui cicil emas. BSI Cicil Emas adalah fasilitas pendanaan 

kepemilikan emas dengan pembayaran secara angsuran dan emas tersebut dijadikan 

sebagai jaminan yang diambil sesudah berakhirnya jangka waktu pendanaan. 

Cicilan emas merupakan salah satu investasi yang menguntungkan terutama untuk 

jangka panjang. Strategi pemasaran memiliki kekuatan besar terhadap konsumen 

dan masyarakat luas. Untuk menciptakan suatu organisasi pemasaran yang kuat, 
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pemasaran yang harus berfikir seperti eksekutif didepartemen-departemen lain 

harus berfikir seperti pemasar. 

Emas memiliki fungsi sangat menguntungkan dari pada deposito dan 

tabungan. Secara fungsi uang sebagai penyimpan nilai, sedangkan emas adalah 

sebagai pelindung nilai, karena nilai uang sangat berpengaruh dengan tingkat 

inflasi, sedangkan emas tidak terpengaruh oleh tingkat inflasi. Maka dari itu emas 

sangat berperan penting, apabila kita dapat memiliki emas sebagai investasi berupa 

dalam bentuk cicil emas (Medpress: Yogyakarta, 2009). 

Selain itu, Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Bogor 

Citeureup 3 memiliki potensi yang cukup besar dalam memasarkan produk cicil 

emas. Hal ini dapat dilihat dari lokasi bank yang startegis serta kondisi masyarakat 

di sekitarnya yang beragam, mulai dari pedagang pasar, pegawai BUMN, 

wiraswasta, hingga mahasiswa. Keberagaman latar belakang masyarakat tersebut 

menjadi peluang bagi bank dalam memperluas pemasaran produk cicil emas. 

Produk ini memberikan kemudahan bagi masyarakat untuk memiliki emas 

sebagai bentuk investasi melalui sistem pembayaran secara ansuran. Emas yang 

ditawarkan pun bervariasi, mulai dari 5 gram hingga 50 gram, serta dilengkapi 

dengan berbagai promo menarik. Selain itu juga Bank Syariah Indonesia rutin 

mengadakan acara yang berjudul “Ngopi Emas“ yang berisi edukasi terkait 

investasi emas. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis tertarik mendeskripsikan strategi 

cicil emas pada PT bank syariah kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 3 , 

dengan mengambil judul pada laporan tugas akhir ini : “Strategi Pemasaran Produk 

Cicil Emas Pada PT Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu Bogor 

Citeureup 3”. 

1.2 Tujuan Penulisan 

Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, tujuan penulisan laporan tugas 

akhir ini adalah untuk mengetahui : 

1. Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran cicil emas pada bank syariah 

Indonesia kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 3 

2. Untuk mendeskripsikan penerapan strategi pemasaran bank syariah Indonesia 

berdasarkan pendekatan bauran pemasaran 7P 
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3. Untuk mendeskripsikan kendala yang dihadapi dalam menjalankan strategi 

pemasaran cicil emas pada bank syariah Indonesia kantor cabang pembantu 

Bogor Citeureup 3 

1.3 Manfaat Penulisan 

Adapun manfaat dari informasi yang telah ditulis dalam laporan tugas akhir 

ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis 

Penulis berharap dapat meningkatkan dan menambah pengetahuan mengenai 

strategi pemasaran produk cicil emas yang diterapkan di Bank Syariah Indonesia, 

khususnya pada kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 3. 

2. Bagi Perusahaan 

Penulis berharap lapporan tugas akhir ini dapat menjadi bahan masukan dan 

evaluasi dalam mengembangkan serta meningkatkan startegi pemasaran produk 

cicil emas. 

3. Bagi Pembaca 

Penulis berharap dengan adanya laporan tugas akhir ini dapat memperdalam 

pemahaman pembaca mengenai strategi pemasaran produk cicil emas. 

1.4 Metode Penulisan 

Dalam penyusunan laporan tugas akhir ini, penulis menggunakan beberapa 

metode penulisan untuk memperoleh data dan informasi yang akurat serta relavan 

dengan pembahasan mengenai strategi pemasaran produk cicil emas di Bank 

Syariah Indonesia kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 3. Adapun metode 

penulisan yang digunakan adalah sebagai berikut: 

1. Metode Observasi 

Dalam rangka memperoleh informasi yang diperlukan, penulis melakukan 

kegiatan observasi secara langsung selama pelaksanaan magang di Bank Syariah 

Indonesia kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 3. 

2. Wawancara 

Penulis juga melakukan wawancara secara informal dengan pihak pihak yang 

berkaitan. Dalam hal ini penulis melakukan wawancara dengan pegawai bagian 

marketing di Bank Syariah Indonesia kantor cabang pembantu Bogor Citeureup 

3 guna memperoleh informasi secara lebih mendalam mengenai strategi 
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pemasaran produk cicil emas. 

3. Studi Pustaka 

Penulis menggunakan teknik penulisan ini dengan mengkaji berbagai sumber 

literatur, seperti buku, jurnal ilmiah, hasil penelitian sebelumnya yang relavan, 

serta sumber informasi dari situs web. 

1.5 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini terbagi menjadi 5 (lima) bab, 

yang masing-masing terbagi lagi menjadi beberapa sub bab yang saling terkait. 

Berikut adalah uraian masing-masing bab dari laporan tugas akhir: 

Bab 1, Pendahuluan. Bab ini memuat penjelasan mengenai latar belakang 

permasalahan yang menjadi dasar penelitian. Selain itu, pada bab ini jua dijelaskan 

mengenai tujuan penulisan, metode penulisan, manfaat penulisan, serta sistematika 

penulisan laporan tugas akhir ini. 

Bab 2, Tinjauan Pustaka. Bab ini membahas landasan teori yang relavan 

dengan topik penelitian. Pembahasan dalam bab ini meliputi konsep perbankan, 

strategi pemasaran, serta teori teori lain yang berkaitan dengan pemasaran produk 

perbankan syariah yang menjadi dasar dalam penelitian. 

Bab 3, Gambaran Umum Perusahaan. Bab ini menjelaskan mengenai profil 

Perusahaan yang menjadi objek penelitian, yaitu Bank Syariah Indonesia kantor 

cabang pembantu Bogor Citeureup 3. Pembahasan dalam bab ini meliputi Sejarah 

singkat Perusahaan, visi dan misi, struktur oranisasi, serta produk dan layanan yang 

ditawarkan oleh bank tersebut. 

Bab 4, Pembahasan. Bab ini berisi analisis dan pembahasan mengenai strategi 

pemasaran produk cicil emas yang diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia kantor 

cabang pembantu Bogor Citeureup 3. Selain itu, pada bab ini juga membahas 

mengenai penerapan startegi pemasaran berdasarkan konsep bauran pemasaran 

(marketing mix). 

Bab 5, Penutup. Bab terakhir dalam laporan tugas akhir ini memuat 

kesimpulan dari hasil pembahasan pada bab selanjutnya, serta saran-saran yang 

dapat menjadi masukan bagi Bank Syariah Indonesia kantor cabang pembantu 

Bogor Citeureup 3 terkait strategi pemasaran produk cicil emas. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

 

5.1 Simpulan 

Beirdasarkan hasil peimbahasan teintang strateigi pemasaran pada PT Bank 

Syariah Indoneisia Kantor Cabang Peimbantui Bogor Citeiuireiuip 3, dapat 

disimpuilkan bahwa dalam meinjalankan strateigi salah satuinya adalah target pasar. 

Target pemasaran di Bank Syariah Indoneisia teirdiri dari seigmein riteil dan instituisi, 

seigmein riteil meilipuiti peidagang pasar, ibui ruimah tangga, peilakui uisaha mikro, 

karyawan Peiruisahaan, dan masyarakat uimuim. Seidangkan seigmein instituisi 

meilipuiti peiruisahaan, yayasan, klinik, seikolah, dan leimbaga lainnya. Uintuik 

meinjangkaui target teirseibuit, Bank Syariah Indoneisia meineirapkan beibeirapa strateigi 

pemasaran , yaitui deingan meilakuikan keigiatan opein booth, On Thei Spot (OTS), 

meingadakan acara ngopi emas, peinyeibaran brosuir digital, dan meilakuikan 

preiseintasi produk kei beirbagai instituisi. Strategi teirseibuit dilakuikan uintuik 

meimbeirikan peimahaman teintang produk Cicil Emas dan meinarik minat calon 

nasabah. 

Beirdasarkan peineirapan bauiran pemasaran markeiting mix 7P, Bank Syariah 

Indoneisia  Kantor  Cabang  Peimbantui Bogor Citeiuireiuip 3 teilah 

meingimpleimeintasikan uinsuir produict, pricei, placei, promotion, peioplei, proceiss, 

dan physical eivideincei dalam memasarkan produk cicil emas. Produk yang 

ditawarkan beiruipa fasilitas pembiayaan keipeimilikan emas seicara syariah deingan 

angsuiran yang muidah dan flat. Harga diteirapkan meilaluii peineintuian uiang muika 

yang seisuiai. Dari aspeik teimpat, lokasi kantor beirada di wilayah yang strateigis seirta 

duikuingan layanan digital meilaluii aplikasi Byond by BSI, uintuik meimbeirikan 

keimuidahan bagi nasabah. Keigiatan promosi dilakuikan meilaluii meidia ceitak 

seipeirti brosuir, meidia digital, dan peirsonal seilling. Seilain itui, kuialitas suimbeir daya 

manuisia, keimuidahan dalam proseis peingajuian, teirseidianya buikti fisik emas, suirat 

keipeimilikan emas, dan fasilitas kantor yang meimadai meinjadi aspeik peinting 

keibeirhasilan dalam memasarkan produk Cicil Emas. 
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Dalam memasarkan produk Cicil Emas teirdapat beibeirapa keindala yang 

dihadapi oleih Bank Syariah Indoneisia Kantor Cabang Bogor Citeiuireiuip . Keindala 

teirseibuit meilipuiti fluiktuiasi hara emas yang ceindeiruing meiningkat seihingga 

meimeingaruihi minat calon nasabah, keimuidian keiteintuian uiang muika yang reilativei 

beisar bagi nasabah barui, seirta masih kuirangnya peimahaman masyarakat meingeinai 

inveistasi emas. Keindala teirseibuit dapat meimeingaruihi keipuituisan calon nasabah 

dalam meingajuikan pembiayaan Cicil Emas. 

5.2 Saran 

Teirdapat beibeirapa saran yang dapat dibeirikan keipada PT Bank Syariah 

Indoneisia Kantor Cabang Peimbantui Bogor Citeiuireiuip 3 dalam meiningkatkan 

pemasaran produk Cicil Emas adalah seibagai beirikuit: 

1. Bank Syariah Indoneisia peirlui ruitin meingadakan eivaluiasi teirhadap strateigi 

pemasaran guina meininjaui eifeiktivitas keigiatan pemasaran produk Cicil Emas 

yang suidah dilakuikan, seirta meineimuikan peiluiang peirbaikan guina meinarik 

minat nasabah dalam produk Cicil Emas. 

2. Bank Syariah Indoneisia Kantor Cabang Peimbantui Bogor Citeiuireiuip 3 

khuisuisnya bagian markeiting peirlui meilakuikan peimbaruian harga emas teirkini, 

meilaluii meidia digital yang banyak diguinakan nasabah, seipeirti Whatsaap. 

Deingan adanya informasi harga emas yang seilalui di peirbaruii, nasabah dapat 

meingeitahuii kondisi harga emas saat ini, apakah meingalami keinaikan mauipuin 

peinuiruinan, seihigga dapat meimbantui nasabah dalam meineintuikan waktui yang 

teipat uintuik meilakuikan peingajuian Cicil Emas. 

3. Bank Syariah Indoneisia Kantor Cabang Peimbantui Bogor Citeiuireiuip 3 

disarankan meiningkatkan eiduikasi dan sosialisasi teirhadap keiteintuian uiang 

muika peingajuian Cicil Emas suipaya nasabah dapat meimahani dan 

meimpeirsiapkan dana seibeiluim peingajuian, pihak markeiting dapat meimbeirikan 

simuilasi peirhituingan cicilan teirseibuit, dan keibuituihan dana awal seicara jeilas. 
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