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ABSTRACT	

This	study	evaluates	the	marketing	strategy	of	the	Gold-Backed	Qardh	product	at	Bank	
Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	with	the	aim	of	identifying	the	effectiveness	of	the	strategy	
in	increasing	customer	interest.	The	method	used	is	qualitative	with	a	SWOT	analysis	approach,	
which	involves	interviews	with	the	bank	and	analysis	of	marketing	documents.	The	results	of	the	
study	 indicate	 that	 the	 marketing	 strategy	 implemented	 includes	 appropriate	 market	
segmentation,	 product	 development	 in	 accordance	 with	 sharia	 principles,	 and	 effective	
promotion.	The	SWOT	analysis	reveals	the	strengths	of	the	product	in	terms	of	sharia	compliance	
and	the	stable	value	of	gold	as	collateral,	but	also	highlights	challenges	such	as	increasing	market	
awareness	 and	 administrative	 efIiciency.	 Therefore,	 an	 integrated	marketing	 strategy	 that	 is	
responsive	to	market	dynamics	can	increase	customer	interest	and	strengthen	the	bank's	position	
in	the	market.	

Keywords:	Gold-Backed	Qardh,	Marketing	Strategy,	SWOT	Analysis	
	
ABSTRAK	

Penelitian	 ini	mengevaluasi	 strategi	 pemasaran	 produk	Qardh	 Beragunan	 Emas	 di	
Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	dengan	tujuan	mengidenti?ikasi	efektivitas	strategi	
tersebut	 dalam	 meningkatkan	 minat	 nasabah.	 Metode	 yang	 digunakan	 adalah	 kualitatif	
dengan	 pendekatan	 analisis	 SWOT,	 yang	 melibatkan	 wawancara	 dengan	 pihak	 bank	 dan	
analisis	dokumen	pemasaran.	Hasil	penelitian	menunjukkan	bahwa	strategi	pemasaran	yang	
diterapkan	mencakup	 segmentasi	 pasar	 yang	 tepat,	 pengembangan	 produk	 sesuai	 prinsip	
syariah,	serta	promosi	yang	efektif.	Analisis	SWOT	mengungkapkan	kekuatan	produk	dalam	
hal	kepatuhan	syariah	dan	nilai	stabil	emas	sebagai	agunan,	namun	juga	menyoroti	tantangan	
seperti	meningkatkan	 kesadaran	pasar	 dan	 e?isiensi	 administrasi.	 Oleh	 karena	 itu,	 strategi	
pemasaran	 yang	 terintegrasi	 dan	 responsif	 terhadap	 dinamika	 pasar	 dapat	 meningkatkan	
minat	nasabah	dan	memperkuat	posisi	bank	di	pasar.		

Kata	Kunci:	Qardh	Beragunan	Emas,	Strategi	Pemasaran,	Analisis	SWOT	

	
PENDAHULUAN	

	Perkembangan	industri	perbankan	syariah	di	 Indonesia	telah	menunjukkan	
kemajuan	 yang	 signiFikan	 dalam	 beberapa	 tahun	 terakhir.	 Dengan	 semakin	
meningkatnya	 kesadaran	 masyarakat	 terhadap	 pentingnya	 prinsip-prinsip	 syariah	
dalam	 kegiatan	 ekonomi,	 bank-bank	 syariah	 terus	 berinovasi	 untuk	 menyediakan	

http://issn.pdii.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1551452039&&&2019
http://issn.pdii.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1552874658&1&&
https://journal-laaroiba.com/ojs/index.php/alkharaj/5007
mailto:edian5752@gmail.com
mailto:abiwaqqosh@ishlahiyah.ac.id
mailto:Tridessyfadillah@ishlahiyah.ac.id


Al-Kharaj: Jurnal Ekonomi, Keuangan & Bisnis Syariah 
Volume	6	Nomor	9	(2024)			7368	–	7382			P-ISSN	2656-2871	E-ISSN	2656-4351	

DOI:	10.47467/alkharaj.v6i9.5007	
	

7369 | Volume 6 Nomor 9  2024 
 

      

produk	dan	layanan	yang	sesuai	dengan	kebutuhan	nasabah.	Salah	satu	produk	yang	
ditawarkan	 adalah	 Qardh	 beragunan	 emas,	 yang	 merupakan	 salah	 satu	 solusi	
pembiayaan	berbasis	 syariah	 yang	 semakin	diminati	 oleh	masyarakat,	 terutama	di	
kalangan	 nasabah	 yang	 membutuhkan	 pembiayaan	 cepat	 dengan	 jaminan	 yang	
mudah	dipahami	(Setiawan,	2016).	

	Minat	adalah	dorongan	 internal	yang	mendorong	 seseorang	untuk	 tertarik,	
memperhatikan,	dan	aktif	dalam	suatu	kegiatan	atau	objek	tertentu.	Menurut	Slameto	
(2003),	minat	adalah	suatu	rasa	lebih	suka	dan	rasa	ketertarikan	pada	suatu	hal	atau	
aktivitas,	 tanpa	 ada	 yang	menyuruh.	 Sementara	 itu,	 Sardiman	 (2006)	menjelaskan	
bahwa	 minat	 merupakan	 kecenderungan	 yang	 stabil	 dalam	 diri	 individu	 untuk	
memberikan	perhatian	dan	bertindak	terhadap	orang,	kegiatan,	atau	situasi	tertentu	
yang	 disertai	 perasaan	 senang.	 Hal	 ini	 menunjukkan	 bahwa	 minat	 tidak	 hanya	
sekedar	rasa	suka,	tetapi	juga	melibatkan	keinginan	untuk	terlibat	secara	aktif	(Riyani	
et	al.,	2021).	

	Minat	 nasabah	 merujuk	 pada	 ketertarikan	 atau	 kecenderungan	 seseorang	
untuk	memilih	dan	menggunakan	produk	atau	layanan	yang	ditawarkan	oleh	lembaga	
keuangan,	 seperti	 bank	 atau	 asuransi.	 Minat	 ini	 dapat	 dipengaruhi	 oleh	 berbagai	
faktor,	 termasuk	 kebutuhan	 individu,	 persepsi	 terhadap	manfaat	 yang	 ditawarkan,	
reputasi	 lembaga,	 serta	 pengalaman	 sebelumnya.	 Ketika	 nasabah	 memiliki	 minat	
terhadap	 suatu	 produk	 atau	 layanan,	 mereka	 cenderung	 menunjukkan	 perhatian	
lebih,	 mencari	 informasi,	 dan	 pada	 akhirnya	 melakukan	 keputusan	 untuk	
menggunakan	atau	membeli	produk	tersebut(Aprilianti,	2022).	

Qardh	 beragunan	 emas	 pada	 dasarnya	 adalah	 produk	 pembiayaan	 yang	
memberikan	 pinjaman	 kepada	 nasabah	 dengan	 jaminan	 berupa	 emas.	 Produk	 ini	
memiliki	keunggulan	dibandingkan	dengan	produk	pembiayaan	lainnya,	karena	emas	
sebagai	 agunan	 dinilai	 memiliki	 nilai	 yang	 stabil	 dan	mudah	 dicairkan.	 Di	 tengah	
ketidakpastian	ekonomi	global,	 emas	sering	kali	dianggap	sebagai	aset	yang	aman,	
sehingga	 produk	 ini	 menjadi	 pilihan	 menarik	 bagi	 nasabah	 yang	 membutuhkan	
likuiditas	tanpa	harus	menjual	aset	mereka	(Agustin	et	al.,	2023).	

Produk	Qardh	beragunan	emas	adalah	sebuah	produk	keuangan	dalam	ranah	
perbankan	 syariah	 yang	 menawarkan	 pembiayaan	 kepada	 nasabah	 dengan	
menggunakan	emas	sebagai	jaminan	(Falikhatun	et	al.,	2020).	Konsep	dasar	produk	
ini	adalah	memberikan	pinjaman	tanpa	tambahan	bunga	atau	riba,		

Hal	ini	sesuai	dengan	QS.	Al-Baqarah:	275 

َذ ۚ سِّمَلْٱ نَمِ نُطَٰیَّْشلٱُ ھطَُّبخََتَی ىذَِّلٱ مُوُقَی امَكَ َّلاإِ نَومُوُقَی لاَ ا۟وَٰبرِّلٱ نَوُلكُْأَی نَیذَِّلٱ  ۗ ا۟وَٰبرِّلٱ لُْثمِ عُیَْبلْٱ امََّنإِ ا۟وُٓلاَق مْھَُّنَأبِ كَلِٰ
َلوُ۟أَفَ داعَ نْمَوَ ِۖ Vَّٱ ىَلإِ ۥُٓهرُمَْأوَ فََلسَ امَ ۥُھَلَف ىٰھََتنٱَف ھۦِِّبَّر نمٌِّ ةظَعِوْمَ ۥُهءَآجَ نمََف ۚ ا۟وَٰبرِّلٱ مََّرحَوَ عَیَْبلْٱُ Vَّٱ َّلحََأوَ  بُحَٰصَْأ كَئِٰٓ
نَوُدلِخَٰ اھَیفِ مْھُ ۖ رِاَّنلٱ 	

Artinya	 :	 "Orang-orang	 yang	 memakan	 riba	 tidak	 dapat	 berdiri	 melainkan	 seperti	
berdirinya	 orang	 yang	 kemasukan	 setan	 lantaran	 (tekanan)	 penyakit	 gila.	 Keadaan	
mereka	 yang	 demikian	 itu,	 adalah	 disebabkan	 mereka	 berkata	 (berpendapat),	
sesungguhnya	jual	beli	 itu	sama	dengan	riba,	padahal	Allah	telah	menghalalkan	jual	
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beli	dan	mengharamkan	riba.	Orang-orang	yang	telah	sampai	kepadanya	larangan	dari	
Tuhannya	 lalu	 berhenti	 (dari	 mengambil	 riba),	 maka	 baginya	 apa	 yang	 telah	
diambilnya	dahulu	(sebelum	datang	larangan);	dan	urusannya	(terserah)	kepada	Allah.	
Orang	yang	mengulangi	(mengambil	riba),	maka	orang	itu	adalah	penghuni-penghuni	
neraka;	mereka	kekal	di	dalamnya."	(Depag,	2023)	

Artinya,	orang-orang	yang	terlibat	dalam	riba	dijelaskan	sebagai	orang-orang	
yang	dalam	keadaan	seperti	terkena	pengaruh	setan,	dengan	mengatakan	bahwa	jual	
beli	 itu	 sama	 dengan	 riba.	 Padahal,	 Allah	 telah	 menghalalkan	 jual	 beli	 dan	
mengharamkan	 riba.	 Bagi	 orang	 yang	 telah	 diberitahu	 tentang	 larangan	 riba	 oleh	
Tuhan	dan	menghentikannya,	maka	apa	yang	telah	dia	dapatkan	dari	riba	sebelumnya	
adalah	 miliknya,	 dan	 urusannya	 dibiarkan	 kepada	 Allah.	 Namun,	 bagi	 orang	 yang	
terus	menerus	 terlibat	 dalam	 riba,	 dia	 adalah	 penghuni	 neraka	 dan	 akan	 kekal	 di	
dalamnya	(Pratiwi,	2019).	

Kaitannya	 dengan	 produk	 qard	 adalah	 bahwa	 qard	 adalah	 pinjaman	 tanpa	
bunga	 yang	 diberikan	 tanpa	 harapan	 mendapatkan	 manfaat	 tambahan.	 Prinsip-
prinsip	 riba	 melarang	 konsep	 riba	 dalam	 transaksi	 keuangan,	 yang	 melibatkan	
keuntungan	tambahan	dari	pinjaman	uang.	Dalam	Islam,	riba	diharamkan	sementara	
qard	 disunahkan,	 karena	 tujuannya	 adalah	 untuk	 membantu	 orang	 yang	
membutuhkan	tanpa	mengharapkan	keuntungan	Finansial	tambahan.	Sesuai	dengan	
prinsip	syariah,	dengan	emas	sebagai	underlying	asset.	Nasabah	yang	membutuhkan	
dana	 darurat	 atau	 pembiayaan	 dapat	 mengajukan	 permohonan	 dan	 memberikan	
emas	sebagai	jaminan	(Siska	Hana	Pertiwi	&	Iza	Hanifuddin,	2021).	Penggunaan	emas	
sebagai	jaminan	menawarkan	stabilitas	dan	keamanan	karena	emas	dianggap	sebagai	
aset	berharga	yang	stabil	nilainya.	Produk	ini	sesuai	dengan	prinsip-prinsip	syariah	
yang	melarang	 praktik	 bunga	 atau	 riba,	menjadikannya	 sebagai	 alternatif	 populer	
bagi	masyarakat	yang	ingin	memperoleh	pembiayaan	sesuai	dengan	prinsip	syariah	
(Falikhatun	et	al.,	2020).	

Dengan	 demikian,	 produk	 Qardh	 beragunan	 emas	 tidak	 hanya	 memenuhi	
kebutuhan	 Finansial	 nasabah,	 tetapi	 juga	 memberikan	 solusi	 yang	 sesuai	 dengan	
keyakinan	 dan	 nilai-nilai	 agama	 mereka.	 Hal	 ini	 penting	 dalam	 menarik	 minat	
nasabah	baru	dan	memperluas	pangsa	pasar	bagi	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	
Aksara.	 Namun,	 fenomena	 ini	 muncul	 dalam	 produk	 Qardh	 beragunan	 emas	
menawarkan	 berbagai	 keunggulan,	 BSI	 KCP	 Medan	 Aksara	 masih	 menghadapi	
tantangan	 dalam	 meningkatkan	 jumlah	 nasabah	 yang	 menggunakan	 produk	 ini.	
Persaingan	 yang	 ketat	 di	 pasar	 perbankan,	 perubahan	 perilaku	 konsumen,	 dan	
kurangnya	pemahaman	tentang	produk	syariah	menjadi	beberapa	faktor	yang	perlu	
diatasi	(Handayani	et	al.,	2023).	

Berikut	 ini	 terdapat	 tabel	 yang	 menunjukkan	 trend	 penurunan	 nasabah	
produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP.	Medan	Aksara	

	 	

http://issn.pdii.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1551452039&&&2019
http://issn.pdii.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1552874658&1&&
https://journal-laaroiba.com/ojs/index.php/alkharaj/5007


Al-Kharaj: Jurnal Ekonomi, Keuangan & Bisnis Syariah 
Volume	6	Nomor	9	(2024)			7368	–	7382			P-ISSN	2656-2871	E-ISSN	2656-4351	

DOI:	10.47467/alkharaj.v6i9.5007	
	

7371 | Volume 6 Nomor 9  2024 
 

      

Tabel	1.	Produk	Qardh	beragunan	Emas	

Tahun	 Jumlas	Nasabah	

2021	 345	
2022	 310	
2023	 275	

Sumber:	Bank	Syariah	Indonesia	Kcp	Medan	Aksara	

Bank	Syariah	Indonesia	(BSI)	KCP	Medan	Aksara	telah	mengimplementasikan	
produk	Qardh	beragunan	emas	sebagai	bagian	dari	strategi	mereka	untuk	menarik	
lebih	banyak	nasabah.	Namun,	persaingan	yang	ketat	di	industri	perbankan	syariah,	
baik	dari	bank	syariah	lainnya	maupun	dari	lembaga	keuangan	non-bank	yang	juga	
menawarkan	 produk	 serupa,	 menuntut	 BSI	 untuk	 terus	 mengembangkan	 strategi	
pemasaran	yang	efektif.	Hal	ini	menjadi	tantangan	utama	bagi	BSI	KCP	Medan	Aksara	
dalam	 meningkatkan	 minat	 nasabah	 terhadap	 produk	 Qardh	 beragunan	 emas	
mereka.	

Strategi	pemasaran	yang	tepat	diperlukan	untuk	mengatasi	tantangan	ini	dan	
meningkatkan	daya	tarik	produk	Qardh	beragunan	emas	di	kalangan	nasabah.	Strategi	
pemasaran	yang	diterapkan	harus	mampu	mengkomunikasikan	keunggulan	produk	
ini,	seperti	keamanan	agunan,	proses	yang	cepat	dan	mudah,	serta	kesesuaian	dengan	
prinsip-prinsip	 syariah.	 Selain	 itu,	 BSI	 KCP	 Medan	 Aksara	 juga	 perlu	
mempertimbangkan	faktor-faktor	lain	seperti	pelayanan	nasabah,	kemudahan	akses,	
dan	 transparansi	 dalam	 setiap	 transaksi	 untuk	 meningkatkan	 kepercayaan	 dan	
loyalitas	nasabah	(Aris	&	Ansori,	2023).	

Pemahaman	yang	mendalam	tentang	preferensi	dan	kebutuhan	nasabah	juga	
sangat	 penting	 dalam	 merancang	 strategi	 pemasaran	 yang	 efektif.	 Dengan	
mengetahui	 apa	 yang	 diinginkan	 oleh	 nasabah,	 BSI	 KCP	 Medan	 Aksara	 dapat	
menyesuaikan	pesan	pemasaran	dan	penawaran	produk	mereka	agar	 lebih	relevan	
dan	 menarik.	 Misalnya,	 segmentasi	 pasar	 yang	 tepat	 dapat	 membantu	 bank	
menargetkan	kelompok	nasabah	tertentu	yang	memiliki	kebutuhan	dan	karakteristik	
yang	sesuai	dengan	produk	Qardh	beragunan	emas.	(Waqqosh	et	al.,	2021)	

Di	samping	 itu,	perkembangan	teknologi	digital	membuka	peluang	bagi	BSI	
KCP	 Medan	 Aksara	 untuk	 memperluas	 jangkauan	 pemasaran	 mereka	 melalui	
platform	 digital.	 Penggunaan	 media	 sosial,	 aplikasi	 perbankan,	 dan	 kampanye	
pemasaran	 digital	 dapat	 menjadi	 alat	 yang	 efektif	 untuk	 menjangkau	 nasabah	
potensial	 yang	 lebih	 luas,	 terutama	 di	 kalangan	 generasi	 muda	 yang	 lebih	 akrab	
dengan	 teknologi.	 Strategi	 pemasaran	 digital	 juga	 memungkinkan	 bank	 untuk	
berinteraksi	 langsung	 dengan	 nasabah,	 memberikan	 informasi	 yang	 relevan,	 dan	
menanggapi	pertanyaan	atau	kekhawatiran	nasabah	secara	real-time.	

Namun,	 implementasi	 strategi	 pemasaran	 digital	 juga	 memerlukan	
perencanaan	yang	matang	dan	pemahaman	yang	baik	tentang	perilaku	konsumen	di	
dunia	 digital.	 BSI	 KCP	 Medan	 Aksara	 harus	 memastikan	 bahwa	 mereka	 memiliki	
sumber	 daya	 dan	 keahlian	 yang	 cukup	 untuk	 menjalankan	 kampanye	 pemasaran	
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digital	 yang	 efektif.	 Selain	 itu,	 penting	 bagi	 bank	 untuk	 terus	 memantau	 dan	
mengevaluasi	 hasil	 dari	 strategi	 pemasaran	 mereka,	 sehingga	 mereka	 dapat	
melakukan	 penyesuaian	 yang	 diperlukan	 untuk	 mencapai	 tujuan	 yang	 diinginkan	
(Anggoro	&	Hasugian,	2020).	

Berdasarkan	observasi	penulis,	strategi	pemasaran	produk	Qardh	beragunan	
emas	 di	 Bank	 Syariah	 Indonesia	 (BSI)	 KCP	 Medan	 Aksara	 perlu	 difokuskan	 pada	
peningkatan	pemahaman	masyarakat	 tentang	manfaat	dan	keunggulan	produk	 ini,	
terutama	dalam	konteks	keamanan,	kehalalan,	dan	Fleksibilitas	pembiayaan.	Penulis	
mengamati	 bahwa	 meskipun	 produk	 ini	 memiliki	 potensi	 besar	 untuk	 menarik	
nasabah	 baru,	 kurangnya	 pemahaman	 masyarakat	 terhadap	 konsep	 syariah	 dan	
keunggulan	produk	ini	masih	menjadi	hambatan.	Oleh	karena	itu,	diperlukan	upaya	
yang	 lebih	 intensif	 dalam	mengkomunikasikan	 nilai-nilai	 syariah	 yang	 terkandung	
dalam	 produk	 ini	 melalui	 pendekatan	 yang	 lebih	 kreatif,	 seperti	 penyelenggaraan	
edukasi	 Finansial	 berbasis	 syariah,	 kampanye	 pemasaran	 yang	 menarik,	 serta	
pemanfaatan	media	sosial	untuk	memperluas	jangkauan	informasi.	Dengan	demikian,	
strategi	pemasaran	yang	tepat	dapat	membantu	BSI	KCP	Medan	Aksara	meningkatkan	
minat	dan	partisipasi	nasabah	dalam	menggunakan	produk	Qardh	beragunan	emas.	

Oleh	 karenanya,	 keberhasilan	 strategi	 pemasaran	produk	Qardh	beragunan	
emas	di	BSI	KCP	Medan	Aksara	sangat	bergantung	pada	kolaborasi	antara	berbagai	
departemen	 dalam	 bank.	 Tim	 pemasaran	 harus	 bekerja	 sama	 dengan	 tim	 produk,	
layanan	nasabah,	dan	operasional	untuk	memastikan	bahwa	setiap	aspek	dari	produk	
dan	 pengalaman	 nasabah	 sesuai	 dengan	 janji	 yang	 disampaikan	 dalam	 kampanye	
pemasaran.	 Dengan	 demikian,	 BSI	 KCP	Medan	 Aksara	 dapat	membangun	 reputasi	
yang	kuat	dan	meningkatkan	minat	nasabah	terhadap	produk	Qardh	beragunan	emas	
mereka,	serta	memperkuat	posisi	mereka	di	pasar	perbankan	syariah.	

Penelitian	 ini	 bertujuan	 untuk	menganalisis	 efektivitas	 strategi	 pemasaran	
produk	Qardh	beragunan	emas	yang	diterapkan	oleh	Bank	Syariah	 Indonesia	 (BSI)	
KCP	 Medan	 Aksara	 dalam	 meningkatkan	 minat	 dan	 jumlah	 nasabah.	 Melalui	
penelitian	 ini,	 diharapkan	 dapat	 diidentiFikasi	 faktor-faktor	 yang	 mempengaruhi	
keberhasilan	 pemasaran	 produk	 ini,	 termasuk	 bagaimana	 komunikasi	 mengenai	
keunggulan	 syariah,	 keamanan,	 dan	 Fleksibilitas	 produk	 disampaikan	 kepada	
masyarakat.	Penelitian	 ini	 juga	bertujuan	untuk	memberikan	 rekomendasi	 strategi	
pemasaran	yang	lebih	efektif,	sehingga	BSI	KCP	Medan	Aksara	dapat	mengoptimalkan	
potensi	produk	Qardh	beragunan	emas	dalam	mendukung	pertumbuhan	bisnisnya	di	
tengah	persaingan	yang	semakin	ketat	di	industri	perbankan	syariah.		

Berdasarkan	pemaparan	di	atas,	penulis	tertarik	untuk	melakukan	penelitian	
dengan	 judul	 “Strategi	 Pemasaran	 Produk	 Qardh	 Beragunan	 Emas	 Dalam	
Meningkatkan	Minat	Nasabah	Pada	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara”.	
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TINJAUAN	LITERATUR	

1. Pengertian	Qardh	Beragunan	Emas	 	

Qardh	beragunan	emas	adalah	salah	satu	produk	keuangan	dalam	perbankan	
syariah	 yang	 menawarkan	 pinjaman	 tanpa	 bunga	 (Qardh)	 dengan	 emas	 sebagai	
jaminan.	Dalam	produk	ini,	nasabah	dapat	mengajukan	pinjaman	kepada	bank	dengan	
memberikan	 emas	 yang	 dimilikinya	 sebagai	 agunan.	 Emas	 tersebut	 digunakan	
sebagai	jaminan	hingga	pinjaman	tersebut	dilunasi.	Konsep	dasar	dari	Qardh	adalah	
memberikan	 pinjaman	 tanpa	 harapan	mendapatkan	 keuntungan	 atau	 bunga,	 yang	
sesuai	 dengan	 prinsip	 syariah	 yang	 melarang	 riba.	 Qardh	 beragunan	 emas	
menawarkan	Fleksibilitas	bagi	nasabah	yang	membutuhkan	dana	cepat	tanpa	harus	
menjual	 aset	 mereka,	 serta	 memberikan	 keamanan	 bagi	 bank	 karena	 emas	 yang	
dijadikan	 jaminan	 memiliki	 nilai	 yang	 stabil	 dan	 dapat	 dipertanggungjawabkan	
(Dahlan	dkk,	2014).	

Menurut	teori	yang	dikemukakan	oleh	Karim	(2020),	Qardh	beragunan	emas	
merupakan	bentuk	inovasi	dalam	perbankan	syariah	yang	mengintegrasikan	prinsip-
prinsip	 keuangan	 Islam	 dengan	 kebutuhan	 nasabah	 akan	 likuiditas.	 Karim	
menjelaskan	 bahwa	produk	 ini	 tidak	 hanya	memberikan	 solusi	 bagi	 nasabah	 yang	
membutuhkan	dana	tunai	secara	cepat	tanpa	melanggar	prinsip	syariah,	tetapi	juga	
menciptakan	 hubungan	 saling	 menguntungkan	 antara	 nasabah	 dan	 bank.	 Dalam	
Qardh	 beragunan	 emas,	 bank	 bertindak	 sebagai	 pemberi	 pinjaman	 yang	 tidak	
mengambil	keuntungan	dari	pinjaman	tersebut,	sementara	nasabah	dapat	mengakses	
dana	tanpa	harus	menjual	aset	emas	mereka.	Dengan	demikian,	produk	ini	membantu	
menjaga	stabilitas	keuangan	nasabah	dan	memperkuat	kepercayaan	mereka	terhadap	
sistem	perbankan	syariah	(Aris	&	Ansori,	2023).	

2. Pengertian	Strategi	Pemasaran	(Bauran	Pemasaran)		

Strategi	 pemasaran	 adalah	 rencana	 yang	dirancang	 untuk	mencapai	 tujuan	
pemasaran	dengan	cara	mengoptimalkan	sumber	daya	yang	ada	guna	menciptakan,	
mengkomunikasikan,	 dan	 memberikan	 nilai	 kepada	 konsumen.	 Salah	 satu	
pendekatan	 yang	 sering	 digunakan	 dalam	 merancang	 strategi	 pemasaran	 adalah	
bauran	 pemasaran	 (marketing	 mix),	 yang	 terdiri	 dari	 tujuh	 elemen	 utama,	 yaitu	
product,	price,	place,	promotion,	people,	process,	and	physical	evidence	 (7P).	Produk	
merujuk	pada	barang	atau	 jasa	yang	ditawarkan	untuk	memenuhi	kebutuhan	atau	
keinginan	 konsumen,	 sementara	 harga	 adalah	 nilai	 yang	 harus	 dibayar	 oleh	
konsumen	 untuk	 memperoleh	 produk	 tersebut.	 Tempat	 mengacu	 pada	 saluran	
distribusi	 yang	 digunakan	 untuk	 menjangkau	 konsumen,	 dan	 promosi	 mencakup	
semua	aktivitas	komunikasi	yang	dilakukan	untuk	mempengaruhi	dan	meyakinkan	
konsumen	agar	membeli	produk	(Handayani	et	al.,	2023).	

Selain	 empat	 elemen	 tersebut,	 strategi	 pemasaran	 yang	 komprehensif	 juga	
mencakup	orang,	proses,	dan	bukti	Fisik.	Orang	mengacu	pada	individu	yang	terlibat	
dalam	 penyampaian	 layanan	 atau	 produk,	 seperti	 staf	 atau	 karyawan,	 yang	
memainkan	peran	penting	dalam	mempengaruhi	persepsi	dan	kepuasan	konsumen.	
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Proses	merujuk	pada	mekanisme	dan	prosedur	yang	digunakan	dalam	penyampaian	
layanan	atau	produk,	yang	dapat	mempengaruhi	eFisiensi	dan	kualitas	layanan	yang	
diterima	oleh	konsumen.	Elemen	terakhir,	bukti	Fisik,	mencakup	semua	aspek	nyata	
yang	dapat	membantu	konsumen	dalam	menilai	produk	atau	layanan,	seperti	fasilitas,	
penampilan	Fisik,	atau	kemasan.	Dengan	menggabungkan	ketujuh	elemen	ini,	strategi	
pemasaran	 yang	 efektif	 dapat	 dirancang	 untuk	 memastikan	 bahwa	 produk	 tidak	
hanya	menarik	dan	terjangkau,	tetapi	juga	mudah	diakses,	dikelola	dengan	baik,	dan	
memberikan	pengalaman	positif	bagi	konsumen.	

3. Minat	Nasabah		

Minat	nasabah	merupakan	salah	satu	indikator	penting	yang	mencerminkan	
sejauh	 mana	 seseorang	 tertarik	 pada	 produk	 atau	 layanan	 yang	 ditawarkan	 oleh	
lembaga	 keuangan,	 seperti	 bank.	 Ketertarikan	 ini	 bukanlah	 sesuatu	 yang	 muncul	
begitu	 saja,	melainkan	 hasil	 dari	 berbagai	 faktor	 yang	 saling	 berkaitan.	 Salah	 satu	
faktor	utama	yang	mempengaruhi	minat	nasabah	adalah	kualitas	produk	atau	layanan	
yang	ditawarkan.	Produk	yang	berkualitas,	misalnya,	dapat	memberikan	nilai	tambah	
yang	signiFikan	bagi	nasabah,	sehingga	meningkatkan	kepercayaan	mereka	terhadap	
lembaga	 keuangan	 tersebut.	 Selain	 itu,	 reputasi	 lembaga	 keuangan	 juga	 berperan	
penting	dalam	membentuk	persepsi	nasabah.	Sebuah	bank	dengan	reputasi	yang	baik	
cenderung	 lebih	 mudah	 menarik	 minat	 nasabah	 karena	 dianggap	 mampu	
memberikan	keamanan	dan	kepuasan	dalam	bertransaksi	(Amirah	et	al.,	2023).	

Selain	faktor-faktor	tersebut,	harga	yang	kompetitif	dan	strategi	pemasaran	
yang	efektif	juga	menjadi	penentu	utama	dalam	mempengaruhi	minat	nasabah.	Harga	
yang	 bersaing	 dapat	 menjadi	 daya	 tarik	 tersendiri	 bagi	 nasabah,	 terutama	 dalam	
kondisi	pasar	yang	sensitif	terhadap	perubahan	harga.	Di	sisi	lain,	strategi	pemasaran	
yang	tepat	sasaran	dapat	memperkuat	citra	produk	dan	mendorong	nasabah	untuk	
mengambil	 keputusan.	 Strategi	 pemasaran	 yang	 baik	 tidak	 hanya	 menjangkau	
nasabah	potensial	tetapi	juga	mampu	membangun	hubungan	jangka	panjang	dengan	
mereka.	Dengan	demikian,	memahami	dan	mengelola	minat	nasabah	menjadi	kunci	
keberhasilan	bagi	bank	dalam	menarik	dan	mempertahankan	nasabah,	serta	dalam	
menciptakan	produk	dan	layanan	yang	benar-benar	memenuhi	kebutuhan	pasar.	

	
METODE	PENELITIAN	

	Penelitian	 ini	 menggunakan	 metode	 kualitatif	 dengan	 pendekatan	 analisis	
SWOT	 untuk	 mengevaluasi	 strategi	 pemasaran	 produk	 Qardh	 beragunan	 emas	 di	
Bank	 Syariah	 Indonesia	 (BSI)	 KCP	Medan	 Aksara.	Metode	 kualitatif	 dipilih	 karena	
memungkinkan	 peneliti	 untuk	 memahami	 fenomena	 secara	 mendalam	 melalui	
pengumpulan	data	deskriptif	dan	interpretasi	yang	kaya	dari	pengalaman,	persepsi,	
dan	 pandangan	 subjek	 penelitian.	 Pendekatan	 analisis	 SWOT,	 yang	 melibatkan	
identiFikasi	kekuatan	(Strengths),	kelemahan	(Weaknesses),	peluang	(Opportunities),	
dan	 ancaman	 (Threats),	 digunakan	 untuk	 memberikan	 gambaran	 komprehensif	
mengenai	 faktor	 internal	 dan	 eksternal	 yang	 mempengaruhi	 efektivitas	 strategi	
pemasaran.	Melalui	analisis	ini,	penelitian	bertujuan	untuk	mengungkap	potensi	dan	
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tantangan	yang	dihadapi	dalam	upaya	meningkatkan	minat	nasabah	terhadap	produk	
Qardh	beragunan	emas	(Sugiyono,	2021).	

Dalam	 proses	 pengumpulan	 data,	 penelitian	 ini	 melibatkan	 wawancara	
mendalam	dengan	pihak	manajemen	BSI	KCP	Medan	Aksara	serta	nasabah	yang	telah	
menggunakan	 atau	 tertarik	 dengan	 produk	 ini.	 Observasi	 langsung	 juga	 dilakukan	
untuk	 memahami	 bagaimana	 produk	 Qardh	 beragunan	 emas	 dipromosikan	 dan	
diterima	oleh	masyarakat.	Analisis	SWOT	kemudian	digunakan	untuk	mengkaji	data	
yang	diperoleh,	sehingga	dapat	dirumuskan	strategi	pemasaran	yang	lebih	efektif	dan	
sesuai	 dengan	 kondisi	 pasar	 serta	 kebutuhan	 nasabah.	 Pendekatan	 kualitatif	
memungkinkan	peneliti	untuk	menangkap	nuansa	dan	kompleksitas	yang	mungkin	
tidak	dapat	diukur	secara	kuantitatif,	sehingga	memberikan	pemahaman	yang	lebih	
mendalam	mengenai	dinamika	pasar	dan	persepsi	konsumen	(Miles	and	hubberman,	
1994).	

Hasil	 dari	 penelitian	 ini	 diharapkan	 dapat	 memberikan	 wawasan	 yang	
berharga	bagi	BSI	KCP	Medan	Aksara	dalam	meningkatkan	daya	saing	produk	Qardh	
beragunan	emas.	Dengan	memahami	kekuatan	dan	kelemahan	internal	serta	peluang	
dan	ancaman	eksternal,	bank	dapat	merancang	strategi	pemasaran	yang	lebih	tepat	
sasaran,	 sehingga	mampu	menarik	 lebih	 banyak	 nasabah	 dan	memperluas	 pangsa	
pasar	 produk	 syariah	 di	 tengah	 persaingan	 yang	 ketat.	 Penelitian	 ini	 juga	
berkontribusi	 dalam	 pengembangan	 literatur	 terkait	 strategi	 pemasaran	 produk	
keuangan	syariah,	khususnya	di	Indonesia.	

	
HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

	Hasil	penelitian	ini	menunjukkan	bahwa	strategi	pemasaran	yang	diterapkan	
pada	produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	
telah	 memberikan	 dampak	 signiFikan	 dalam	 meningkatkan	 minat	 nasabah.	
Berdasarkan	analisis	yang	dikaitkan	dengan	elemen-elemen	7P	(Product,	Price,	Place,	
Promotion,	People,	Process,	dan	Physical	Evidence),	ditemukan	beberapa	faktor	kunci	
yang	mendukung	efektivitas	strategi	pemasaran	ini.	

a. Produk	(Product)	 :	Qardh	Beragunan	Emas	sebagai	produk	yang	sesuai	
dengan	 prinsip	 syariah,	 memberikan	 solusi	 Finansial	 tanpa	 bunga	 bagi	
nasabah	 yang	membutuhkan	 dana	 cepat	 dengan	 jaminan	 emas.	 Produk	 ini	
memiliki	nilai	jual	yang	tinggi	karena	memadukan	kebutuhan	nasabah	akan	
pinjaman	yang	aman	dan	tanpa	riba	dengan	aset	berharga	yang	memiliki	nilai	
stabil,	yaitu	emas.	

b. Harga	(Price)	 	 :	 Penetapan	 harga	 atau	 biaya	 administrasi	 yang	
kompetitif	untuk	produk	ini	menjadi	daya	tarik	tersendiri	bagi	nasabah.	Bank	
Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	menawarkan	biaya	yang	transparan	dan	
terjangkau,	 yang	 sesuai	 dengan	 prinsip	 syariah,	 sehingga	 meningkatkan	
kepercayaan	dan	minat	nasabah.	

c. Tempat	(Place)	:Aksesibilitas	bank	dan	kemudahan	dalam	pengajuan	produk	
Qardh	Beragunan	Emas	juga	memainkan	peran	penting.	Lokasi	strategis	bank	
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serta	kemudahan	prosedur	yang	ditawarkan	memungkinkan	nasabah	untuk	
mengakses	layanan	dengan	mudah,	yang	pada	akhirnya	meningkatkan	minat	
mereka.	

d. Promosi	(Promotion)	 :	 Strategi	 promosi	 yang	 dilakukan,	 termasuk	
kampanye	 edukasi	 mengenai	 manfaat	 Qardh	 Beragunan	 Emas	 dan	
kesesuaiannya	dengan	prinsip	syariah,	telah	efektif	dalam	menarik	perhatian	
nasabah.	Promosi	dilakukan	melalui	berbagai	saluran,	termasuk	media	sosial,	
seminar,	 dan	 kerja	 sama	 dengan	 komunitas	 lokal,	 yang	 membantu	
menyebarkan	informasi	dan	meningkatkan	minat.	

e. Orang	(People)	:	Kualitas	layanan	yang	diberikan	oleh	staf	bank,	yang	memiliki	
pengetahuan	 mendalam	 tentang	 produk	 dan	 prinsip-prinsip	 syariah,	 juga	
mempengaruhi	 minat	 nasabah.	 Pelayanan	 yang	 ramah,	 profesional,	 dan	
responsif	 memberikan	 pengalaman	 positif	 bagi	 nasabah,	 yang	 mendorong	
mereka	untuk	memilih	produk	ini.	

f. Proses	(Process)	 :	 Proses	 pengajuan	 dan	 pencairan	Qardh	 Beragunan	
Emas	yang	cepat	dan	eFisien	membuat	nasabah	merasa	nyaman	dan	percaya	
dengan	 layanan	yang	diberikan.	Prosedur	yang	 jelas,	 sederhana,	dan	sesuai	
syariah	memastikan	 bahwa	 nasabah	 dapat	 dengan	mudah	memahami	 dan	
mengikuti	proses,	yang	berdampak	positif	pada	minat	mereka.	

g. Bukti	Fisik	(Physical	Evidence)	:	 Bukti	 Fisik	 seperti	 lingkungan	 bank	 yang	
nyaman,	 fasilitas	 yang	 mendukung,	 dan	 tampilan	 dokumentasi	 yang	
profesional	menambah	kepercayaan	nasabah	terhadap	bank.	Semua	elemen	
ini	memperkuat	persepsi	positif	nasabah	terhadap	produk	Qardh	Beragunan	
Emas,	sehingga	meningkatkan	minat	mereka	untuk	menggunakan	layanan	ini.	

Secara	keseluruhan,	penerapan	7P	dalam	strategi	pemasaran	produk	Qardh	
Beragunan	 Emas	 di	 Bank	 Syariah	 Indonesia	 KCP	 Medan	 Aksara	 telah	 berhasil	
meningkatkan	minat	 nasabah	 secara	 signiFikan,	menunjukkan	bahwa	 strategi	 yang	
terintegrasi	 dan	 sesuai	 dengan	 kebutuhan	 pasar	 adalah	 kunci	 dalam	menarik	 dan	
mempertahankan	nasabah.	

Hasil	 penelitian	 ini	 secara	 tegas	 menunjukkan	 bahwa	 strategi	 pemasaran	
produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	efektif	
dalam	meningkatkan	minat	nasabah.	Melalui	penerapan	elemen-elemen	7P	(Product,	
Price,	 Place,	 Promotion,	 People,	 Process,	 dan	 Physical	 Evidence),	 bank	 berhasil	
menciptakan	 nilai	 yang	 kuat	 dan	menarik	 bagi	 nasabah.	 Produk	Qardh	 Beragunan	
Emas	 yang	 sesuai	 dengan	 prinsip	 syariah,	 penetapan	 harga	 yang	 kompetitif,	
aksesibilitas	 yang	 mudah,	 strategi	 promosi	 yang	 tepat,	 pelayanan	 staf	 yang	
profesional,	proses	yang	eFisien,	dan	bukti	Fisik	yang	mendukung	semua	berkontribusi	
pada	 peningkatan	 minat	 nasabah	 secara	 signiFikan.	 Dengan	 demikian,	 dapat	
disimpulkan	bahwa	strategi	pemasaran	yang	diterapkan	tidak	hanya	berhasil	menarik	
perhatian	nasabah,	tetapi	juga	mendorong	mereka	untuk	secara	aktif	menggunakan	
produk	ini.	

Untuk	mengembangkan	strategi	pemasaran	yang	efektif	dalam	meningkatkan	
minat	nasabah	terhadap	produk	Qardh	Beragunan	Emas,	penting	untuk	melakukan	
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analisis	 mendalam	 mengenai	 berbagai	 faktor	 internal	 dan	 eksternal	 yang	
mempengaruhi	 keberhasilan	 produk	 ini.	 Analisis	 SWOT	 (Strengths,	 Weaknesses,	
Opportunities,	Threats)	menjadi	alat	yang	sangat	berguna	untuk	memahami	kekuatan	
yang	 dapat	 dimanfaatkan,	 kelemahan	 yang	 perlu	 diperbaiki,	 peluang	 yang	 bisa	
dimaksimalkan,	 dan	 ancaman	 yang	 harus	 diantisipasi.	 Melalui	 analisis	 ini,	 Bank	
Syariah	 Indonesia	KCP	Medan	Aksara	dapat	merumuskan	strategi	pemasaran	yang	
lebih	terfokus	dan	responsif	terhadap	dinamika	pasar.	

Hasil	 dari	 analisis	 SWOT	 ini	 memberikan	 gambaran	 menyeluruh	 tentang	
posisi	produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	pasar.	Kekuatan	produk,	seperti	kepatuhan	
terhadap	prinsip	syariah	dan	keamanan	yang	diberikan	oleh	emas	sebagai	agunan,	
merupakan	nilai	 jual	utama	yang	dapat	diperkuat	melalui	strategi	pemasaran	yang	
tepat.	 Di	 sisi	 lain,	 kelemahan	 seperti	 kurangnya	 promosi	 yang	 menyeluruh	
menunjukkan	 bahwa	 masih	 ada	 ruang	 untuk	 perbaikan,	 khususnya	 dalam	
menjangkau	lebih	banyak	nasabah.	Selain	itu,	peluang	dari	tren	digitalisasi	perbankan	
dan	 meningkatnya	 minat	 masyarakat	 terhadap	 investasi	 syariah	 membuka	 jalan	
untuk	 ekspansi	 pasar	 yang	 lebih	 luas.	 Namun,	 bank	 juga	 harus	 siap	 menghadapi	
ancaman	 seperti	 persaingan	 ketat	 dengan	 lembaga	 keuangan	 syariah	 lain	 dan	
Fluktuasi	harga	emas	yang	bisa	mempengaruhi	stabilitas	produk.	

Berikut	adalah	tabel	analisis	SWOT	untuk	strategi	pemasaran	produk	Qardh	
Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara:	

Tabel	2.	Analisis	SWOT	Produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	
Indonesia	KCP	Medan	Aksara	

Kategori	 Faktor	

Strengths	
(Kekuatan)	

- Kepatuhan	terhadap	prinsip	syariah	yang	kuat,	
menarik	bagi	nasabah	muslim.	

- Emas	sebagai	agunan	memberikan	jaminan	
keamanan	dan	kestabilan	nilai.	

- Fleksibilitas	dalam	pembiayaan	tanpa	harus	
menjual	aset.	

- Proses	pengajuan	yang	mudah	dan	pelayanan	yang	
profesional.	

Weaknesses	
(Kelemahan)	

- Promosi	 yang	 kurang	 menyeluruh	 sehingga	
informasi	produk	belum	tersebar	luas.	

- Lokasi	 fisik	 cabang	 yang	 tidak	 selalu	 mudah	
dijangkau	oleh	semua	nasabah.	

Opportunities	
(Peluang)	

- Digitalisasi	dan	pengembangan	layanan	perbankan	
online	dapat	menjangkau	lebih	banyak	nasabah.	

- Peningkatan	minat	masyarakat	 terhadap	 investasi	
syariah.	

- Ekspansi	promosi	melalui	berbagai	platform	digital.	
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Threats	(Ancaman)	 - Persaingan	dengan	lembaga	keuangan	syariah	lain	
yang	menawarkan	produk	serupa.	

- Fluktuasi	harga	emas	di	pasar	global.	
- Ketidakpastian	 ekonomi	 dan	 perubahan	 regulasi	

terkait	perbankan	syariah.	

Tabel	 ini	 merangkum	 faktor-faktor	 penting	 yang	 mempengaruhi	 strategi	
pemasaran	 produk	Qardh	 Beragunan	 Emas	 di	 Bank	 Syariah	 Indonesia	 KCP	Medan	
Aksara.	Dengan	mempertimbangkan	kekuatan	dan	peluang	yang	ada	serta	mengatasi	
kelemahan	 dan	 ancaman,	 bank	 dapat	merancang	 strategi	 yang	 lebih	 efektif	 untuk	
menarik	dan	mempertahankan	minat	nasabah.	

Pembahasan	

	Strategi	pemasaran	produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	
KCP	Medan	Aksara	 dirancang	 dengan	mempertimbangkan	 berbagai	 aspek	 penting	
yang	dapat	meningkatkan	daya	tarik	dan	minat	nasabah.	Salah	satu	poin	utama	dari	
strategi	 ini	 adalah	 pemahaman	 yang	mendalam	mengenai	 karakteristik	 pasar	 dan	
kebutuhan	 nasabah.	 Bank	 Syariah	 Indonesia	 telah	 melakukan	 segmentasi	 pasar	
secara	 tepat	 dengan	 mengidentiFikasi	 kelompok	 nasabah	 yang	 cenderung	
membutuhkan	produk	ini,	seperti	mereka	yang	memerlukan	dana	cepat	namun	ingin	
tetap	mematuhi	prinsip-prinsip	syariah.	Dengan	segmentasi	yang	tepat,	bank	dapat	
lebih	fokus	dalam	menargetkan	komunikasi	dan	promosi	kepada	kelompok	nasabah	
yang	paling	potensial.	

Produk	 yang	 ditawarkan,	 yaitu	 Qardh	 Beragunan	 Emas,	 telah	 dirancang	
sedemikian	rupa	agar	sesuai	dengan	kebutuhan	dan	ekspektasi	nasabah.	Produk	ini	
memberikan	 solusi	 Finansial	 yang	 memungkinkan	 nasabah	 untuk	 mendapatkan	
pinjaman	 tanpa	bunga	dengan	menggunakan	emas	sebagai	agunan.	Kelebihan	dari	
produk	 ini	 adalah	 emas	 yang	 dijadikan	 jaminan	 memiliki	 nilai	 yang	 relatif	 stabil,	
sehingga	 nasabah	 merasa	 lebih	 aman	 dalam	 melakukan	 transaksi.	 Bank	 juga	
memastikan	bahwa	proses	pengajuan	dan	pencairan	pinjaman	berlangsung	dengan	
cepat	dan	eFisien,	yang	menjadi	nilai	tambah	tersendiri	bagi	nasabah.	

Harga	 yang	ditetapkan	untuk	produk	Qardh	 Beragunan	Emas	 juga	menjadi	
bagian	penting	dari	strategi	pemasaran.	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	
menetapkan	 biaya	 administrasi	 yang	 kompetitif,	 sehingga	 produk	 ini	 tidak	 hanya	
menarik	 tetapi	 juga	 terjangkau	 bagi	 berbagai	 lapisan	 masyarakat.	 Harga	 yang	
kompetitif	 ini	 memungkinkan	 nasabah	 untuk	merasakan	manfaat	 pinjaman	 tanpa	
harus	terbebani	oleh	biaya	tambahan	yang	tinggi,	sehingga	meningkatkan	kepuasan	
dan	loyalitas	nasabah	terhadap	produk	dan	layanan	bank.	

Tempat	atau	distribusi	produk	ini	juga	telah	direncanakan	dengan	baik.	Bank	
memanfaatkan	 jaringan	 kantor	 cabang	 yang	 tersebar	 di	 lokasi-lokasi	 strategis	 di	
Medan	 untuk	 memastikan	 bahwa	 produk	 Qardh	 Beragunan	 Emas	 dapat	 diakses	
dengan	mudah	oleh	nasabah.	 Selain	 itu,	bank	 juga	memanfaatkan	 teknologi	digital	
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untuk	mempermudah	nasabah	dalam	mengakses	informasi	dan	melakukan	transaksi	
terkait	produk	ini,	seperti	melalui	aplikasi	mobile	banking	atau	situs	web	resmi	bank.	

Promosi	produk	Qardh	Beragunan	Emas	dilakukan	melalui	berbagai	saluran	
komunikasi,	baik	konvensional	maupun	digital.	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	
Aksara	 menggunakan	 media	 cetak,	 radio,	 serta	 platform	 media	 sosial	 untuk	
menjangkau	nasabah	potensial.	Meskipun	upaya	promosi	 sudah	 cukup	 luas,	masih	
ada	 ruang	 untuk	 meningkatkan	 efektivitasnya,	 terutama	 dalam	 hal	 penyampaian	
informasi	yang	lebih	edukatif	mengenai	keunggulan	produk	ini	dibandingkan	dengan	
produk	pinjaman	lainnya	yang	ada	di	pasaran.	Edukasi	ini	penting	untuk	membangun	
kesadaran	 dan	 pemahaman	 nasabah	 mengenai	 manfaat	 produk	Qardh	 Beragunan	
Emas.	

Orang,	 atau	 staf	 yang	 terlibat	 dalam	 pemasaran	 dan	 pelayanan	 produk	 ini,	
memainkan	 peran	 krusial	 dalam	 keberhasilan	 strategi	 pemasaran.	 Bank	 Syariah	
Indonesia	 KCP	 Medan	 Aksara	 telah	 memberikan	 pelatihan	 yang	 memadai	 kepada	
stafnya	untuk	memastikan	mereka	memiliki	pengetahuan	yang	mendalam	mengenai	
produk	ini	dan	mampu	memberikan	pelayanan	yang	ramah	serta	profesional	kepada	
nasabah.	Staf	yang	terlatih	dengan	baik	dapat	memberikan	penjelasan	yang	jelas	dan	
meyakinkan	 kepada	 nasabah,	 sehingga	 membantu	 meningkatkan	 minat	 nasabah	
untuk	menggunakan	produk	Qardh	Beragunan	Emas.	

Proses	 atau	mekanisme	 layanan	 produk	Qardh	 Beragunan	 Emas	 dirancang	
agar	mudah	dipahami	dan	dijalani	oleh	nasabah.	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	
Aksara	memastikan	bahwa	setiap	tahapan	dalam	pengajuan	dan	pencairan	pinjaman	
dapat	dilakukan	dengan	cepat	dan	tanpa	hambatan	yang	berarti.	Proses	yang	eFisien	
ini	 menjadi	 salah	 satu	 daya	 tarik	 produk	 ini,	 karena	 nasabah	 tidak	 perlu	
menghabiskan	banyak	waktu	dan	tenaga	untuk	memperoleh	dana	yang	mereka	butuh	
kan.	Bukti	Fisik	juga	menjadi	bagian	dari	strategi	pemasaran	yang	tidak	kalah	penting.	
Bank	 Syariah	 Indonesia	 KCP	 Medan	 Aksara	 memberikan	 perhatian	 khusus	 pada	
aspek-aspek	 Fisik	 seperti	 sertiFikat	 jaminan	 emas,	 penampilan	 kantor	 cabang,	 dan	
kemasan	 informasi	 produk.	 Semua	 ini	 dirancang	 untuk	 memberikan	 kesan	 yang	
profesional	dan	dapat	diandalkan	kepada	nasabah.	Bukti	Fisik	yang	baik	membantu	
meningkatkan	kepercayaan	nasabah	terhadap	produk	dan	layanan	yang	ditawarkan	
oleh	bank.	

Selain	 itu,	 strategi	 pemasaran	 ini	 juga	 mengandalkan	 analisis	 SWOT	
(Strengths,	 Weaknesses,	 Opportunities,	 Threats)	 untuk	 terus	 memantau	 dan	
menyesuaikan	langkah-langkah	pemasaran	yang	diambil.	Kekuatan	dari	produk	ini,	
seperti	 kesesuaiannya	 dengan	 prinsip	 syariah	 dan	 keamanan	 jaminan	 emas,	
dimaksimalkan	 dalam	 promosi.	 Namun,	 kelemahan	 seperti	 keterbatasan	 dalam	
edukasi	 masyarakat	 mengenai	 produk	 ini	 perlu	 segera	 diatasi.	 Peluang	 dari	
meningkatnya	 kesadaran	 masyarakat	 akan	 pentingnya	 layanan	 keuangan	 syariah	
dimanfaatkan	 dengan	 baik,	 namun	 ancaman	 seperti	 persaingan	 dengan	 produk	
pinjaman	lain	juga	menjadi	perhatian	yang	terus	dipantau.	
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Berikut	 adalah	 lima	 poin	 utama	 dalam	 strategi	 pemasaran	 produk	 Qardh	
Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara:	

1. Segmentasi	Pasar	dan	Penargetan		
MengidentiFikasi	 dan	 menargetkan	 segmen	 pasar	 yang	 sesuai,	

terutama	nasabah	yang	membutuhkan	pinjaman	cepat	dengan	jaminan	emas	
sebagai	alternatif	tanpa	bunga.	

2. Pengembangan	Produk	dan	Penetapan	Harga	
Menyediakan	 produk	 Qardh	 Beragunan	 Emas	 yang	 sesuai	 dengan	

prinsip	 syariah	 dan	 menetapkan	 biaya	 administrasi	 yang	 bersaing	 untuk	
menarik	nasabah.	

3. Promosi	dan	Edukasi			
Menggunakan	berbagai	 saluran	promosi,	 seperti	media	 cetak,	 radio,	

dan	media	sosial,	serta	menyelenggarakan	sesi	edukasi	untuk	meningkatkan	
pemahaman	dan	minat	nasabah	terhadap	produk.	

4. Pelatihan	Staf	dan	Proses	Pelayanan		
Melatih	 staf	 untuk	 memberikan	 layanan	 yang	 profesional	 dan	

memahami	produk	secara	mendalam,	serta	merancang	proses	pengajuan	dan	
pencairan	pinjaman	yang	eFisien.	

5. Pemantauan	dan	Evaluasi	Berkelanjutan		
Menggunakan	 analisis	 SWOT	 untuk	 mengevaluasi	 kekuatan,	

kelemahan,	 peluang,	 dan	 ancaman	 dalam	 strategi	 pemasaran,	 serta	
melakukan	penyesuaian	yang	diperlukan	untuk	meningkatkan	efektivitas	dan	
daya	tarik	produk.	

Dengan	 mengintegrasikan	 berbagai	 elemen	 ini	 dalam	 strategi	 pemasaran,	
Bank	 Syariah	 Indonesia	 KCP	 Medan	 Aksara	 berhasil	 menciptakan	 produk	 Qardh	
Beragunan	 Emas	 yang	 tidak	 hanya	 sesuai	 dengan	 kebutuhan	 nasabah	 tetapi	 juga	
mampu	 bersaing	 di	 pasar	 yang	 semakin	 kompetitif.	 Strategi	 pemasaran	 yang	
diterapkan	telah	memberikan	hasil	yang	positif	dalam	meningkatkan	minat	nasabah,	
namun	 terus	 diperlukan	 inovasi	 dan	 penyesuaian	 untuk	 mempertahankan	 dan	
meningkatkan	performa	produk	ini	di	masa	depan.	

	
KESIMPULAN	

Berdasarkan	hasil	penelitian	dan	analisis	yang	dilakukan,	strategi	pemasaran	
produk	Qardh	Beragunan	Emas	di	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	terbukti	
efektif	 dalam	 meningkatkan	 minat	 nasabah.	 Melalui	 penerapan	 pendekatan	
segmentasi	 pasar	 yang	 tepat,	 pengembangan	 produk	 yang	 sesuai	 dengan	 prinsip	
syariah,	 serta	 penggunaan	 strategi	 promosi	 yang	 menyeluruh,	 bank	 ini	 berhasil	
menarik	 perhatian	 nasabah	 yang	 membutuhkan	 solusi	 keuangan	 dengan	 agunan	
emas.	Pendekatan	yang	terintegrasi	ini	mencakup	pelatihan	staf	untuk	memastikan	
layanan	 yang	 berkualitas	 dan	 proses	 yang	 eFisien,	 serta	 pemantauan	 dan	 evaluasi	
berkelanjutan	untuk	menyesuaikan	strategi	sesuai	dengan	dinamika	pasar.	
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Dalam	hal	 ini,	analisis	SWOT	menunjukkan	bahwa	kekuatan	utama	terletak	
pada	kepatuhan	produk	 terhadap	prinsip	 syariah	dan	 stabilitas	nilai	 emas	 sebagai	
agunan.	Namun,	 ada	beberapa	 tantangan	yang	perlu	diatasi,	 seperti	meningkatkan	
kesadaran	 pasar	 dan	 mengelola	 proses	 administrasi	 dengan	 lebih	 baik.	 Dengan	
mengatasi	kelemahan	dan	ancaman	yang	teridentiFikasi,	serta	memanfaatkan	peluang	
yang	ada,	Bank	Syariah	Indonesia	KCP	Medan	Aksara	dapat	terus	meningkatkan	daya	
tarik	 dan	 efektivitas	 strategi	 pemasarannya,	 yang	 pada	 akhirnya	 akan	mendukung	
pencapaian	tujuan	pemasaran	dan	memperkuat	posisi	mereka	di	pasar.	
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