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ABSTRAK 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui strategi promosi produk 

tabungan emas dalam meningkatkan jumlah nasabah pada PT Pegadaian Cabang 

Renon. Pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, kuesioner, 

observasi, dokumentasi dan studi pustaka. Penelitian ini menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. Teknik analisis pada penelitian ini menggunakan analisis 

SWOT. Hasil penelitian menunjukkan PT Pegadaian Cabang Renon mampu 

menghadapi ancaman dan juga peluang dengan nilai akhir Matrik IFAS sebesar 

3,24 dan nilai akhir Matrik EFAS sebesar 3,17. Matriks IE berada di kuadran I yaitu 

kuat dan strategi umum yang digunakan dalam posisi ini adalah Grow and Build. 

Matriks SWOT menghasilkan strategi alternatif yaitu meningkatkan pemanfaatan 

digital marketing menggunakan online advertising, melakukan kerja sama dengan 

aplikasi platform penyedia jasa (marketplace), melakukan kerja sama dengan 

influencer dalam memasarkan produk agar dapat menjangkau pangsa pasar yang 

lebih luas dan tepat, memberikan edukasi kepada masyarakat dan nasabah produk 

tabungan emas mengenai harga jual dan harga beli emas, melakukan promosi dalam 

bentuk audio visual seperti video pendek melaui aplikasi Tiktok maupun platform 

lainnya, memberikan reward kepada nasabah yang aktif dalam melakukan transaksi 

produk tabungan emas, melakukan promosi ke berbagai saluran media, dan 

melakukan penyuluhan melalui seminar atau webinar mengenai produk tabungan 

emas.   

 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Analisis SWOT  
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ABSTRACT 

This study aims to determine the promotion strategy of gold savings 

products in increasing the number of customers at PT Pegadaian Renon Branch. 

Data was collected by using interviews, questionnaires, observation, 

documentation and literature studies. This study used descriptive qualitative 

method. The analysis technique in this study uses SWOT analysis. The results 

showed that PT Pegadaian Renon Branch was able to face threats as well as 

opportunities with the final value of the IFAS Matrix of 3.24 and the final value of 

the EFAS Matrix of 3.17. 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 alternative strategies, namely increasing the use of digital marketing 

using online advertising, collaborating with service provider platform applications 

(marketplaces), collaborating with influencers in marketing products in order to 

reach a wider and more precise market share, providing education to the public 

and gold savings product customers regarding the selling price and buying price 

of gold, conducting promotions in the form of audio visuals such as short videos 

through the Tiktok application and other platforms, giving rewards to customers 

who are active in making transactions for gold savings products, promoting to 

various media channels, and conducting counseling through seminars or webinars 

about gold savings products.  

 

Keywords: Promotion Strategy, SWOT Analysis  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1   Latar Belakang Masalah  

Perkembangan ekonomi di dunia saat ini sedang tidak memiliki arah 

perekonomian yang jelas dan tidak memiliki sebuah kepastian. Hal ini dikarenakan 

status pandemi akibat Covid-19 yang sedang terjadi. Status pandemi ini terjadi 

hampir di seluruh negara seperti di Hongkong, Korea, Jepang, Amerika Serikat, 

termasuk di Indonesia. Pandemi Covid-19 memberikan implikasi negatif bagi 

perekonomian seperti penurunan konsumsi dan daya beli masyarakat, penurunan 

terhadap sektor pariwisata, penurunan kinerja perusahaan, serta ancaman terhadap 

sektor perbankan dan keuangan. Beberapa sektor usaha terdampak akibat pandemi 

Covid-19 termasuk sektor keuangan. Oleh karena itu, sektor keuangan harus 

menggunakan strategi dalam menghadapi kondisi yang serba tidak menentu saat 

ini.  

PT Pegadaian merupakan salah satu sektor keuangan yang menjadi sumber 

alternatif untuk memecahkan masalah ekonomi yang mendesak bagi masyarakat. 

Kehadiran Pegadaian di masyarakat diharapkan mampu menjembatani kebutuhan 

dana masyarakat dengan pemberian uang pinjaman berdasarkan hukum gadai. 

Tugas tersebut dimaksud untuk membantu masyarakat agar tidak terjerat dalam 
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praktik-praktik lintah darat yang memberikan pinjaman tidak wajar dengan bunga 

yang sangat tinggi dan merugikan rakyat kecil. Pegadaian berdiri atas dasar 

keinginan mulia Pemerintah untuk membantu masyarakat luas yang membutuhkan 

solusi pendanaan, mencegah rentenir dan pinjaman tidak wajar lainnya, guna 

meningkatkan kesejahteraan rakyat kecil, serta mendukung program Pemerintah di 

bidang ekonomi dan pembangunan nasional. 

PT Pegadaian telah menunjukkan pertumbuhan secara signifikan hal ini 

ditujukkan dengan semakin banyaknya outlet-outlet di Pegadaian dan peningkatan 

jumlah nasabah. Saat ini, Pegadaian memiliki 1 Kantor Pusat, 12 Kantor Wilayah, 

61 Kantor Area, 4.087 outlet yang terdiri dari 642 Kantor Cabang dan 3.445 Kantor 

Unit Pelayanan Cabang serta 16.713 Agen Aktif yang tersebar di berbagai wilayah 

di Indonesia. Pandemi Covid-19 telah memberikan dampak terhadap dimensi sosial 

dan ekonomi di seluruh dunia, termasuk juga bagi Indonesia.  

Jumlah nasabah pada PT Pegadaian juga mengalami pertumbuhan yang 

signifikan. PT Pegadaian mencatat kenaikan nasabah sebesar 20,49% dari 12.050.404 

orang pada periode tahun 2019 menjadi 15.155.892 orang pada periode tahun 2020. 

Kemudian kembali mengalami kenaikan nasabah sebesar 21,4% dari 15.155.892 orang 

pada periode tahun 2020 menjadi 17.085.116 orang pada periode tahun 2021. 

Penambahan nasabah ini berdampak pada peningkatan omset bisnis gadai tumbuh 6,1% 

dari Rp.75,57 triliun menjadi Rp.80,18 triliun. Kenaikan omset tersebut terdiri dari gadai 

konvensional naik 5,9% dari Rp.64,21 triliun menjadi Rp.67,98 triliun dan gadai syariah 

naik 7,4% dari Rp.11,36 triliun menjadi Rp.12,2 triliun. (sumber: 
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www.pegadaian.co.id). Data jumlah nasabah periode tahun 2019-2020 ditampilkan 

pada tabel berikut:  

Tabel 1. 1 

Data Jumlah Nasabah Periode Tahun 2019 – 2021 

No. Periode Jumlah Nasabah 

1 Tahun 2019 12.050.404 

2 Tahun 2020 15.155.892 

3 Tahun 2021  17.085.116 

Sumber: PT Pegadaian 

Pertumbuhan Pegadaian tidak hanya dengan mendirikan outlet Pegadaian 

diseluruh Indonesia tetapi juga inovasi dilakukan pada produk-produknya. Dalam 

perjalanannya, Pegadaian saat ini tidak hanya sebagai sebuah lembaga pembiayaan, 

namun telah berkembang sebagai solusi bisnis terpadu bagi masyarakat melalui 

beragam produk dan layanan yang diberikan, yakni produk pembiayaan gadai dan 

fidusia bagi masyarakat yang membutuhkan likuiditas (pendanaan), produk aneka 

jasa (remittance & payment) bagi masyarakat yang membutuhkan layanan 

percepatan transaksi keuangan serta produk investasi emas secara mudah dan aman 

bagi masyarakat yang kelebihan likuiditas. 

Dewasa ini, menyadari setiap individu untuk mengubah pola hidup dan 

perilakunya selama ini. Kehidupan terus berjalan, kebutuhan akan barang dan jasa 

tetap harus terpenuhi serta menjaga keuangan tetap stabil, maka salah satu cara yang 

harus dilakukan setiap individu yaitu dengan mempersiapkan dana untuk masa 

mendatang dengan cara berinvestasi. Investasi adalah sebuah aktivitas menyimpan 

http://www.pegadaian.co.id/
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atau menempatkan dana pada periode tertentu dengan harapan penyimpanan 

tersebut dapat menimbulkan keuntungan atau peningkatan di masa mendatang. 

Meskipun memiliki banyak manfaat, investasi juga memiliki dampak positif dan 

negatif. Dampak positif dari investasi yaitu lapangan kerja akan terbuka untuk 

mencari sumber daya yang unggul dan perusahaan bisa tumbuh dengan baik 

sehingga dapat meningkatkan pendapatan di sektor pajak. Sedangkan dampak 

negatif dari investasi yaitu eksploitasi sumber daya alam dan perusakan lingkungan.  

Investasi dibedakan menjadi dua bentuk yaitu investasi dalam bentuk 

finansial dan riil. Investasi dalam bentuk finansial yaitu investasi aktiva finansial 

yang dilakukan oleh investor sebagai bentuk sekuritas seperti investasi deposito dan 

saham. Sedangkan investasi dalam bentuk riil yaitu investasi yang dilakukan oleh 

seseorang baik dalam bentuk terlihat maupun yang tidak terlihat, seperti investasi 

tanah, investasi emas, investasi logam mulia, investasi properti, dan lain-lain. Bagi 

seorang pemula, investasi emas atau logam mulia tidak terlalu berisiko tinggi 

karena emas atau logam mulia mempunyai nilai naik tiap waktu dan emas berfungsi 

sebagai penahan inflasi. Harga emas yang meningkat sebanding dengan pergerakan 

inflasi akan memberikan lebih banyak keuntungan dibandingkan kerugian. 

Investasi emas merupakan salah satu alternatif investasi bagi perorangan, 

perusahaan atau lembaga yang mempunyai kebebasan finansial untuk berinvestasi. 

Emas adalah jenis investasi yang nilainya sangat stabil dan aman secara riil. Salah 

satu investasi yang cukup stabil dan menjanjikan yaitu tabungan emas, karena pada 

masa pandemi Covid-19 harga emas batangan di dunia mengalami kenaikan harga. 

Jenis emas yang sering digunakan dalam investasi berupa logam mulia yang 
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memiliki kandungan emas sekitar 99,9% atau bisa disebut dengan kandungan 24 

karat. PT Pegadaian meresmikan produk tabungan emas pada tanggal 3 Juli 2015. 

Tabungan Emas Pegadaian adalah layanan penitipan saldo emas yang memudahkan 

masyarakat untuk berinvestasi emas. Produk Tabungan Emas Pegadaian 

memungkinkan nasabah melakukan investasi emas secara mudah, murah, aman dan 

terpercaya. Layanan ini juga tersedia di PT Pegadaian Cabang Renon. Produk 

Tabungan Emas memberi kemudahan bagi masyarakat untuk membeli logam mulia 

dengan cara menabung uang.  

Tabungan emas adalah salah satu produk PT Pegadaian yang menjadi 

pilihan nasabah untuk berinvestasi. Minat nasabah terhadap produk ini mengalami 

penurunan dalam periode tiga tahun terakhir yaitu tahun 2019-2021. Seperti 

ditunjukan pada tabel berikut:  

Tabel 1. 2 

Data Jumlah Nasabah Produk Tabungan Emas  

Pada PT Pegadaian Cabang Renon Periode 2019-2021 

Tahun Jumlah Nasabah 

2019 626 

2020 549 

2021 356 

Total 1.531 

Sumber: PT Pegadaian Cabang Renon 

Pada tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah nasabah PT Pegadaian 

Cabang Renon memiliki total nasabah produk Tabungan Emas sebanyak 1.531 

nasabah selama tiga tahun terakhir. Dilihat dari tabel 2019 hingga 2021 PT 

Pegadaian Cabang Renon mengalami penurunan nasabah. Pada tahun 2020 PT 
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Pegadaian Cabang Renon mengalami penurunan sebesar 77 nasabah dan kembali 

mengalami penurunan pada tahun 2021 yaitu sebesar 193 nasabah. Penurunan 

nasabah produk tabungan emas yang terjadi diasumsikan karena penerapan strategi 

promosi yang kurang tepat. Dalam hal ini, PT Pegadaian Cabang Renon 

memerlukan strategi promosi yang tepat untuk memperkuat strategi promosinya 

dalam upaya memberikan kepuasan serta untuk meningkatkan nasabah.  

Setiap perusahaan harus memiliki strategi promosi yang akan digunakan 

untuk mempromosikan produk atau jasa yang dimiliki. Dilakukannya kegiatan 

promosi akan meningkatkan citra baik di mata konsumen atau nasabah dan berharap 

dapat meningkatkan penjualan sesuai dengan target yang telah ditetapkan dengan 

adanya promosi. Dari hasil wawancara yang telah dilakukan dengan pihak terkait 

yaitu dengan bagian Customer Relationship Officer strategi promosi yang telah 

diterapkan adalah promosi melalui social media, personal selling, sosialisasi ke 

instansi lain, dan mengadakan beberapa event. Pemilihan strategi promosi yang 

telah diterapkan mengakibatkan penurunan jumlah minat nasabah terhadap produk 

tabungan emas seperti ditampilkan pada tabel 1.3.  

PT Pegadaian Cabang Renon dalam strategi promosinya masih harus selalu 

memperhatikan ulang hal yang menjadi kekuatan, kelemahan, ancaman dan 

peluang dalam mengahadapi persaingan saat ini. Untuk itu diperlukan adanya suatu 

strategi promosi yaitu dengan menerapkan bauran promosi yang tepat agar tujuan 

perusahaan tercapai. Bauran promosi adalah kombinasi strategi dari beberapa 

variabel yaitu advertising (periklanan), sales promotion (promosi penjualan), event 

and experience (acara dan pengalaman), public relation (hubungan masyarakat), 
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online marketing (pemasaran online), mobile marketing (pemasaran melalui 

gadget), direct marketing (pemasaran langsung), dan personal selling (penjualan 

pribadi). 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti akan meneliti lebih lanjut 

mengenai strategi promosi yang dilakukan PT Pegadaian Cabang Renon dengan 

mengambil judul “Strategi Promosi Produk Tabungan Emas Dalam 

Meningkatkan Nasabah Pada PT Pegadaian Cabang Renon”.  

1.2   Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka dapat 

dirumuskan permasalahan sebagai berikut:  

1. Bagaimanakah penerapan strategi promosi produk tabungan emas pada PT 

Pegadaian Cabang Renon? 

2. Bagaimanakah alternatif strategi promosi produk tabungan emas dalam 

meningkatkan nasabah pada PT Pegadaian Cabang Renon? 

1.3   Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang dibuat 

oleh peneliti yaitu sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui penerapan strategi promosi produk tabungan pada PT 

Pegadaian Cabang Renon. 

2. Untuk mengetahui alternatif strategi promosi produk tabungan emas dalam 

meningkatkan nasabah pada PT Pegadaian Cabang Renon. 
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1.4  Kegunaan Hasil Penelitian  

1.4.1 Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan tentang strategi 

promosi produk tabungan emas pada PT Pegadaian Cabang Renon dan dapat 

dijadikan sebagai bahan kajian atau bahan peneliti lebih lanjut.  

1.4.2 Manfaat Praktis  

a. Bagi Penulis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan 

pengalaman serta wawasan penulis dan juga sebagai salah satu syarat untuk 

menyelesaikan tugas akhir (skripsi) pada Jurusan Administrasi Niasa Program 

Studi D4 Manajemen Bisnis Internasional, Politeknik Negeri Bali.  

b. Bagi Politeknik Negeri Bali  

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi dan 

sumber informasi untuk penelitian selanjutnya.  

c. Bagi Pegadaian Cabang Renon  

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan 

dalam mengambil keputusan strategi promosi khususnya terhadap produk 

Tabungan Emas.  

1.5   Sistematika Penulisan   

Dalam mempermudah pembahasan skripsi, maka penulis membagi menjadi 

beberapa sub bab yang menjadi pokok pembahasan, pada garis besarnya adalah 

sebagai berikut:  

  



9 

 

 

 

 

BAB I: PENDAHULUAN  

Bab ini menguraikan bagian pendahuluan yang membahas tentang latar 

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian dan manfaat penelitian.  

BAB II: KAJIAN PUSTAKA  

Bab ini menguraikan bagian kajian pustaka yang di dalamnya menjabarkan 

teori-teori yang digunakan sebagai dasar penelitian yang meliputi landasan teori, 

penelitian terdahulu, penelitian sebelumnya, serta kerangka teoritis.  

BAB III: METODE PENELITIAN  

Bab ini menguraikan mengenai lokasi dan waktu penelitian, obyek 

penelitian, sumber data, jenis data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, 

sistematika penulisan dari penilitian ini.  

BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN  

Bab ini memuat tentang gambaran umum perusahaan, struktur organisasi, 

uraian jabatan masing-masing bagian dalam perusahaan, serta pembahasan 

mengenai strategi promosi produk tabungan emas dalam meningkatkan nasabah 

pada PT Pegadaian Cabang Renon.  

BAB V: PENUTUP  

Bab ini memuat simpulan dari hasil pembahasan pada bab sebelumnya dan 

dilanjutkan dengan memuat saran-saran penulis berdasarkan hasil dari penelitian 

yang telah dilakukan.  

DAFTAR PUSTAKA 
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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN  

5.1     Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan pada Bab IV maka dapat disimpulkan sebagai berikut:  

1. Penerapan strategi promosi produk tabungan emas dalam meningkatkan 

nasabah pada PT Pegadaian Cabang Renon yaitu sebagai berikut:  

a. Event and Experience : Bentuk promosi yang dilakukan oleh PT Pegadaian 

Cabang Renon yaitu dengan membuka booth atau mengikuti event dan 

menawarkan produk tabungan emas dengan menyebarkan brosur kepada 

masyarakat. 

b. Public Relation (Hubungan Masyarakat) : Bentuk promosi yang dilakukan 

oleh PT Pegadaian Cabang Renon yaitu dengan mengadakan sosialisasi 

mengenai produk tabungan emas ke instansi-instansi. 

c. Online Marketing (Pemasaran Online) : Bentuk promosi yang dilakukan 

oleh PT Pegadaian Cabang Renon yaitu dengan melakukan promosi produk 

tabungan emas melalui sosial media dengan mempromosikan produknya 

secara online. Untuk saat ini promosi dilakukan melalui aplikasi Instagram 

dan juga status whatsapp.  
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d. Mobile Marketing (Pemasaran Melalui Gadget) : Bentuk promosi yang 

dilakukan oleh PT Pegadaian Cabang Renon yaitu dengan menggunakan 

aplikasi Pegadaian Digital yang tersedia untuk masyarakat dan dapat di 

unduh melalui playstore/app store.  

e. Direct Marketing (Pemasaran Langsung) : Bentuk promosi yang dilakukan 

oleh PT Pegadaian Cabang Renon yaitu dengan menawarkan langsung 

produk tabungan emas dengan mendatangi calon nasabah maupun nasabah. 

Bentuk kegiatan direct marketing juga dilakukan dengan cara melakukan 

canvassing. Canvassing merupakan salah satu aktivitas sales untuk 

melakukan contact dengan pelanggan atau calon pelanggan. Contact bisa 

dilakukan melalui telpon, fax ataupun e-mail. 

2. Alternatif strategi promosi produk tabungan emas dalam meningkatkan nasabah 

pada PT Pegadaian Cabang Renon yang dapat diterapkan yaitu dengan: 

a. Melakukan promosi produk tabungan emas dan memanfaatkan digital 

marketing menggunakan online advertising seperti Google Ads, Youtube 

Ads serta platform sosial media lainnya seperti Facebook, Instagram, dll. 

b. Bekerja sama dengan aplikasi platform penyedia jasa (marketplace) seperti 

Shopee, Lazada serta menggunakan jasa influencer dalam memasarkan 

produk agar dapat menjangkau pangsa pasar yang lebih luas. 

c. Memberikan edukasi kepada masyarakat dan nasabah produk tabungan 

emas mengenai harga jual dan harga beli emas yang dapat berubah setiap 

waktu. 
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d. Menyediakan seseorang yang bertanggung jawab atas aplikasi Pegadaian 

Digital supaya dapat diatasi saat terjadi kendala.  

e. Promosi melalui sosial media seperti Tiktok dan Instagram dalam bentuk 

promosi audio visual seperti video pendek yang menarik perhatian nasabah 

maupun calon nasabah produk tabungan emas.  

f. Menawarkan promosi yang lebih menarik dibandingkan dengan produk 

sejenis lainnya.  

g. Memberikan hadiah (reward) kepada nasabah yang aktif dalam melakukan 

transaksi produk tabungan emas seperti pemberian saldo emas kepada 

nasabah yang memiliki jumlah tabungan banyak atau kepada nasabah yang 

sering menabung.  

h. Melakukan promosi ke berbagai saluran media sosial mengenai produk 

tabungan emas Pegadaian.  

i. Melakukan penyuluhan melalui seminar atau webinar mengenai tabungan 

emas dan aplikasi Pegadaian Digital agar dapat diketahui secara meluas oleh 

masyarakat.  

5.2     Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat saran yang dapat 

peneliti sarankan pada pihak PT Pegadaian Cabang Renon agar dapat 

mempertahankan marketing mix yang sudah diterapkan dan dapat dijadikan bahan 

pertimbangan, yaitu : 

1. Diharapkan kedepannya melakukan promosi yang lebih gencar dan lebih kreatif 

dengan cara menggunakan media sosial, karena lebih mudah untuk 
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menyebarluaskan suatu produk pada era digital saat ini. Promosi dapat 

dilakukan dengan menggunakan jasa influencer untuk membantu dalam 

mempromosikan produk tabungan emas yang dapat menjangkau masyarakat 

lebih luas.  

2. Promosi dapat dilakukan dengan membuat video pendek atau content yang 

menarik mengenai produk tabungan emas yang dapat di upload di sosial media 

yang saat ini sedang digemari oleh masyarakat seperti aplikasi Tiktok dan 

Instagram maupun aplikasi lainnya.  
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