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Abstract: This study aims to describe the marketing strategy implemented by Bank 
Syariah Indonesia (BSI) KCP Lamongan in improving gold pawn products and 
assess its effectiveness. The research method used is a qualitative approach with a 
case study type. Data were obtained through observation, interviews, and 
documentation, then analyzed through the stages of data collection, data reduction, 
data presentation, and drawing conclusions. The results show that BSI KCP 
Lamongan implements a marketing strategy through segmentation, targeting, 
positioning (STP), and a marketing mix (product, price, place, promotion). The main 
strategies are relatively low ujrah prices, fast and easy transaction processes, 
strategic locations, and active promotions through social media, brochures, and 
collaboration with agents. The effectiveness of the strategy is considered quite high, 
as evidenced by the increasing number of customers and the volume of gold pawn 
transactions each year. 
Keywords: Marketing, Strategy, Pawn, Gold. 
 
Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan strategi pemasaran yang 
diterapkan Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Lamongan dalam meningkatkan 
produk gadai emas serta menilai efektivitasnya. Metode penelitian yang digunakan 
adalah pendekatan kualitatif dengan jenis studi kasus. Data diperoleh melalui 
observasi, wawancara, dan dokumentasi, kemudian dianalisis dengan tahapan 
pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa BSI KCP Lamongan menerapkan strategi pemasaran 
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melalui segmentasi, targeting, positioning (STP), dan bauran pemasaran (produk, 
harga, tempat, promosi). Strategi unggulannya adalah harga ujrah yang relatif 
murah, proses transaksi cepat dan mudah, lokasi strategis, serta promosi aktif 
melalui media sosial, brosur, dan kerjasama dengan agen. Efektivitas strategi dinilai 
cukup tinggi, terbukti dari meningkatnya jumlah nasabah dan volume transaksi 
gadai emas setiap tahunnya. 
Kata Kunci : Pemasaran, Strategi, Gadai, Emas. 
 

 

PENDAHULUAN 

Pertumbuhan dan keberhasilan bank syariah di negara lain tidak kalah dengan 

bank syariah di Indonesia. Baik di negara Muslim maupun non-Muslim, bank dan 

lembaga keuangan Islam mengalami pertumbuhan pesat. Seiring dengan 

bertambahnya jumlah bank syariah di Indonesia , baik bank konvensional maupun 

bank syariah akan semakin menunjukkan kualitas terbaikknya baik dari segi 

kualitas strategi produk maupun layanannya. (Djuanda, 2023)  

Sebagai lembaga keuangan syariah, bank mempunyai fungsi sebagai 

penyeimbang antara kondisi perekonomian umum dan kondisi pasar yang 

mendorong hasil penilaian produk sehingga dapat memberikan kesan yang baik 

kepada nasabah. Suatu perusahaan dapat mencapai kesuksesan dengan mengamati 

kemampuan masyarakat umum dalam mempertahankan cara hidupnya dan 

menyediakan berbagai bentuk bantuan serta kemudahan dalam mengelola 

keuangan. Keberadaan bank syariah diyakini dapat menjadi jembatan dalam 

transaksi berdasarkan prinsip syariah guna mengidentifikasi unsur bunga dan riba. 

(Rismadayanti, 2023) 

Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan adalah lembaga keuangan yang 

menerapkan prinsip-prinsip syariah dan menawarkan beberapa produk, salah satu 

produknya adalah gadai emas. Gadai emas merupakan produk yang ditawarkan 

oleh Bank Syariah, dimana pinjaman yang di berikan kepada nasabah yang 

memberikan emas atau perhiasannya serta antam emas sebagai barang jaminan, 

Bank Syariah kemudian mengambil fee (upah) dari gadai emas tersebut dengan 

menggunakan akad rahn. (Pohan & Jannah, 2022) 
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Pemasaran menjadi faktor penting untuk memenuhi kebutuhan masyarakat 

atas barang dan jasa. Seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat 

pentingnya pemasaran juga ikut meningkat. Pemasaran menjadi solusi untuk 

melawan persaingan yang terus meningkat, bahkan banyak pesaing lebih berusaha 

keras mempromosikan barang mereka dengan menggunakan strategi pemasaran 

yang inovatif. (Vaerus & Aminah, 2022) 

Strategi pemasaran menjelaskan tentang bagaimana cara suatu bisnis dapat 

mencapai tujuan atau sasarannya agar berkembang di pasar yang di masukinya 

serta tehnik yang digunakan untuk melayani pasar. (Elvina & Perdana, 2022) 

Strategi pemasaran menjadi kebutuhan penting untuk operasional perusahaan, 

dimana pemilik bisnis harus menerapkan strategi khusus untuk mencapai tujuan 

dan profitabilitas mereka. (Safardina & Luluk, 2024) 

Produk gadai emas menjadi salah satu produk pembiyaan yang lebih unggul 

di antara berbagai produk pembiayaan yang ditawarkan oleh Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan karena memiliki keunikan tersendiri yakni dengan 

memanfaatkan emas sebagai jaminan pembiayaan sehingga minim resiko kredit 

macet karena berbasis aset fisik yang stabil dan likuid serta tingkat literasi dan 

preferensi masyarakat terhadap emas tinggi sehingga banyak masyarakat yang 

sudah mengetahui dan suka menyimpan emas karena dianggap aman, 

menguntungkan dan mudah dicairkan ketika ada kebutuhan mendesak tanpa harus 

menjual emasnya, berbeda dengan produk pembiayaan lainnya yang membutuhkan 

survei usaha atau agunan tidak bergerak dan gadai emas menjadi solusi yang cepat 

dan mudah untuk mendapatkan tambahan uang tanpa proses yang rumit.  

Seiring dengan peningkatan kesadaran masyarakat terhadap prinsip ekonomi 

syariah, industri perbankan syariah di Indonesia, termasuk Bank Syariah Indonesia 

(BSI) semakin berkembang pesat. Salah satu keunggulan Bank Syariah adalah 

produk gadai emas yang dapat memenuhi kebutuhan masyarakat untuk melakukan 

pembiayaan dengan prinsip syariah. Keunggulan yang ada pada Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan adalah lebih murah harga titip emasnya dibandingkan 

dengan kompetitor lainnya, taksirannya tinggi dan pengajuannya mudah serta 

berkah. (Saputra, 2025) 
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Namun, dalam kenyataannya industri keuangan syariah terutama dalam hal 

layanan gadai emas mengalami persaingan yang begitu ketat. Ini menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran yang kreatif diperlukan untuk meningkatkan daya saing 

dan jumlah transaksi gadai emas. Seperti halnya Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan melakukan strategi pemasaran gadai emas dengan melakukan 

penyebaran dan penempelan brosur gadai emas disekitar Lamongan dan pedesaan 

yang potensi gadainya besar sehingga produk gadai emas mengalami 

pertumbuhnan positif, pada tahun pertama (2021) tumbuh 900 Juta dengan jumlah 

nasabah sekitar 20 orang, kemudian di tahun berikutnya (2022) mencapai 1,9 Milyar 

dengan jumlah nasabah sekitar 30 orang, kemudian di tahun 2023 mencapai 2,5 

Milyar dengan jumlah nasabah sekitar 40 orang dan di tahun 2024 mencapai 3,3 

Milyar dengan jumlah nasabah sekitar 60 0rang. (Saputra, 2025) 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan metode 

studi kasus. Informan utama terdiri dari pawning sales (penjual gadai) dan officer 

pawning (petugas gadai) adapun informan pendukung terdiri dari manajer, 

karyawan, serta nasabah gadai emas. Teknik pengumpulan data meliputi observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Analisis data dilakukan melalui empat tahap yakni, 

pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Validitas data diperkuat dengan teknik triangulasi . 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Strategi Pemasaran yang Diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan 

dalam Meningkatkan Produk Gadai Emas 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang dilakukan oleh sebuah perusahaan 

untuk memasarkan produk guna meningkatkan jumlah penjualan. Strategi pemasaran 

berperan penting dalam sebuah perusahaan untuk menentukan harga ekonomi suatu 

perusahaan. (Haque-fawzi dkk.., 2022) Strategi pemasaran dapat digunakan sebagai 

landasan dalam mengelola rencana bisnis secara keseluruhan. (Mey Kurnia Lestari dkk., 

2022) 
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Menurut Daryanto strategi pemasaran merupakan pendekatan yang dilakukan 

oleh perusahaan dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan, didalamnya terdapat 

keputusan-keputusan terkait segmentasi pasar, penempatan produk di pasar, bauran 

pemasaran dan tingkat harga pemasaran. (Zebua dkk., 2022) 

Peneliti mengacu pada teori Philip Kotler, seorang ahli pemasaran terkenal 

yang juga dikenal sebagai “bapak pemasaran modern” saat menjelaskan strategi 

pemasaran produk gadai emas, Philip Kotler mengatakan bahwa strategi pemasaran 

terdiri dari tiga tahap utama yakni, segmentasi pasar (segmentation), penentuan 

target pasar (targeting) dan penentuan posisi pasar (positioning). Pendekatan STP 

juga dikenal sebagai konsep marketing mix yang mencakup empat elemen penting 

yakni, produk (product), harga (price), tempat (place) dan promosi (promotion).  

Dalam hal ini Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan menggunakan 

berbagai macam komponen strategi pemasaran di antaranya: 

1. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah strategi pemasaran yang dilakukan secara sadar dan 

sengaja dalam melakukan identifikasi pasar ke dalam variabel-variabel tertentu 

untuk dijadikan sebagai sasaran pasar yang akan dilayani, karena dalam sebuah 

perusahaan tidak dapat secara langsung berhubungan baik dengan pelanggan di 

pasar yang luas, besar dan beranekaragam. Konsumen juga mempunyai banyak 

dimensi dan sering dikelompokkan sesuai dengan karakteristik mereka. Maka 

dari itu, sebuah perusahaan harus mengidentifikasi segmen mana yang harus di 

layani secara tepat dan efektif. (Rahayuningsih & Rafika, 2023) 

Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan menjadikan segmentasi pasar 

sebagai strategi awal untuk menentukan kepada siapa produk gadai emas akan 

ditawarkan, Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan dalam upayanya untuk 

meningkatkan produk gadai emas menerapkan strategi segmentasi pasar yang 

terfokus pada tiga kelompok utama. Pertama, segmen ibu rumah tangga yang 

menjadi salah satu target yang berpotensi karena, banyaknya kebutuhan rumah 

tangga yang mendesak mereka untuk mendapatkan dana cepat unutk 

memenuhi kebutuhan rumah tangga maupun biaya pendidikan anak dan untuk 

segmen ibu rumah tangga paling banyak dijumpai serta tidak cepat dilunasi. 
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Kedua, segmen wiraswasta, khususnya pelaku usaha mikro dan kecil, yang 

biasanya memanfaaatkan gadai emas menjadi solusi modal jangka pendek yang 

mudah dan cepat. Ketiga, segmen karyawan atau pegawai, baik pegawai negeri 

maupun swasta, yang umumnya menggunakan produk gadai emas sebagai 

alternatif untuk memenuhi kebutuhan yang mandadak tanpa harus 

mengganggu keuangan bulanan, akan tetapi kebanyakan karyawan atau 

pegawai satu musim sudah dilunasi gadai emasnya. 

2. Penentuan Target Pasar 

Memilih, menyeleksi, dan menjangkau pasar adalah inti dari tujuan. 

Menetapkan target pasar, yang juga dikenal sebagai target market merupakan 

tahap selanjutnya dari analisis segmentasi. Produk dari targeting adalah pasar 

sasaran, yaitu satu atau lebih segmen pasar yang akan menjadi fokus kampanye 

pemasaran. Proses targeting menunjukkan bahwa bisnis perlu menemukan 

pelanggan yang dapat diakses dan dilayani dengan baik. (Yassin & Vildayanti, 

2023) 

Setelah melakukan segmentasi pasar, Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan 

menetapkan strategi targeting atau penentuan target pasar yang terfokus pada 

satu segmen yakni, ibu rumah tangga. segmen ini dipilih berdasarkan potensi 

kebutuhan terhadap pembiayaan yang mudah, cepat dan sesuai dengan prinsip 

syariah.  

Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan menetapkan target mereka pada 

segmen ibu rumah tangga karena, ibu rumah tangga lebih banyak 

membutuhkan dana cepat untuk kebutuhan rumah tangga, pendidikan anak 

maupun keperluan komsutif lainnya dan sustainable (dapat dipertahankan terus-

menerus dalam jangka panjang) dalam artian ibu rumah tangga ketika sudah 

melunasi pembiayaan gadai emas nantinya akan kembali melakukan 

pembiayaan gadai emas. 

3. Posisi Pasar 

Positioning merupakan cara konsumen melihat sebuah produk, merek, atau 

perusahaan dari perspektif posisinya kemudian dibandingkan dengan produk, 

merek, atau perusahaan pesaing. Ini bisa disebut sebagai positioning, yaitu 
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tindakan yang diambil oleh suatu perusahaan untuk menciptakan nilai bagi 

konsumennya dengan membuat mereka tahu dan menghargai apa yang 

dilakukan perusahaan dibandingkan dengan pesaingnya. (Yassin & Vildayanti, 

2023) 

Strategi penetapan posisi pasar terdiri dari dasar karakteristik (harga murah 

atau mahal), kelas pengguna, dan kelas produk. Tujuan penetapan posisi pasar 

adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing 

produk yang ada di pasar kepada konsumen. (Hartati dkk., 2023) 

Untuk memperkuat daya saing dan menarik banyak minat masyarakat 

terhadap produk gadai emas, Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan 

menerapkan strategi positioning yang menekankan pada kemudahan layanan, 

keunggulan syariah serta nilai manfaat yang kompetetif. Bank Syariah Indonesia 

KCP Lamongan menempatkan produk gadai emasnya sebagai solusi 

pembiayaan yang cepat, aman, berkah dan sesuai dengan prinsip syariah, yang 

dapat diakses oleh seluruh masyarakat. Bank memposisikan produk ini sebagai 

jalan alternatif yang lebih terjangkau dan fleksibel dibandingkan dengan 

lembaga pembiayaan konvensional lainnya. Hal ini didukung dengan tingkat 

taksiran emas yang tinggi, biaya pemeliharaan (ujrah) yang lebih murah serta 

proses transaksi yang mudah dan transparan. Selain itu, nilai keberkahan dan 

kepastian hukum syariah menjadi keunggulan tersendiri yang diperkuat dalam 

komunikasi pemasaran terhadap nasabah.  

Dalam meningkatkan produk gadai emas, Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan menggunakan strategi pemasaran berupa bauran pemasaran atau 

marketing mix, yang di dalamnya terdapat empat unsur utama yaitu: 

a. Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

dibeli, digunakan atau dimanfaatkan yang dapat memuaskan keinginan atau 

kebutuhan konsumen. (Rahim & Mohamad, 2021) Bank Syariah Indonesia 

KCP Lamongan menawarkan produk gadai emas sabagai solusi untuk 

memperoleh dana cepat, dengan berbagai keunggulan yakni, prosenya 

mudah dan cepat, taksiran emasnya tinggi, harga titip emasnya (ujrah) 
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murah dan yang pasti sesuai dengan prinsip syariah. Tidak hanya itu Bank 

Syariah Indonesia KCP Lamongan juga sangat menjamin keamanan emas 

yang dijadikan sebagai barang jaminan gadai dengan menyimpan emas pada 

brankas khusus gadai yang tahan api dan tahan gempa. Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan juga membuat inovasi baru yakni, menaikkan 

limit setiap nasabah dari 250 juta menjadi 500 juta limit setiap nasabahnya. 

b. Harga 

Harga merupakan satu elemen marketing mix yang memiliki peranan 

penting bagi suatu perusahaan, karena harga menempati posisi khusus 

dalam marketing mix, serta berhubungan erat dengan elemen lainnya. Agar 

suatu produk dapat bersaing di pasaran maka pengusaha dapat melakukan 

strategi penetapan harga dalam hubungannya dengan pasar, yaitu apakah 

mengikuti harga di bawah pasaran atau di atas pasaran. (Rahim & 

Mohamad, 2021) Pada penentapan harga pasar, Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan tidak ikut andil, akan tetapi sudah ada rincian harga dari kantor 

pusat, semisal nominal sekian ujrahnya sekian, dan jika nominalnya di atas 

100 juta maka akan mendapatkan potongan biaya titip emasnya. 

c. Tempat 

Tempat dalam marketing mix bukan hanya diartikan sebagai tempat 

dimana usaha dijalankan, namun lebih luas lagi dimana tempat tersebut 

merupakan segala kegiatan penyaluran produk berupa barang ataupun jasa 

dari produsen ke konsumen. (Rahim & Mohamad, 2021) Letak kantor Bank 

Syariah Indonesia KCP Lamongan sangat strategis karena berada di 

pinggiran jalan raya dan berada di dekat pusat perbelanjaan. Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan juga sudah bekerjasama dengan beberapa agen 

untuk menjangkau nasabah yang berada di pedesaan guna memudahkan 

nasabah, untuk saat ini Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan sudah 

bekerjasama dengan 58 agen baik agen mikro ataupun kecil. 

d. Promosi 

Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang 

bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 
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mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat 

produk tersebut. (Rahim & Mohamad, 2021)Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan melakukan promosi di awal pembukaan dengan menyebar atau 

menempel brosus di daerah yang potensi gadainya besar, Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan juga melakukan promosi melalui media sosial, 

baik Instagram, WhatsApp maupun Facebook. 

Efektivitas Strategi Pemasaran yang Diterapkan oleh Bnak Syariah Indonesia 

KCP Lamongan dalam Meningkatkan Produk Gadai Emas 

Menurut Mahmudi, efektivitas adalah hubungan antara output dan tujuan. 

Semakin besar kontribusi (sumbangan) output terhadap pencapaian tujuan, 

organisasi, program, atau kegiatan maka menjadi lebih efektif. (Aryani dkk., 2019) 

Soewarno Handayanigrat menyatakan bahwa efektivitas adalah ketika sasaran atau 

tujuan telah tercapai sesuai dengan rencana. Jika sasaran tidak tercapai sesuai 

dengan rencana, maka pekerjaan itu tidak efektif. (Azizah dkk., 2020) 

Efektivitas pemasaran adalah sejauh mana perusahaan mencapai sasaran 

yang telah ditetapkan. Efektivitas pemasaran adalah tingkat kemampuan pemasar 

untuk mengoptimalkan upaya mereka untuk mencapai hasil terbaik dalam jangka 

pendek dan jangka panjang. Dengan demikian, pemasaran dapat dianggap efektif 

jika dilakukan dengan baik untuk mencapai tujuan perusahaan dan ditargetkan 

dengan baik. (Vanni & Nadan, 2023)  

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan terbilang cukup efektif dengan melihat pertumbuhan positif nasabah 

gadai dari tahun ke tahun dan meningkatnya volume transaksi gadai emas 

meskipun efektivitasnya masih bergantung pada pandangan setiap nasabah. 

 

KESIMPULAN 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah Indonesia KCP 

Lamongan untuk meningkatkan produk gadai emas adalah dengan menonjolkan 

keunggulan pada produk gadai emas sebagai bentuk upaya menarik minat nasabah 

gadai, yang menjadi segmen pasar Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan terhadap 

produk gadai emas ini adalah, ibu rumah tangga, wiraswata dan karyawan atau 
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pegawai. Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan juga memberikan inovasi-inovasi 

baru dengan menambah jumlah limit setiap nasabahnya, keamanan barang yang 

digadaikan juga sangat terjamin dan untuk strategi promosinya Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan melakukan sebar brosur atau pamflet serta promosi 

melalui media sosial dan bekerjasama dengan beberapa agen baik agen mikro atau 

kecil. Letak kantor Bank Syariah Indonesia KCP Lamongan juga sangat strategis, 

karena terletak di pinggiran jalan raya kota Lamongan dan dekat dengan pusat 

perbelanjaan sehingga sangat mudah dijangkau oleh nasabah maupun calon 

nasabah. Efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah 

Indonesia KCP Lamongan terbilang cukup efekttif, dengan melihat adanya 

pertumbuhan yang positif dari tahun ke tahun dan meningkatnya volume 

transaksaksi gadai emas. 
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