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ABSTRAK

HANIYAH AMANATUL JANAH, Strategi Pemasaran Produk
Gadai Emas Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah Pada Bank
Syariah Indonesia (Studi Pada Bank Syariah Indonesia KC
Pekalongan Pemuda)

Penelitian ini di latarbelakangi oleh adanya perkembangan yang
cukup pesat dalam pemasaran produk gadai emas oleh Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui strategi pemasaran apa yang dijalankan oleh Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda dalam upayanya menarik minat
nasabah.

Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan
(field research) yang memanfaatkan pendekatan penelitian kualitatif.
Sumber data yang dipakai berasal dari data primer serta data sekunder,
dengan teknik pengumpulan data melalui proses wawancara, observasi
dan dokumentasi. Teknik keabsahan data melalui perpanjangan
pengamatan, meingkatkan kecermatan dalam penelitian, triangulasi
pengumpulan data, analisis kasus negative, mengaplikasikan bahasa
referensi, mengadakan membercheck. Analisis data dilakukan melalui
reduksi data, penyajian pada data serta penarikan kesimpulan, juga
verifikasi.

Hasil penelitian menunjukkan, strategi pemasaran produk gadai
emas yang dijalankan oleh Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan
Pemuda adalah melalui proses pemasaran segmentasi, target dan posisi
dengan menggunakan strategi harga dan strategi promosi. Dari strategi
pemasaran yang telah dijalankan tersebut dapat dikatakan bahwa Bank
Syariah Indonesia mampu menarik minat nasabah dengan adanya
peningkatan jumlah nasabah tiap tahunnya.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Gadai Emas, Minat Nasabah
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ABSTRACT

HANIYAH AMANATUL JANAH, Marketing Strategies For Gold
Pawn Products To Attract Customers At Bank Syariah Indonesia (A
Case Study at Bank Syariah Indonesia, Pekalongan Pemuda
Branch)

This research is motivated by the rapid development in marketing
of gold pawn products by Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan
Pemuda. This study aims to determine what marketing strategies are
implemented by Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda in its
efforts to attract customer interest.

This type of research uses a field research method that utilizes a
qualitative research approach. The data sources used come from primary
data and secondary data, with data collection techniques through
interviews, observations and documentation. Data validity techniques
through extended observations, increasing accuracy in research,
triangulation of data collection, negative case analysis, applying
reference language, conducting member checks. Data analysis is carried
out through data reduction, presentation of data and drawing
conclusions, as well as verification.

The results of the study show that the marketing strategy for gold
pawn products run by Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda
is through the process of segmentation, target and position marketing
using price strategies and promotional strategies. From the marketing
strategies that have been implemented, it can be said that Bank Syariah
Indonesia is able to attract customer interest with an increase in the
number of customers each year.

Keywords: Marketing Strategy, Gold Pawning, Customer Interest
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PEDOMAN TRANSLITERASI
Panduan transliterasi yang dipakai pada pembuatan skripsi ini
merupakan ketetapan antara Menteri Agama Republik Indonesia No. 158
tahun 1987 serta Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik
Indonesia No. 0543b/U/1987. Transliterasi dipakai dalam penulisan kata
Arab dimana dianggap belum masuk kedalam Bahasa Indonesia,
contohnya terdapat pada Kamus Linguistik ataupun Kamus Besar
Bahasa Indonesia (KBBI). Pada umumnya, pedoman transliterasi yaitu:
1. Konsonan
Fenom-fenom konsonan dalam Bahasa Arab yang pada
penulisan Arab yang diwakili oleh huruf. Pada transliterasi ini,
beberapa menggunakan huruf, beberapa ditandakan menggunakan
tanda serta beberapa lainnya ditandakan menggunakan huruf serta
tanda secara bersamaan.
Berikut terdapat daftar huruf Arab beserta transliterasi
menggunakan huruf latin.

Huruf .
Arab Nama Huruf Lain Keterangan
Tidak
| : : .
Alif dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
) Es (dengan tiik
S ; diatas)
z Jim J Je
Ha (dengan titik
< Re h dibawah)
z Kha Kh Ka dan ha
3 Dal D De
3 Zal 7 zet (d_engan titik
diatas)
J Ra R Er
D Zai Z Zet
o Sin S Es

Xiv



o Syin Sy es dan ye
es (dengan titik
o= Sad ’ dibawah)
) de (dengan titik
o= Dad d dibawah)
Te (dengan titik
L
Ta ! dibawah)
. zet (dengan titik
L
Za E dibawah)
‘Ain , Koma terbalik
< (diatas)
¢ Gain G Ge
- Fa F Ef
S Qaf Q Qi
& Kaf K Ka
J Lam L El
a Mim M Em
O Nun N En
3 Wau W We
> Ha H Ha
s Hamzah ¢ Apostrof
$ Ya Y Ye
Vokal
Vokal Tunggal | Vokal Rangkap | Vokal Panjang
= a j= a
=i sl=ai $l=1
i=u sl=au sh=1a

Ta’ Marbutoh

Ta’ Marbutoh hidup ditandakan dengan /t/

Contoh:
:U...m_; ®

Jamilah

b

XV

ditulis Mar’atun




Ta’ Marbutoh mati ditandakan dengan /h/
Contoh:
ZONERE ditulis fatimah
Syaddad (Tasdid, Geminasi)

Tanda geminasi ditunjukkan menggunakan huruf yang
identik dengan huruf yang memiliki tanda syaddad:
Contoh :

W ditulis Rabbana
o ditulis al-birr
Kata Sambung (Artikel)

Kata sandang artikel yang disusul “huruf samsiyah”
ditransliterasikan sesuai pada bunyinya, ialah bunyi /I/ diubah
memakai huruf serupa seperti huruf yang langsung mengikuti kata
sandang tersebut.

Contoh:
ol ) ditulis asy-syamsu
da b ditulis ar-rajulu
5l | ditulis as-sayyidah

Kata sandang vyang disertai  “huruf qomariyah”
ditransliterasikan sesuai pada bunyinya, ialah bunyi /I/ yang
dipisahkan dengan kata yang datang setelahnya serta
disambungkan dengan tanda hubung.

Contohnya:
ol ditulis al-gamar
&) ditulis al-badi’
Jdo ) ditulis al-jalal

Huruf Hamzah
Hamzah yang muncul pada bagian depan kata tidak

diterjemahkan dalam bentuk transliterasi. Namun, apabila hamzah
itu terletak ditengah ataupun diakhir kata, maka huruf hamzah
tersebut di transliterasikan menjadi apostrof /”’/.
Contoh:

&yl ditulis Umirtu

& (oh ditulis Syai’un
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BAB I
PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Bank syariah mempunyai fungsi krusial mejadi penghubung
dalam berbagai aktivitas ekonomi di ekosistem industri halal.
Industri  perbankan syariah Indonesia sudah menunjukkan
pertumbuhan dan peningkatan yang cukup pesat. Pengembangan
produk, perkembangan kualitas layanan, serta perluasan jaringan
mencerminkan tren yang terus bergerak positif setiap tahunnya.
Kontribusi bank syariah dalam meningkatkan ekonomi negara
sangatlah esensial, hampir di semua bidang yang terkait dengan
aktivitas keuangan memerlukan layanan perbankan. Untuk itu,
baik disaat ini maupun di masa depan, kita tidak dapat terlepas
dengan dunia perbankan apabila akan melakukan aktivitas
keuangan, baik bagi kebutuhan individu, institusi, masyarakat,
ataupun bisnis. Bank syariah adalah bank yang dalam kegiatannya
baik dalam penghimpunan dana maupun dalam penyaluran uang,
memberikan dan memberlakukan imbalan berdasarkan prinsip
syariah, yaitu perdagangan dan bagi hasil (Utama, 2022).

Emas merupakan instrument investasi yang terkenal serta
dapat dipercaya seiring berjalannya waktu. Sebagai asset bernilai,
emas juga berfungsi sebagai alat investasi yang menjaga kekayaan,
dikarenakan nilainya lebih stabil dan lebih tinggi dibandingkan
logam mulia lain. Operasional gadai emas syariah adalah kegiatan
menyimpan barang dengan tujuan untuk memperoleh sejumlah
pendapatan tertentu. Didalam investasi gadai emas syariah, bunga
tetap tidak dikenakan pada nasabah. Sebagai gantinya, nasabah
hanya dikenakan biaya untuk penitipan, perawatan, pengamanan
dan penaksiran barang yang digadaikan. Produk gadai emas
syariah, sebagai salah satu produk yang ditawarkan pada pasar,
harus dapat mencukupi kebutuhan serta keinginan nasabah. Oleh
karenanya, perancangan yang matang dibutuhkan dalam strategi
pemasaran yang berkualitas sehingga sesuai pada keinginan serta
kebutuhan pasar (Rustiana & Atika, 2023).



Ditengah persaingan yang ketat antara bank dan Lembaga
lainnya di Indonesia, perusahaan harus melakukan strategi
pemasaran untuk menarik minat membeli nasabah agar penjualan
produk dapat meningkat. Strategi pemasaran yang baik dan tepat
digunakan perusahaan dapat dilaksanakan dengan memperhatikan
tiga aspek utama, adalah perencanaan strategi, pelaksanaan
strategi, dan analisis strategi. Ini menjadi penting karena ketiga
pendekatan pemasaran tersebut menjadi faktor utama yang
dipertimbangan oleh nasabah dalam mengambil keputusan untuk
memilih suatu produk. Philip Kotler mengemukakan tentang
strategi pemasaran merupakan sudut pandang pemasaran yang
diterapkan sebagai upaya mencapai tujuan pemasaran, melibatkan
pendekatan khusus untuk pasar yang dituju, penentuan posisi,
bauran pemasaran dan alokasi anggaran pemasaran (Astuti, 2020).
Strategi pemasaran memiliki peranan penting dalam dunia bisnis
karena memiliki peran penting dalam menentukan nilai ekonomi
suatu perusahaan, termasuk menentukan harga barang atau layanan
yang merupakan unsur penentu dari nilai tersebut (Haque-Fawzi et
al., 2022). Strategi pemasaran dilakukan dengan tujuan agar
produk yang ditawarkan mampu menarik minat calon nasabah.
Terkait dengan minat masyarakat, perilaku konsumen dipengaruhi
oleh beberapa faktor seperti faktor buadaya, faktor sosial, faktor
pribadi dan faktor psikologis. Minat merupakan sebuah keinginan
yang berasal dari dalam diri seseorang untuk melakukan aktivitas
tertentu.

Pada banyak penelitian strategi pemasaran mampu
memasarkan produk jasanya dengan baik (Salma, 2018). Namun
pada faktanya dilapangan strategi pemasaran yang telah dilakukan
terkadang tidak mampu menarik minat nasabah untuk
menggunakan produknya. Hal ini dikarenakan oleh beberapa
kendala, seperti promosi yang dilakukan masih kurang,
terbatasnya sumber daya yang ada dan perusahaan mengalami
keterlambatan dengan perusahaan yang lebih dulu berdiri. Untuk
menarik minat nasabah, bukan hanya strategi pemasaran yang
dipakai yang dapat memengaruhi. Ada juga beberapa faktor



lainnya yang mempengaruhi, misalnya kebutuhan mendesak
nasabah yang membutuhkan proses pencairan dana secara cepat,
nasabah yang ingin bertransaksi gadai tanpa ada unsur riba, dan
lainnya (Hsb & Hasibuan, 2023).

Berkembangnya dunia pemasaran, menjadikan tingginya
tingkat persaingan antara perusahaan, maka perusahaan tersebut
makin memperkuat strategi pemasarannya. Sehingga seperti yang
telah dijelaskan, dalam memasaran produk gadai emas diperlukan
strategi pemasaran yang efektif. Karena tanpa adanya hal tersebut
maka, tidak akan terdapat pejualan maupun pemasaran produk
gadai emas yang sangat optimal didalam bank syariah tersebut.

Tabel 1.1

Research Gap

No | Nama Peneliti Hasil Penelitian
dan Judul

1. | Clarisa Eka Hasil penelitiannya adalah, strategi pemasaran
Rismadayanti yang dijalankan terbukti berhasil, produk gadai
(2023) emas di tahun 2019-2021 mengalami peningkatan
Strategi yang signifikan. Strategi Pemasaran yang
Pemasaran diterapkan menggunakan 7 item ialah: product,
Produk Gadai price, place, promotion, people, process dan
Emas di Bank physical evidence
Syariah
Indonesia KC
Jenggola
Sidoarjo




Fevvy Chandra
Aulia Putri
(2020)

Strategi
Pemasaran
Produk Gadai
Emas Pada
Produk Ar-Rahn
Dalam Upaya
Menarik Minat
Nasabah (Studi
di PT. BPRS
Metro KC
Jatimulyo
Lampung Selatan

Hasil penelitiannya yaitu, pertumbuhan jumlah
nasabah gadai emas tidak mengalami peningkatan
jumlah nasabah dan hanya sedikit mencapai yang
ditargetkan. Penurunan nasabah juga terjadi, hal
ini disebabkan oleh kurang fokusnya karyawan
marketing dalam strategi promosi yang dilakukan,
kurangnya sosialisasi serta adanya persaingan
dengan pegadaian syariah yang ada disekitar
lokasi

Dengan merujuk pada penelitian atau studi sebelumnya yang
menyatakan tentang strategi pemasaran yang memiliki dampak
signifikan dalam menarik minat nasabah, dan berdasarkan
pengamatan atas kejadian atau fenomena yang terjadi, peneliti
tertarik untuk menyelidiki strategi pemasaran yang dijalankan
bank syariah indonesia dalam mempromosikan produknya, yang
memiliki tujuan agar pertumbuhannya dapat cepat dan menarik
minat nasabah untuk memanfaatkan layanannya.

Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda merupakan
salah satu bank syariah yang berada di daerah Pekalongan yang
memiliki peran sebagai fasilitator dan pendukung perekonomian
masyarakat melalui penyaluran dan penghimpunan dana. Tidak
hanya itu, masyarakat juga bisa melakukan pembiayaan pada bank
untuk memenuhi kebutuhan, dimana dalam penelitian ini
mengambil pembiayaan gadai emas.

Dalam islam gadai atau rahn merupakan konsep hukum yang
berkaitan dengan jaminan atau jaminan fidusia. Gadai dalam islam
memiliki beberapa prinsip dasar yamg diatur berdasarkan ajaran
syariah. Salah satu jenis gadai yang umum di Islam adalah gadai



emas (Taufiqg & Amin, 2023). Gadai emas Bank Syariah ldonesia
KC Pekalongan Pemuda merupakan produk pembiayaan atas dasar
jaminan berupa emas sebagai alternatif untuk mendapatkan uang
tunai secara cepat, mudah dan aman. Dalam gadai emas
menggunakan akad rahn untuk perjanjian biaya sewa dan
pengikatan atas barang jaminan.

Strategi pemasaran yang sudah dilakukan Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda adalah melakukan proses
pemasaran, menerapkan strategi harga dan strategi promosi. Proses
pemasaran dilakukan dengan mengelompokkan calon nasabah
berdasarkan jenis kelamin yaitu perempuan dimana sasaran
utamanya adalah perempuan usia dewasa atau perempuan yang
telah berkeluarga dan tinggal didekat lokasi dengan memberi
pelayanan yang baik. Strategi harga yang diterapkan adalah
dengan menggunakan tarif yang lebih murah dengan mengikuti
harga pasar, nilai taksiran tinggi, Harga Dasar Emas (HDE) lebih
tinggi dan perpanjang dapat dilakukan secara auto debet yang
dapat diakses dari semua perbankan. Strategi promosi yang
dijalankan yaitu periklanan (memasang spanduk dan bailho,
membuat brosur dan leaflet serta melakukan promosi digital),
personal selling atau penjualan pribadi (dijalankan oleh semua
karyawan Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda
khususnya dengan jabatan pawning appraisal dan pawning sales
officer), serta menjalin hubungan masyarakat dan publisitas
(mengadakan penyuluhan secara langsung, dengan menjadi
promotor dalam acara arisan dan mengikuti kegiatan PKK dan
melakukan presentasi di kelurahan).

Tabel 1. 2
Jumlah Nasabah Pembiayaan Gadai BSI KC Pekalongan
Pemuda
Tahun Jumlah Nasabah
2023 450
2024 550




Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Anis Inayati
selaku pawing appraisal diketahui bahwa pembiayaan gadai
terbagi menjadi dua yaitu gadai emas dan cicil emas. Gadai emas
sendiri memiliki jumlah nasabah 222 pada tahun 2023 dan
menglami peningkatan sebanyak 50 nasabah pada tahun 2024
sehingga total nasabah menjadi 272 nasabah. Hal ini dapat
diartikan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan berhasil
menarik minat masyarakat terhadap produk gadai emas di Bank
Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda dengan memiliki
jumlah nasabah yang cukup besar.

Produk gadai emas di Bank Syariah Indonesia KC
Pekalongan Pemuda mengalami pertumbuhan yang cukup pesat
serta memungkinan akan mendapatkan pencapaian yang lebih
optimal apabila terus melakukan pembaharuan pada produk. Oleh
karenanya, Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda
diinginkan supaya produk ini mengalami peningkatan tiap
tahunnya.

Dari pemaparan diatas, suatu perusahaan perlu
memperhatikan strategi pemasaran yang tepat agar produk yang
dimiliki dapat menarik minat yang banyak terhadap calon nasabah.
Oleh sebab itu, penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian
dengan juudl “STRATEGI PEMASARAN PRODUK GADAI
EMAS DALAM UPAYA MENARIK MINAT NASABAH
(Studi Pada Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan
Pemuda)”.

Rumusan Masalah

Dari penjelasan latar belakang diatas, pengambilan rumusan
masalah bisa diringkas menjadi berikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank
Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda untuk menarik
minat nasabah?

2. Bagaimana penerapan strategi pemasaran oleh Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda untuk menarik minat
nasabah?



3. Apa saja dampak dari strategi pemasaran yang dilakukan
dalam upaya menarik minat nasabah?
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah diatas, peneliti memiliki
tujuan untuk mencapai hal-hal berikut:

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh
Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda didalam
menarik minat nasabah

2. Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran oleh Bank
Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda dalam menarik
minat nasabah

3. Untuk memahami dampak dari strategi pemasaran yang
dilakukan dalam upaya menarik minat nasabah

D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Didalam konteks teori, peneliti berharap bahwa temuan
studi ini bisa memberikan manfaat untuk kalangan akademis
di kampus, menjadi sumber referensi dan materi pembelajaran
untuk masa depan yang berkaitan dengan penelitian serupa.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi penulis
Bagi penulis sendiri memiliki manfaat sebagai cara untuk
memperluas pemahaman dan pengetahuan yang lebih
mendalam mengenai lembaga keuangan syariah
perbankan, terutama terkait dengan mekanisme bank
syariah yang dapat menarik minat nasabah.
b. Bagi pembaca
Manfaat yang diinginkan peneliti untuk pembaca yaitu
supaya pembaca bisa mengerti strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Bank Syariah Indonseia KC Pekalongan
Pemuda untuk produk gadai emas.
E. Sistematika Pembahasan
Untuk memperjelas pokok bahasan penelitian dan
mempermudah pemahaman pembaca terhadap hal-hal yang



dibahas dalam setiap bab, berikut ini adalah rangkuman
sistematisnya:

BAB I: PENDAHULUAN

Bab ini menyajikan latar belakang permasalahan, rumusan
masalah, target atau tujuan penelitian dan susunan penulisan.
BAB I1: LANDASAN TEORI

Bab kedua berisi landasan teori berupa informasi mengenai
pendapat sebagai landasan pembahasan juga pemecahan masalah.
BAB I11: METODE PENELITIAN

Pada bagian ini membahas tentang jenis penelitian, pendekatan
yang digunakan, latar penelitian, topik penelitian, sumber data,
teknik pengumpulan data, metode untuk memastikan keabsahan
data serta teknik analisis data yang diterapkan.

BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab keempat mencakup deskripsi umum mengenai tempat
atau lokasi, penyajian data yang diperoleh, serta pembahasan
mendalam terkait penemuan pada penelitian.

BAB V: PENUTUP

Bab lima yaitu bab akhir atau penutup, meliputi ringkasan
penelitian dan pembahasan mengenai keterbatasan yang ada dalam
penelitian tersebut.



BAB V
PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan hasil temuan penelitian pada Bank Syariah

Indonesia KC Pekalongan Pemuda mengenai Strategi Pemasaran
Produk Gadai Emas Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah oleh
Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda, berikut adalah
beberapa kesimpulan yang dapat dibuat:

1.

Strategi pemasaran yang dijalankan oleh Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda adalah melalui proses
pemasaran dan melakukan strategi harga serta strategi
promosi yang terdiri dari periklanan, personal selling atau
penjualan pribadi dan hubungan masyarakat serta publisitas,
dimana dengan menggunakan perumusan strategi tersebut
bertujuan untuk menarik minat calon nasabah baru dan
mempertahankan loyalitas nasabah.

Penerapan dari strategi pemasaran produk gadai emas dalam
upaya menarik minat nasabah pada Bank Syariah Indonesia
KC Pekalongan Pemuda adalah dengan mendatangi langsung
calon nasabah dan menawarkan produk gadai emas yang
terdapat pada Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan
Pemuda.

Terdapat dua dampak dari dilakukannya strategi pemasaran
produk gadai emas dalam upaya menarik minat nasabah pada
Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda, ialah
dampak bersifat positif dan dampak bersifat negatif. Dampak
positifnya  adalah  bertambahnya jumlah  nasabah,
meningktanya MoA (Memorandum of Agreement) nasabah,
dan meningkatnya nilai pembiayaan. Sedangkan dampak
negatifnya adalah karyawan dengan jabatan pawning sales
officer cepat merasa lelah dikarenakan karyawan pemasaran
hanya satu, keggiatan promosi harus dilakukan secara terus-
menerus dan meskipun tarif yang diterapkan relatif murah
hanya emas yang berumur tua yang dapat digadaikan.
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Saran
Berdasarkan temuan sebelumnya, peneliti mempunyai saran
yang bisa menjadi pertimbangan yang Kiranya dapat memberikan
manfaat serta pengaruh positif untuk kemajuan gadai emas pada
Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda:
1. Bagi Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda
Pihak Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda
sebaiknya menambah karyawan khusus pemasaran produk
gadai emas agar dalam pelaksanaan strategi pemasaran dapat
dilakukan dengan lebih optimal sehingga menghasilkan tujuan
yang jauh lebih baik didalam menarik minat calon nasabah
memakai produk gadai emas. Bank Syariah Indonesia KC
Pekalongan Pemuda perlu memperluas ruangan gadai emas
untuk memudahkan nasabah yang melakukan penggadaian
agar nyaman, sehingga jika nasabah merasa nyaman maka
akan mempertahankan loyalitasnya terhadap produk gadai
emas pada Bank Syariah Indonesia KC Pekalongan Pemuda.
Diharapkan untuk peneliti yang akan datang bisa
mengembangkan penelitian dengan permasalahan yang
bererkaitan dengan strategi pemasaran produk gadai emas
dalam upaya menarik minat nasabah pada Bank Syariah
Indonesia KC Pekalongan Pemuda dan berfungsi sebagai
sumber untuk penelitian lanjutan.
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