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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis hasil perumusan faktor internal dan 

eksternal strategi promosi PT. Pegadaian Cabang Renon, menentukan alternatif strategi 

dan mengetahui hasil perumusan strategi promosi berdasarkan QSPM yang dapat 

menjadi prioritas PT. Pegadaian Cabang Renon dalam meningkatkan penjualan logam 

mulia. Dengan menggunakan metode analisis tahap input (matriks IFE dan EFE), tahap 

pencocokan (matriks IE dan matriks SWOT) dan tahap keputusan  (QSPM). 

Pengumpulan data melalui observasi, wawancara, kuisioner dan dokumentasi yang 

dilakukan bersama 4 ahli. Hasil penelitian menunjukan PT. Pegadaian Cabang Renon 

mampu menghadapi ancaman dan juga peluang dengan nilai akhir matrik IFE sebesar 

3,14 dan nilai akhir EFE sebesar 3,00. Matriks IE berada di kuadran I yaitu kuat dan 

strategi umum yang digunakan dalam posisi ini adalah Grow and Build. Matriks SWOT 

menghasilkan 7 alternatif strategi yaitu meningkatkan kegiatan promosi secara rutin 

dengan sosial media marketing, membuat time schedule secara rutin dalam melakukan 

pemasaran khususnya media sosial agar tetap menjaga insight, memberikan program 

loyalty kepada nasabah eksisting, memberikan pelatihan serta pengembangan kepada 

sales marketing terkait digital marketing, melakukan penyesuaian harga dengan 

kondisi yang dialami agar mampu bersaing dengan kompetitor dari segi harga yang 

ditawarkan, memperluas target pasar dengan melakukan event dan literasi produk 

logam mulia secara intensif, dan meningkatkan kerjasama dengan berbgai publik 

perusahaan. Dari 7 alternatif strategi promosi yang menjadi prioritas yang disarankan 

dari hasil QSPM adalah meningkatkan kegiatan promosi secra rutin dengan sosial 

media marketing. Dengan nilai total TAS 6,496.  

 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Bauran Promosi, SWOT, QSPM 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the results of the formulation of internal and external 

factors promotion strategy of PT. Pegadaian Renon Branch, determine alternative 

strategies and find out the results of the formulation of promotional strategies based 

on QSPM which can be a priority for PT. Pegadaian Renon Branch in increasing sales 

of precious metals. By using the input stage analysis method (IFE and EFE matrices), 

matching stage (IE matrix and SWOT matrix) and decision stage (QSPM). Data 

collection through observation, interviews, questionnaires and documentation which 

was carried out with 4 experts. The research results show that PT. Pegadaian  Renon  

Branch is able to face threats as well as opportunities with a final IFE matrix score of 

3.14 and a final EFE score of 3.00. The IE matrix is in quadrant I which is strong and 

the general strategy used in this position is Grow and Build. The SWOT matrix 

produces 7 alternative strategies, namely increasing regular promotional activities 

with social media marketing, making regular time schedules in marketing, especially 

social media to maintain insight, providing loyalty programs to existing customers, 

providing training and development to sales marketing related to digital marketing , 

making price adjustments to the conditions experienced in order to be able to compete 

with competitors in terms of the price offered, expanding the target market by holding 

intensive events and literacy of precious metal products, and increasing cooperation 

with various corporate publics. Of the 7 alternative promotion strategies, the 

recommended priority from the QSPM results is to increase regular promotion 

activities with social media marketing. With a total TAS value of 6,496.  

 

Keywords: Promotion Strategy, Promotion Mix, SWOT, QSPM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Saat memasuki era globalisasi, banyak perusahaan  yang memicu terjadinya 

persaingan ketat antar perusahaan. Hal ini ditandai dengan munculnya perusahaan yang 

menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan harga yang bersaing dalam 

pemasaran. Hal tersebut menjadikan para pengusaha untuk memacu penjualan yang 

memenangkan persaingan pangsa pasar, sehingga memerlukan manajemen pemasaran 

yang efektif dan efisien guna menyokong kestabilan profitabilitas perusahaan (Maldin, 

2014;17) . 

Kegiatan promosi tentunya dilakukan dengan strategi yang jitu agar pencapaian 

dari tujuan promosi itu sendiri dapat tercapai. Promosi adalah sebuah kegiatan 

komunikasi penjualan agar produk atau jasa di perusahaan dikenal oleh masyarakat 

serta dapat mempengaruhi masyarakat supaya berminat promosi merupakan suatu 

usaha dari pemasar dalam menginformasikan dan mempengaruhi orang atau pihak lain 

sehingga tertarik untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau jasa 

yang dipasarkannya. Menurut  Kotler dan Amstrong (2016) bauran promosi adalah 
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paduan spesifik periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan pejualan personal yang 

digunakan perusahaaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan 

membangun hubungan pelanggan .  

Setelah Indonesia menghadapi adanya pandemi Covid-19 selama dua tahun, perekonomian 

global menurun banyak perusahaan yang terdesak pailit karena tidak dapat bertahan. Di tengah 

ketidakpastian ekonomi saat ini, investasi menjadi salah satu elemen penting untuk menunjang 

pertumbuhan ekonomi menggantikan kinerja ekspor, pariwisata, industri lainnya yang cenderung 

menurun. Investasi yang paling banyak diminati oleh semua orang adalah investasi emas, investasi 

emas dipercaya nilai cenderung stabil dan naik serta memiliki fungsi proteksi nilai kekayaan di 

masa depan. (Indah Pradyani, 2021)  

PT. Pegadaian merupakan sektor keuangan bukan bank yang berstatus BUMN, perusahaan 

ini dapat menjadi alternatif pembiayaan yang efektif dan efisien dikarenakan tidak membutuhkan 

persyaratan serta proses yang sulit. Keberadaan PT. Pegadaian  di tengah masyarakat menjadi 

alternatif bagi masyarakat yang membutuhkan dana cepat dan pembayaran fleksibel. PT. 

Pegadaian memiliki fungsi untuk menumpas beraneka ragam praktik pinjaman modal yang tidak 

adil, semacam rentenir atau golongan lain yang menyerahkan pinjaman modal tidak wajar dengan 

bunga relatif tinggi serta dapat membebani masyarakat khususnya rakyat yang berpenghasilan 

rendah. Selain itu, PT. Pegadaian juga melayani masyarakat yang ingin melakukan pembelian 

logam mulia diantaranya yaitu pembelian mulia kolektif, mulia tunai, mulia personal, mulia arisan 

dan tabungan emas (Mustari, 2018). 

PT. Pegadaian Cabang Renon yang beralamat di Jalan Raya Puputan No. 23C, Renon, 

Denpasar Selatan., Kota Denpasar. Perusahaan ini memiliki tujuh outlet di bawahnya yang tersebar 

di kawasan Denpasar Selatan. PT. Pegadaian Cabang Renon adalah salah satu perusahaan yang 
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menyediakan layanan produk untuk berinvestasi yaitu  Produk Logam Mulia. Produk MULIA 

(Murabahah Logam Mulia Untuk Investasi Abadi) adalah layanan pembiayaan emas batangan 

kepada masyarakat secara angsuran. Setelah transaksi jual beli dilakukan, logam mulia tetap 

berada di pegadaian dikarenakan uang yang digunakan untuk membeli logam mulia adalah milik 

pegadaian dan kedudukan nasabah sebagai orang yang berhutang untuk membeli emas logam 

mulia. Emas masih menjadi salah satu alternatif dalam menjaga nilai mata uang ataupun sebagai 

alat investasi sehingga perusahaan melirik bisnis ini sebagai peluang usaha yang sangat baik 

kedepannya karena fluktuasi harga emas yang sangat menjanjikan dan juga membantu 

meningkatkan pencapaian pertumbuhan perusahaannya. Seiring dengan bertumbuhnya bank-bank 

syariah di Indonesia membuat PT. Pegadaian Cabang Renon harus mampu bersaing dalam dunia 

bisnis untuk produk penjualan logam mulianya. Dalam usahanya penjualannya PT. Pegadaian 

Cabang Renon tidak melepas dari kegiatan pelaksanaan strategi promosi.  

PT. Pegadaian Cabang Renon sebagai salah satu perusahaan yang harus bersaing dengan 

pelaku usaha lainnya. Namun berdasarkan hasil observasi awal peneliti ditemukan bahwa PT 

Pegadaian Cabang Renon merupakan salah satu perusahaan layanan pembiayaan emas batangan 

yang cukup lama . Dengan kondisi perusahaan tersebut, PT. pegadaian Cabang Renon mengalami 

perkembangan yang siginifikan pada penjualan logam mulia. Namun, hasil observasi ditemukan 

bahwa PT. Pegadaian Cabang Renon mengalami penurunan penjualan beberapa waktu terakhir. 

Berbagai faktor memperlihatkan kebutuhan adanya promosi, dimana masih kurangnya melakukan 

promosi melalui media sosial dikarenakan belum adanya tim yang didedikasikan khusus untuk job 

description tersebut. Banyak masyarakat yang berasumsi bahwa Pegadaian merupakan tempat 

untuk melakukan gadai saja, yang menyebabkan kurangnya kesadaran konsumen akan produk 

logam mulia yang sudah terjamin kualitasnya.  
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Berdasarkan pengamatan penulis adapun kegiatan pemasaran produk  PT. Pegadaian Cabang 

Renon meliputi, mempromosikan produk logam mulia yang dengan cara perusahaan 

mengandalkan nasabah prioritas gadai dan nasabah log in, yang maksudnya adalah karyawan 

menawarkan produk kepada nasabah yang datang ke outlet. Selain itu karyawan unit marketing 

setiap harinya harus melakukan closing produk baik logam mulia maupun produk lainnya via 

online maupun kepada nasabah log in. Perusahaan menggunakan sarana promosi melalui media 

sosial yakni seperti instagram, facebook maupun whatsapp story. Setiap karyawan sebelum 

melaksanakan tugas pada outlet masing-masing, Branch Manager mengadakan morning briefing 

untuk menegaskan kembali mengenai performance kinerja salah satunya promosi produk logam 

mulia. Setiap karyawan wajib untuk share dan update mengenai produk logam mulia, seperti tabel 

harga emas dan konten-konten promosi lainnya mengenai produk logam mulia. Selain itu setiap 

pencairan kredit pinjaman non gadai, karyawan di usahakan untuk mempromosikan  kembali 

bundling dengan produk mulia. Karena selain produk gadai dan non gadai yang diprioritaskan, 

produk logam mulia sangat membantu untuk mencapai penjualan harian outlet. Maka produk 

logam mulia ini menjadi salah satu produk andalan PT Pegadaian Cabang Renon.  

Tantangan yang dihadapi PT Pegadaian Cabang Renon untuk meningkatkan penjualan 

logam mulia bertambah besar, hal tersebut dilihat dari banyaknya pesaing perusahaan memasarkan 

produk logam mulia sejenis. Dengan banyaknya perusahaan yang sejenis maka diperlukan inovasi 

yang berbeda agar dapat menarik konsumen sebanyak mungkin . 

Tabel 1.1 Perusahaan Pesaing 

No Nama Perusahaan Perbedaan dengan Pegadaian 

1 Butik Emas Antam Harga lebih murah karena terdapat 

perbedaan margin, sehingga dapat dipesan 
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secara langsung secara online karena 

langsung dari unit produsennya 

2 Bank Syariah (BCA Syariah, 

BNI Syariah, BRI Syariah, 

Bank Syariah Indonesia 

Sistem pembayarannya dapat dilakukan 

secara angsura atau dicicil. Namun 

pembelian emas secara angsuran berlaku 

untuk pembelian ukuran minimal 10 gram. 

Rata-rata jangka waktu pembiayaaan yang 

ditawarkan Bank Syariah berkisar 2-5 

tahun 

3 Toko Emas (Indo Gold, I Love 

Emas Bali, Melati Gold Shop, 

The Place National Jeweler, 

Nonie Gold Shop), dll. 

 

Harga logam mulia di toko emas bisa lebih 

mahal atau lebih murah dari harga antam. 

Hal ini terjadi pada ketersediaan jenis 

logam mulia 

    Sumber: tanamduit.com 

Tabel diatas dapat diinterpretasikan, perusahaan pesaing memiliki sedikit perbandingan 

terhadap harga yang ditawarkan baik dari Pegadaian dan perusahaan pesaing lainya.  Hal ini 

dikondisikan dengan target pasar masing-masing perusahaan, perusahaan harus mempunyai 

strategi promosi yang optimal dan mampu dalam meningkatkan penjualan logam mulia. 

Total penjualan logam mulia pada PT. Pegadaian Cabang Renon Bulan Januari-Desember 

2022 masih belum stabil dan cenderung mengalami fluktuasi. Penurunan tersebut disebabkan 

adanya harga emas yang tidak menentu dan kurangnya pengembangan strategi promosi penjualan 

yang dilakukan.    
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Tabel 1.2 Data Penjualan Logam Mulia pada PT. Pegadaian Cabang Renon Bulan 

Januari-Desember 2022 

Bulan Total Gram 
Total 

Penjualan 
Target Pencapaian 

Januari 208 159,265,149 1,500,000,000 11% 

Februari 2077 1,652,602,346 1,500,000,000 110% 

Maret  1504 1,253,791,515 1,500,000,000 84% 

April 1401 1,148,642,310 1,500,000,000 77% 

Mei 2121 1,808,174,635 1,500,000,000 121% 

Juni 951 749,622,300 1,500,000,000 50% 

Juli 2000 1,604,927,245 1,500,000,000 107% 

Agustus 1105 883,791,150 1,500,000,000 59% 

September 1539 1,193,287,130 1,500,000,000 80% 

Oktober 1235 958,679,940 1,500,000,000 64% 

November 1012 810,782,760 1,500,000,000 54% 

Desember 1309 1,181,873,863 1,500,000,000 79% 

Total 16462 12,223,566,480 18,000,000,000 68% 

Sumber: Data Internal PT. Pegadaian Cabang Renon, 2022 

Hasil di atas penjualan selama tahun 2022 juga dapat disaksikan dalam tabel berikut:  
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Gambar 1.1 Perkembangan Tingkat Penjualan Logam Mulia PT. Pegadaian Cabang 

Renon Bulan Januari-Desember 2022 

Sumber : Data Internal PT. Pegadaian Cabang Renon, 2022 

Berdasarkan data di atas dapat diinterpretasikan, tren line penjualan logam mulia pada PT. 

Pegadaian Cabang Renon setiap bulannya mengalami kenaikan dan penurunan. Total penjualan 

logam mulia pada tahun 2022 sebesar Rp 12,223,566,480 sedangkan target perusahaan Rp 

18,000,000,000, jadi pencapaian hanya sebesar 68% masih tergolong rendah . Hal ini membuat 

perusahaan harus merencanakan suatu strategi yang efektif dan efisien demi mencapai target 

penjualan. Untuk dapat tercapainya target penjualan yang diharapkan, maka faktor yang perlu 

diperhatikan adalah bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan. PT. Pegadaian Cabang Renon 

tentunya mengharapkan dari semua kegiatannya berjalan sesuai yang direncanakan termasuk juga 

tingkat penjualannya. 

Faktor lingkungan memiliki pengaruh yang sangat besar dalam keberhasilan suatu organisasi 

atau perusahaan. Sehingga analisis ini perlu dilakukan karena adanya perubahan-perubahan pada 
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pola lingkungan yang dapat mempengaruhi organisasi baik dalam jangka panjang maupun jangka 

pendek. Suatu perubahan juga dapat memberikan tantangan baru bagi organisasi. Tujuan dilakukan 

analisis faktor lingkungan internal dan eksternal perusahaan adalah untuk merumuskan alternatif 

strategi perusahaan guna meningkatkan volume penjualan, serta pencapaian target penjualan.  

Salah satu penentuan penulis menggunakan alternatif strategi prioritas yang digunakan PT. 

Pegadaian Cabang Renon yaitu dengan menggunakan analisis QSPM (Quantitativ Strategic 

Planning Matrix). Analisis QSPM yaitu alat pengambilan keputusan dalam mendapatkan daftar 

alternatif strategi prioritas untuk diterapkan. Analisis ini mengukur secara objektif berdasarkan 

faktor-faktor utama internal dan eksternal pada matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan 

External Factor Evaluation (EFE) serta matrik Internal-External (IE) dan Matriks SWOT yang 

digunakan sebagai masukan analisis QSPM (Rangkuti, 2015). Strategi yang menjadi prioritas 

tersebut akan dijadikan sebagai suatu model strategi baru yang dapat dan bisa dijadikan pilihan 

oleh PT Pegadaian Cabang Renon dalam melakukan pembaharuan dalam mempromosikan produk 

logam mulia di lingkungan internal dan lingkungan eksternal perusahaan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah penulis dapat  memberikan solusi praktis untuk 

permasalahan yang berorientasi pada tindakan. Penelitian terapan ini berkaitan dengan 

penggunaan informasi dalam situasi kehidupan nyata di perusahaan, sehingga hasil dari peninjauan 

ini dapat dijadikan umpan balik dan memberikan model strategi yang bermanfaat untuk 

meningkatkan penjualan logam mulia pada  PT Pegadaian Cabang Renon dalam mengevaluasi 

kegiatan promosi dan penjualan agar kegiatan pemasaran produk tersebut dapat diserap oleh pasar 

dengan baik dan menghasilkan profit yang sesuai dengan target yang telah di tetapkan perusahaan 

yang ditandai dengan banyaknya masyarakat yang mengetahui produk logam mulia, tingkat 

penjualan dan banyaknya permintaan dari konsumen. 
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Berdasarkan kondisi yang telah disebutkan diatas, maka menarik minat penulis untuk 

mengambil judul “Strategi Promosi Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Logam 

Mulia di PT Pegadaian Cabang Renon” 
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1.2 Rumusan Masalah 

Mengacu pada latar belakang masalah yang ada di atas, maka masalah penelitian secara 

umum dirumuskan sebagai berikut:  

a. Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman strategi promosi  dalam upaya 

meningkatkan penjualan logam mulia pada PT Pegadaian Cabang Renon? 

b. Bagaimana strategi alternatif dalam upaya meningkatkan penjualan produk logam mulia 

pada PT Pegadaian Cabang Renon? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang dibuat peneliti 

yaitu sebagai berikut:  

a. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman strategi promosi dalam 

upaya meningkatkan penjualan logam mulia pada PT Pegadaian Cabang Renon?  

b. Untuk mengetahui strategi alternatif promosi dalam upaya meningkatkan  penjualan 

produk logam mulia pada PT Pegadaian Cabang Renon. 

1.4 Manfaat Hasil Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian diatas, adapaun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini 

adalah: 

 

a. Manfaat Teoritis 

1) Untuk mempelajari dan memperoleh pemahaman tentang Strategi  promosi dalam 

upaya meningkatkan  penjualan produk logam mulia PT. Pegadaian Cabang Renon. 
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Selain itu guna untuk meningkatkan keterampilan dan kemampuan mahasiswa dalam 

menganalisa secara ilmiah. 

2) Menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi PT. Pegadaian Cabang Renon, sebagai bahan masukan dan alat evaluasi dalam 

mengoptimalkan  bauran promosi produk mulia, dalam mengambil langkah-langkah  

pemasaran agar Pegadaian mengalami kemajuan di masa sekarang.  

2) Bagi masyarakat, penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi mengenai 

produk logam mulia kepada masyarakat untuk memilih PT. Pegadaian Cabang Renon 

sebagai sarana investasi. 

1.5 Sitematika Penulisan 

Penulisan sistematis dalam penelitian ini akan disusun dalam 5 bab dan setiap bab akan 

dijelaskan sebagai berikut:  

1. Bagian Awal 

Bagian awal dari penelitian ini meliputi halaman judul, kata pengantar,  daftar isi, daftar 

gambar, daftar tabel dan daftar lampiran. 

2. Bagian Inti 

Bagian inti dari penulisan ini terdiri dari lima bab yaitu: 

BAB 1 PENDAHULUAN 

Bab 1 mencangkup tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan  penelitian, manfaat 

penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA 
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Bab 2 membahas tentang teori dan definisi yang relevan, serta mengkaji hasil penelitian 

sebelumnya yang berkaitan dengan referensi dan  penelitian ini, kerangka pemikiran dan 

sitematika penulisan 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab 3 membahas tentang metode penelitian yang dilakukan untuk  menentukan cara 

penelitian yang digunakan, lokasi penelitian, objek  penelitian, jenis dan sumber  data,  

teknik pengumpulan data, metode analisis data. 

BAB IV PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

Bab 4 membahas tentang hasil penelitian dan juga berisikan gambaran umum perusahaan  

BAB V SIMPULAN DAN SARAN  

Bab 5 membahas simpulan dari hasil penelitian dan saran-saran yang diberikan berkaitan 

dengan hasil penelitian. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN



 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan tujuan dan hasil pembahasan penelitian, maka dapat ditarik 

kesimpulan: 

a. Analisis Faktor Internal PT Pegadaian Cabang Renon 

Faktor internal yang menjadi kekuatan dari PT Pegadaian Cabang Renon dalam 

mempromosikan produk logam mulia adalah iklan yang disajikan memiliki unsur 

edukasi, menyediakan informasi lebih detail, kompleks, dan rinci mengenai 

produk logam mulia, konsumen dapat memberikan tanggapan secara langsung, 

kegiatan personal selling dilakukan secara soft selling dan hard selling, 

memberikan isentif seperti diskon harga atau hadiah gratis yang beragam dengan 

pembelian tertentu, tanggapan terhadap promo penjualan lebih cepat dan menarik 

perhatian calon konsumen maupun pelanggan, meningkatkan kesadaran 

masyarakat terhadap pentingnya investasi emas dan dapat menciptakan 

kredibilitas. Sedabgkan faktor internal yang menjadi kelemahan dari PT Pegadaian 

Cabang Renon yaitu sering diabaikan konsumen, kurangnya tenaga profesional di 
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bidang digital marketing, jumlah calon konsumen yang diprospek sedikit, 

kehadiran pemasar sering dianggap mengganggu kesibukan konsumen, alokasi 

biaya yang besar dan, Banyak aspek-aspek yang belum disentuh pegadaian untuk 

branding ke masyarakat 

b. Analisis Faktor Eksternal PT Pegadaian Cfabang Renon 

Faktor eksternal yang menjadi peluang bagi PT Pegadaian Cabang Renon dalam 

mempromosikan produk logam mulia adalah Pegadaian Cabang Renon adalah 

konsumen dapat teredukasi tentang investasi logam mulia saat menyimak iklan. 

Iklan online, di media cetak, televisi, radio, sponsorship maupun kemitraan dengan 

influencer dapat menjangkau audiens yang sangat luas dan menarik konsumen 

potensial, cepat mendapatkan nasabah baru sehingga closing produk logam mulia 

lebih efektif dan kreativitas dalam promosi seperti menawarkan pengalaman unik, 

hadiah eksklusif, atau kemasan produk menarik. Sedangkan yang menjadi 

ancaman bagi PT Pegadaian Cabang Renon yaitu  respon negatif dari konsumen 

jika pesan dianggap tidak relevan atau mengecewakan, perusahaan pesaing 

mempunyai diskon, cashback dan pemberian hadiah yang lebih menarik.  

c. Hasil Perumusan Strategi Promosi 

Adapun hasil perumusan startegi promosi berdasarkan QSPM yang dapat menjadi 

prioritas PT Pegadaian Cabang Renon dalam meningkatkan penjualan produk 

logam mulia adalah meningkatkan kegiatan promosi secara rutin dengan sosial 

media marketing dengan nilai total TAS sebesar 6,496. 
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5.2 Saran  

Berdasarkan analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis 

serta memperhatikan kesimpulan penelitian yang telah diberikan, maka saran yang 

dapat penulis berikan untuk dapat dipertimbangkaan oleh pihak perusahaan dalam 

Upaya meningkatkan penjualan logam mulia 

a. PT Pegadaian Cabang Renon sebaiknya dapat mempertahankan kekuatan yang 

dimiliki saat ini agar tetap mampu bersaing dengan kompetitor 

b. PT Pegadaian Cabang Renon sebaiknya dapat memaksimalkan peluang yang ada 

dengan cara lebih agresif dalam menerapkan strategi pemasaran untuk meraih 

kemajuan secara maksimal. Salah satu solusi menggunakan time schedule dalam 

mempromosikan produk logam mulia di media sosial. Hal ini bertujuan agar 

perusahaan dapat konsisten dalam memasarkan dan mempromosikan produk 

logam mulia pada sosial media marketing. 

c. PT Pegadaian Cabang Renon sebaiknya menerapkan alternatif strategi 

berdasarkan perumusan matriks SWOT dan QSPM. Namun pada masa mendatang 

PT Pegadaian Cabang Renon hendaknya melakukan pembaharuan strategi melalui 

analisis SWOT dan QSPM karena lingkungan internal dan eksternal perusahaan 

akan berubah seiring berjalannya waktu. 
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