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ABSTRAK 
 

Penelitian ini berfokus pada analisis strategi pemasaran produk Tabungan 

Emas (Gold Savings) di Pegadaian UPC Ajibarang dengan menggunakan 

pendekatan matriks IFAS dan EFAS. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang memengaruhi strategi 

pemasaran serta mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

(SWOT) dalam pengembangan produk Tabungan Emas. Penelitian ini 

menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data berupa 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Hasil analisis IFAS menunjukkan bahwa kekuatan utama Pegadaian terletak 

pada kepercayaan masyarakat dan kemudahan akses produk. Namun, kelemahan 

seperti kurangnya promosi intensif dan keterbatasan tenaga marketing menjadi 

perhatian utama. Di sisi lain, analisis EFAS mengungkapkan bahwa peluang besar 

dapat dimanfaatkan dari meningkatnya kesadaran masyarakat akan investasi emas, 

meskipun terdapat ancaman berupa persaingan ketat dari lembaga keuangan lainnya 

dan rendahnya tingkat edukasi masyarakat mengenai investasi emas. Skor IFAS 

adalah sebesar 3,57, sedangkan untuk nilai EFAS adalah sebesar 3,62. Matriks 

SWOT berada pada kuadran I atau OS (Opportunity-Strengths).  

Penelitian ini menyimpulkan bahwa untuk meningkatkan daya saing, 

Pegadaian UPC Ajibarang perlu memperkuat strategi pemasaran melalui promosi 

yang lebih luas dan peningkatan edukasi masyarakat. 

 

Kata Kunci: Strategi Marketing, Tabungan Emas, Matriks IFAS EFAS 
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ABSTRACT 
 

This research analyzes the marketing strategy for the Gold Savings product 

at Pegadaian UPC Ajibarang using the IFAS and EFAS matrix approach. The 

research aims to identify internal and external factors influencing the marketing 

strategy and to evaluate the strengths, weaknesses, opportunities, and threats 

(SWOT) in developing the Gold Savings product. A descriptive qualitative method 

is applied, with data collected through observation, interviews, and documentation. 

The IFAS analysis highlights that Pegadaian’s main strengths include strong 

public trust and the ease of accessing its products. However, weaknesses such as 

insufficient promotional efforts and limited marketing staff require attention. 

Meanwhile, the EFAS analysis reveals significant opportunities arising from 

increasing public awareness of gold investment, although threats such as intense 

competition from other financial institutions and low public knowledge about gold 

investment remain challenges. The IFAS score is 3.57, while the EFAS score is 3.62, 

positioning the SWOT matrix in quadrant I (Opportunity-Strengths). 

 The research concludes that to improve competitiveness, Pegadaian UPC 

Ajibarang should enhance its marketing strategy by expanding promotional 

activities and increasing public education about gold investments. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Gold Savings, IFAS EFAS Matrix 
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MOTTO 

“Only you that can change your life, no one can do it” 

(Hanya kamu yang dapat merubah hidupmu, bukan orang lain) 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Sebuah perusahaan yang memiliki aset keuangan dan piutang 

sebagai aset utama, seperti saham, obligasi dan pinjaman disebut sebagai 

lembaga keuangan. Pemerintah lndonesia telah mendirikan lembaga-

lembaga seperti ini untuk memberi bantuan kepada masyarakat dan 

meningkatkan kualitas ekonomi mereka. Lembaga ini juga membantu 

masyarakat lndonesia dalam hal kesejahteraan (Muchtar et al., 2016:23). 

Setiap badan usaha atau lembaga keuangan memerlukan marketing 

dalam memasarkan produknya. Marketing merupakan suatu proses sosial 

dan melalui proses itulah individu dan kelompok akan memperoleh apa 

yang mereka butuhkan serta inginkan dengan cara menciptakan dan 

mempertukarkan produk dan nilai dengan individu lain. Pada umumnya 

masyarakat tidak memahami marketing, mereka melihat marketing sebagai 

sebuah penjualan. Bentuk marketing tidak dimulai dengan suatu produk 

atau penawaran, tetapi dengan pencarian peluang pasar.  

Keberhasilan strategi marketing suatu perusahaan bergantung pada 

faktor perencanaan strategi, implementai strategi, dan evaluasi strateginya. 

Nasabah seringkali mempertimbangkan faktor-faktor ini dalam membuat 

keputusan pembelian suatu produk. Jika perusahaan berhasil memasarkan 

produk jasanya dengan baik, maka tujuan perusahaan akan tercapai. Namun, 

jika perusahaan tidak memahami kebutuhan konsumen maka dapat 

mengakibatkan sia-sia, baik bagi konsumen maupun produk jasa yang 

ditawarkan oleh perusahaan (Syafruddin, 2020). 

Strategi adalah rencana utama yang menyeluruh menguraikan 

bagaimana suatu perusahaan akan menggapai seluruh tujuan yang telah 

ditetapkan sesuai landasan misi yang diberikan (Rangkuti, 2016:239). 

Menurut American Marketing Association (Assauri, 2017:3), marketing 

adalah hasil aktivitas usaha yang terkait dengan aliran barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen. Strategi marketing adalah rencana penjabaran 
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ekspektasi perusahaan dari berbagai program atau kegiatan terhadap sebuah 

permintaan yang di inginkan oleh pelanggan (Fandy et al., 2012). Dapat 

dikatakan bahwa setiap perusahaan untuk melakukan suatu marketing 

secara tepat dan efektif.  

Menurut Sulasih (2020), strategi marketing selalu berkaitan dengan 

bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari empat elemen utama, 

yaitu produk, harga, tempat, dan promosi. Keempat elemen ini saling 

terhubung serta memengaruhi dalam proses perencanaan dan pelaksanaan 

strategi pemasaran. Untuk menciptakan strategi yang kompetitif, 

perusahaan perlu menemukan keseimbangan optimal antara keunggulan 

internal yang dimilikinya dengan faktor eksternal yang berpengaruh 

terhadap pasar dan industri tempat perusahaan beroperasi. 

Pegadaian merupakan lembaga pemberi pinjaman yang ketika 

memberi pinjaman kepada masyarakat dengan syarat khusus berupa 

jaminan hukum gadai. Untuk memenuhi kebutuhan pembiayaan, pegadaian 

mengandalkan berbagai sumber dana yang meliputi modal internal, 

pendanaan pemerintah, pinjaman dari lembaga perbankan, pemanfaatan 

fasilitas pinjaman jangka panjang yang disediakan oleh Bank Indonesia, 

serta pendanaan yang diperoleh dari masyarakat melalui pembiayaan 

perkreditan. Ada banyak pegadaian di Indonesia yang menunjang 

kesejahteraan masyarakat. Berikut ini daftar banyaknya jumlah perusahaan 

gadai di Indonesia dari tahun 2018-2022. 

 

Gambar 1. 1 Jumlah Perusahaan Pegadaian di Indonesia  
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Menurut Badan Pusat Statistik (BPS), pada tahun 2022 terdapat 122 

perusahaan pegadaian di Indonesia. Jumlah ini meningkat satu perusahaan 

dibandingkan tahun sebelumnya. Tergantung jenisnya, sebagian besar 

perusahaan Pegadaian merupakan perusahaan swasta dan mempunyai 118 

unit. Terdapat tiga perusahaan pegadaian swasta berbasis syariah. Jumlah 

tersebut bertambah satu unit dibandingkan tahun 2021 yang hanya 

berjumlah dua unit. Jumlah pegadaian milik negara tidak mengalami 

perubahan dibandingkan tahun 2021.  

Dilihat dari data banyaknya perusahaan gadai di Indonesia, maka 

peneliti mencoba untuk meneliti pada pegadaian milik negara bukan swasta. 

Pegadaian milik negara lebih terjamin, peraturan hukum jelas, dan aman 

karena sudah di awasi oleh Otoritas Jasa Keuangan (Martono, 2013: 176). 

Pegadaian berkomitmen untuk menjadi solusi cepat dan tepat untuk 

mengatasi masalah keuangan masyarakat tanpa menimbulkan masalah baru, 

sesuai dengan mottonya “Mengatasi Masalah Tanpa Masalah”. Motto 

tersebut bermaksud bahwa Pegadaian memiliki banyak produk yang 

ditawarkan dan produk tersebut sebagai solusinya.  

Salah satu produknya yang popular yaitu Tabungan Emas. Emas 

memiliki daya tarik tersendiri sejak zaman dulu, dimana emas telah 

digunakan sebagai lambang kekuasaan dan kekayaan seseorang. Selain itu, 

emas juga memiliki kemampuan untuk melawan inflasi, perubahan nilai 

tukar dan investasi emas menjadi primadona karena dianggap lebih 

menguntungkan daripada menyimpan uang tunai (Hidayah et al, 2019). 

Pegadaian telah meluncurkan Tabungan Emas sejak akhir tahun 

2015. Menurut wawancara dengan Penaksir (pada 28 Desember 2022), 

Fachrul Fauzi mengatakan bahwa produk Tabungan Emas ini memiliki 

keunggulan seperti pilihan investasi emas yang mudah, outlet yang tersebar 

banyak, tabungan bisa diambil dalam bentuk tunai atau emas batangan, 

tanpa agunan, tanpa jangka waktu angsuran dan modal kecil yang terpenting 

menabung emas di Pegadaian sangat aman.  
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Tabel 1. 1 Harga Beli dan Jual Emas 

Harga Beli Emas Harga Jual Emas 

Rp 12.870 / 0,01 gr Rp 12.480/ 0,01 gr 

Sumber: Pegadaian Digital Service (2024) 

Harga diatas merupakan harga beli dan harga jual emas di Pegadaian 

per tanggal 26 Juni 2024, yang mana harga jual lebih rendah daripada harga 

beli emas. Nasabah dapat mulai menabung emas dengan minimal 0,01 gram, 

Rp 50.000 (di outlet terdekat), Rp 70.000 (Pegadaian Digital,) atau Rp 

57.000 di Agen Pegadaian. 

Pegadaian menawarkan dua cara transaksi tabungan emas yaitu 

dengan cara manual dan menggunakan aplikasi Pegadaian Digital Service 

(PDS). Berdasarkan informasi di website Pegadaian, Layanan Digital 

Pegadaian berhasil meraih Top Innovation Choice Award 2021 dari Info 

Brand kategori “Aplikasi dengan Tabungan Emas dan Gadai Online” serta 

meraih Inews Maker Award 2022 Inovasi kategori Marketing 

(Pegadaian.co.id). Penghargaan tersebut menunjukkan bahwa Pegadaian 

mampu menunjukkan eksistensinya dengan lembaga keuangan lainnya 

dalam marketing terutama produk tabungan emas dan gadai online. 

Salah satu Pegadaian yang eksis meningkatkan produk tabungan 

emas yaitu Pegadaian UPC Ajibarang. Pegadaian UPC Ajibarang 

merupakan unit yang signifikan di wilayah Kantor Cabang Bumiayu. 

Berdasarkan wawancara dengan pimpinan unit (pada 13 April 2023), Ibu 

Rohamtus mengatakan bahwa ada beberapa unit yang berada di bawah 

pimpinan cabang Bumiayu meliputi unit di Cilongok, Wangon, Jatilawang, 

Sampang, dan Pasar Bumiayu. Dalam menjalankan kegiatan usahanya, 

Pegadaian UPC Ajibarang mempunyai produk dan jasa layaknya yang 

ditawarkan oleh lembaga keuangan lainnya.  

Pegadaian UPC Ajibarang mencatatkan bahwa terjadi peningkatan 

jumlah pengguna Tabungan Emas dari tahun 2020 hingga tahun 2023. 

Berdasarkan wawancara dengan penaksir, beliau menyampaikan bahwa 
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jumlah nasabah Tabungan Emas Pegadaian UPC Ajibarang meningkat pesat 

sebesar 15-25%. Pegadaian UPC Ajibarang terletak di Jl. Raya Ajibarang 

Bumiayu, Kabupaten Banyumas, Kecamatan Ajibarang. Berikut data 

jumlah nasabah Tabungan Emas Pegadian UPC Ajibarang. 

Sumber: Pegadaian UPC Ajibarang 13 Agustus 2023 

        Gambar 1. 2 Jumlah Nasabah Tabungan Emas 

                     Pegadaian UPC Ajibarang Tahun 2020-2023 
     

Data di atas menunjukkan laporan Pegadaian bahwa adanya 

peningkatan nasabah Tabungan Emas di Pegadaian UPC Ajibarang dimana 

pada tahun 2020, jumlah nasabah Tabungan Emas 1.791 orang. Tahun 

berikutnya, yaitu tahun 2021 terjadi peningkatan nasabah menjadi 2.038 

nasabah. Selanjutnya, pada tahun 2022 jumlah nasabah mengalami 

peningkatan sebesar 2.755 orang. Tahun 2023 dengan penambahan 320 

nasabah sehingga menjadi 3075 nasabah per 13 Agustus 2023. Walaupun 

disetiap tahunnya penambahan jumlah nasabah tidak banyak tetapi 

kestabilan tersebut menjadi bukti bahwa Tabungan Emas tetap eksis. 

Profil nasabah yang memilih tabungan emas di pegadaian ini 

dipengaruhi oleh faktor lokasi yang strategis serta tujuan utama mereka, 

yaitu investasi jangka panjang. Nilai emas yang relatif stabil mencerminkan 

sifatnya sebagai aset yang mampu mempertahankan nilai intrinsiknya dalam 

jangka panjang dan terlindungi dari inflasi. Saldo dalam tabungan emas ini 

dapat dicetak menjadi logam mulia, ditransfer ke rekening tabungan emas 

milik nasabah, serta dimanfaatkan sebagai dana darurat di masa depan 
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Saat ini, Pegadaian megalami pertumbuhan pesat, banyak pilihan 

produknya tetapi masih banyak yang kurang mengenal adanya Tabungan 

Emas. Mereka hanya mengetahui dilihat dari brand bahwa Pegadaian hanya 

untuk menggadai suatu barang. Ada beberapa faktor yang menyebabkan 

masyarakat masih belum mengetahui produk ini yaitu faktor tidak adanya 

staf khusus marketing untuk produk Tabungan Emas, promosi yang masih 

kurang luas, syarat pencairan yang rumit serta biaya cetak yang mahal 

sehingga produk Tabungan menjadi unggulan setelah gadai (Wawancara 

dengan Marketing Officer Pegadaian Cabang Bumiayu 27 Desember 2023). 

Berdasarkan wawancara dengan Ibu Rohamtus selaku pimpinan 

Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang dalam melakukan strategi 

marketing produk Tabungan Emas salah satunya dengan metode promosi 

secara langsung ketika ada nasabah yang sedang melakukan transaksi gadai. 

Para karyawan melakukan promosi secara langsung karena dinilai lebih 

efektif menggunakan bahasa yang menarik. Selain itu, karyawan 

menggunakan media cetak seperti brosur untuk mempromosikan produk 

Tabungan Emas. Semua kalangan menjadi target dalam pemasaran yang 

dilakukan oleh Pegadaian baik itu kalangan milenial maupun kalangan 

muda.  

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Fachrul Fauzi selaku 

penaksir di Pegadaian UPC Ajibarang mengatakan bahwa Pegadaian 

menawarkan insentif menarik bagi nasabah baru tabungan emas. Saat 

melakukan penambahan saldo pertama minimal Rp50.000, nasabah 

dikenakan biaya administrasi Rp10.000, biaya pengelolaan rekening 

Rp30.000, serta biaya materai Rp10.000, dan dapat membeli emas batangan 

dengan berat minimal 0,01 gram.  

Sementara itu, untuk top-up berikutnya, saldo minimal hanya 

Rp10.000. Strategi ini bertujuan untuk menarik lebih banyak nasabah, 

karena dengan nominal yang terjangkau, mereka sudah bisa mulai 

menabung dalam bentuk emas. Selain itu, terdapat cashback hingga 

Rp50.000 yang dapat digunakan sebagai kode promo, di mana saat 
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melakukan top up tabungan emas, cashback tersebut akan masuk ke akun 

tabungan nasabah. 

Dalam melakukan pemasaran ada berbagai tantangan yang akan di 

hadapi Pegadaian. Salah satu tantangan utama dalam dunia bisnis adalah 

persaingan, dimana suatu perusahaan akan mengalami kesulitan untuk 

bertahan dan bersaing tanpa memiliki kemampuan serta keunggulan yang 

kuat. Keunggulan ini mencakup berbagai aktivitas yang dijalankan 

perusahaan secara lebih efektif dan unggul dibandingkan para pesaingnya. 

Untuk meraih keunggulan, perusahaan harus mengimplementasikan strategi 

pemasaran yang tapat, efisien, dan selaras dengan perkembangan zaman 

agar dapat unggul di pasar (Pratiwi & Rosdiana, 2022). 

Pemasaran adalah salah satu aspek penting dalam menjalankan 

bisnis karena strategi pemasaran yang efektif dapat membantu perusahaan 

mencapai tujuannya secara optimal. Setiap produk yang dikeluarkan 

perusahaan memiliki kelebihan dan kekurangan yang mempengaruhi 

posisinya di pasar. Oleh karena itu, perusahaan perlu memahami berbagai 

alat analisis untuk merancang strategi pemasaran yang tepat. 

Salah satu metode yang sering digunakan untuk mengidentifikasi 

keunggulan dalam perusahaan adalah analisis EFAS (External Factor 

Analysis Summary), IFAS (Internal Factor Analysis Summary), dan Matriks 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats). Dengan 

metode ini, perusahaan dapat lebih mudah mengevaluasi faktor internal dan 

eksternal, serta menyusun strategi pemasaran yang dapat meningkatkan 

daya saing di pasar.  

Analisis SWOT adalah metode perencanaan strategis yang 

digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan 

(weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) dalam suatu 

bisnis. Untuk melakukan analisis SWOT, perlu mempertimbangkan faktor 

eksternal (EFAS) dan faktor internal (IFAS) karena keduanya berperan 

penting dalam menentukan strategi perusahaan.  
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Faktor eksternal (EFAS) berpengaruh terhadap terbentuknya 

peluang (opportunity) dan ancaman (threats). Faktor ini mencakup kondisi 

di luar perusahaan yang dapat memengaruhi pengambilan keputusan bisnis. 

Sedangkan faktor internal (IFAS) berpengaruh terhadap kekuatan 

(strengths) dan kelemahan (weaknesses). Faktor ini berkaitan dengan 

kondisi di dalam perusahaan yang juga memengaruhi proses pengambilan 

keputusan. 

Metode EFAS (External Factor Analysis Summary) digunakan 

untuk menganalisis faktor eksternal yang memengaruhi organisasi, seperti 

kondisi pasar, regulasi, pesaing, dan tren teknologi. Tujuannya adalah 

mengidentifikasi peluang (opportunity) dan ancaman (threats). Prosesnya 

meliputi mengidentifikasi faktor eksternal yang berpengaruh, memberikan 

bobot pada setiap faktor berdasarkan tingkat kepentingannya (skala 0–1), 

memberikan rating berdasarkan dampaknya terhadap organisasi (skala 1–4, 

serta menghitung skor dengan mengalikan bobot dan rating, lalu 

menjumlahkan total skor. 

Metode IFAS (Internal Factor Analysis Summary) berfokus pada 

faktor internal seperti sumber daya, kapabilitas, struktur organisasi, budaya, 

dan efisiensi proses. Tujuannya adalah mengidentifikasi kekuatan 

(strengths) dan kelemahan (weaknesses). Prosesnya sama seperti EFAS, 

yaitu dengan memberi bobot, rating, dan menghitung skor. Matriks SWOT 

menggabungkan hasil dari EFAS dan IFAS untuk merancang strategi 

berdasarkan hubungan antara kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. 

Prosesnya melibatkan penyusunan empat strategi utama: SO 

(Strength-Opportunitys) yaitu menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan 

peluang. WO (Weakness-Opportunity) yaitu memanfaatkan peluang untuk 

mengatasi kelemahan. ST (Strength-Threats) yaitu menggunakan kekuatan 

untuk mengurangi atau menghindari ancaman. WT (Weakness-Threats) 

yaitu mengatasi kelemahan agar dapat menghindari ancaman. Dengan 

menggunakan metode ini, organisasi dapat menyusun strategi yang lebih 
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efektif untuk menghadapi persaingan dan mencapai tujuan bisnis 

(Islami et al., 2022). 

Penelitian yang dilakukan oleh M.M. Pangaila., S.L. Mandey., R.S. 

Wenas (2018) dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas 

Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah (Studi Pada PT. Pegadaian CP 

Manado Selatan)” menjelaskan mengenai strategi pemasaran produk 

tabungan emas yang digunakan PT. Pegadaian CP Manado dalam 

meningkatkan jumlah nasabah adalah Strategi Penetrasi Pasar dan Strategi 

Pengembangan Produk. Sedangkan penelitian yang saya lakukan berfokus 

pada strategi marketing produk tabungan emas pada Pegadaian Unit 

Pelayanan Cabang Ajibarang. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

metode IFAS (Internal Factor Analysis Summary), EFAS (Eksternal Factor 

Analysis Summary) serta melihat dari analisis SWOT untuk menganalisis 

faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi marketing. 

Alasan pemilihan metode ini adalah dalam penelitian terdahulu hasil 

yang diperoleh belum cukup efektif dalam merumuskan strategi marketing 

produk tabungan emas yang dapat meningkatkan jumlah nasabah. Dengan 

pendekatan ini, diharapkan dapat ditemukan solusi yang lebih tepat guna 

untuk memperkuat daya saing produk tabungan emas serta meningkatkan 

kinerja dari Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

Dengan berbagai upaya strategi marketing yang dilakukan 

Pegadaian UPC Ajibarang untuk produk tabungan emas sehingga menjadi 

produk popular walaupun masih banyak nasabah gadai emas, dan juga 

berbagai kelemahan yang terjadi tidak menjadikan nasabah tabungan emas 

di Pegadaian UPC Ajibarang mengalami penurunan, maka peneliti tertarik 

untuk mencari tahu lebih mendalam mengenai bagaimana strategi 

marketing produk tersebut dengan faktor internal serta eksternalnya yang 

mempengaruhi produk tabungan emas di Pegadaian UPC Ajibarang. 

Berdasarkan uraian di atas, maka judul penelitian ini adalah “Analisis 

Strategi Marketing Produk Tabungan Emas (Gold Savings) di 
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Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang Dengan Pendekatan 

Matriks IFAS dan EFAS”. 

B. Definisi Operasional 

Berdasarkan judul penelitian yang berjudul “Analisis Strategi 

Marketing Produk Tabungan Emas (Gold Savings) di Pegadaian Unit 

Pelayanan Cabang Ajibarang Dengan Pendekatan Matriks IFAS dan EFAS”, 

maka definisi operasional yang perlu diperjelas adalah sebagai berikut: 

1. Strategi Marketing 

Strategi merujuk pada alat atau metode yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan mereka. Marketing adalah rangkaian 

tindakan yang dilakukan oleh perusahaan untuk menciptakan nilai bagi 

pelanggan dan menjalin hubungan yang kuat dengan mereka, dengan 

harapan memperoleh nilai sebagai imbalan. Strategi marketing juga 

dapat dipahami sebagai suatu rencana atau instrumen yang digunakan 

untuk mengoptimalkan peluang dalam memperoleh bisnis yang dituju, 

dengan memanfaatkan faktor-faktor yang dapat dikontrol oleh 

perusahaan (Yunus, 2016:17). 

Berdasarkan pendapat Astuti (2020), strategi marketing merupakan 

sebuah rencana yang komprehensif dan terkoordinasi, yang berfungsi 

sebagai pedoman bagi perusahaan dalam melaksanakan aktivitas guna 

mencapai target pemasarannya. Pendapat lain menjelaskan bahwa 

strategi marketing adalah suatu metode untuk mencapai tujuan dengan 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui transaksi 

barang atau jasa. Selain itu, strategi pemasaran juga memiliki peran 

dalam menentukan dan mengidentifikasi target penjualan, segmentasi 

pasar, serta posisi perusahaan di pasar untuk memperoleh keuntungan 

(Nugroho, 2021). 

Menurut kotler & Amstrong (2016) unsur taktik pemasaran ada 2, 

yaitu diferensiasi dan bauran pemasaran. Diferensiasi adalah strategi 

yang digunakan perusahaan untuk membuat produk atau layanan 
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berbeda dan lebih unggul dibandingkan dengan pesaing. Dalam taktik 

pemasaran, diferensiasi berfungsi untuk menciptakan nilai unik yang 

menarik bagi nasabah, sehingga lebih memilih produk atau layanan 

yang ditawarkan. Sedangkan bauran pemasaran adalah merupakan 

sekumupulan variabel pemasaran yang dapat dikendalikan oleh 

perusahaan untuk memengaruhi respons pasar sasaran. Bauran ini 

terdiri dari produk, harga, promosi, dan tempat (Lesmana, 2022). 

Menurut Kotler (2000), produk adalah layanan yang ditawarkan 

kepada nasabah untuk menarik perhatian, dimiliki, digunakan, atau 

dikonsumsi guna memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Harga 

adalah nilai moneter yang dikenakan atas suatu produk atau layanan, 

atau jumlah yang ditukar oleh konsumen untuk memperoleh manfaat 

dari kepemilikan atau penggunaan layanan tersebut. Tempat mencakup 

berbagai aktivitas perusahaan yang memastikan ketersediaan produk di 

pasar bagi konsumen sasaran, termasuk jalur distribusi, cakupan lokasi, 

dan ketersediaan transportasi. Promosi adalah alat yang digunakan 

untuk menginformasikan dan memengaruhi pasar, mengenai produk 

perusahaan, sehingga konsumen dapat mengetahui dan tertarik terhadap 

produk maupun jasa yang ditawarkan. 

2. Produk Tabungan Emas 

Tabungan Emas adalah suatu jenis layanan simpanan yang sangat 

aksesibel, memungkinkan masyarakat untuk dengan mudah melakukan 

investasi dalam emas. Tabungan emas ini memberikan kemudahan 

kepada berbagai kalangan, termasuk pelajar dan mahasiswa untuk 

segera berinvestasi karena produknya mudah di temukan berbagai 

cabang Pegadaian (Fikria amir dkk., 2022). 

Tabungan emas adalah layanan atau produk keuangan yang 

memungkinkan individu maupun investor untuk membeli dan 

menyimpan emas sebagai bentuk investasi atau cadangan nilai (Arif, 

2020). Tabungan ini dapat berupa emas fisik atau digital, tergantung 

pada penyedia layanan dan preferensi pengguna. Sebagai bagian dari 
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portofolio investasi, tabungan emas dapat memberikan manfaat, tetapi 

penting untuk mempertimbangkan risiko dan biaya yang terkait dengan 

jenis investasi ini. 

3. IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

IFAS adalah metode analisis yang berfokus pada aspek-aspek 

internal organisasi, yaitu elemen-elemen yang terdapat dalam 

organisasi dan dapat dikendalikan oleh manajemen. Prosedur dalam 

analisis IFAS mencakup beberapa tahapan, salah satunya adalah 

mengenali faktor-faktor internal yang penting. Faktor-faktor ini 

meliputi kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) organisasi, 

seperti sumber daya manusia, keuangan, teknologi, merek, proses 

operasional, dan lain-lain. 

Matriks ini memuat empat kolom, kolom pertama memuat unsur 

kekuatan dan kelemahan. Kolom kedua berisi bobot, kolom ketiga 

berisi rating, dan kolom keempat berisi informasi nilai yang diperoleh 

dari perkalian bobot dan rating (Riyanto, 2021). Penilaian terhadap 

faktor-faktor internal dilakukan dengan menetapkan bobot atau skor 

pada setiap faktor, biasanya menggunakan skala 1 hingga 4 atau 1 

hingga 5. Skor 1 merepresentasikan faktor yang lemah, sedangkan skor 

4 atau 5 mencerminkan faktor yang kuat. Setelah bobot diberikan, skor 

keseluruhan dihitung dengan cara mengalikan bobot dengan nilai dari 

masing-masing faktor. 

4. EFAS (External Factor Analysis Summary) 

 EFAS adalah analisis yang berfokus pada faktor-faktor eksternal, 

yaitu faktor-faktor yang berasal dari lingkungan luar organisasi dan 

tidak dapat dikendalikan oleh manajemen. Langkah-langkah dalam 

melakukan analisis EFAS antaranya yaitu Identifikasi faktor-faktor 

eksternal kunci, faktor-faktor ini dapat meliputi peluang (opportuniy) 

dan ancaman (threats) yang ada di lingkungan eksternal organisasi 

(Cahyono, 2016). 
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Penilaian faktor-faktor eksternal, penilaian dilakukan 

dengan memberikan bobot atau nilai pada setiap faktor eksternal, 

serupa dengan langkah-langkah dalam IFAS (Kurniawan, 2019). 

Penghitungan skor total, skor total dihitung dengan mengalikan bobot 

dengan penilaian masing-masing faktor eksternal. 

5. Analisis SWOT 

Menurut Sulasih (2019), Matriks SWOT adalah alat yang dapat 

dimanfaatkan untuk merancang serta mengembangkan strategi. Dalam 

penyusunan strategi, terdapat beberapa aspek yang perlu diperhatikan, 

yaitu kekuatan (Strength), kelemahan (weakness), peluang 

(opportunity), dan ancaman (threat). SWOT dapat dipandang sebagai 

elemen penting dalam menganalisis organisasi atau perusahaan, baik 

yang berorientasi profit maupun non profit, dengan tujuan utama 

memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai kondisi 

perusahaan tersebut. Setelah mengidentifikasi faktor SWOT, langkah 

berikutnya adalah menyusun strategi atau rancangan yang selaras 

dengan tujuan yang telah ditetapkan. 

C. Rumusan Masalah 

Dari uraian latar belakang masalah, maka peneliti merumuskan 

permasalahan dalam masalah ini, yaitu: 

1. Bagaimana penerapan strategi marketing produk tabungan emas di 

Tabungan Emas (Gold Savings) di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang  

Ajibarang? 

2. Bagaimana matriks IFAS dan EFAS pada produk Tabungan Emas (Gold 

Savings)  di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang? 

3. Bagaimana strategi marketing produk Tabungan Emas (Gold Savings)  

di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang menggunakan analisis 

SWOT? 
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D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah yang telah diuraikan sebelumnya, 

tujuan dari penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui strategi marketing produk Tabungan Emas Emas 

(Gold Savings) di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

2. Untuk mengetahui matriks IFAS dan EFAS pada produk Tabungan 

Emas (Gold Savings) di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis SWOT terhadap strategi 

marketing produk Tabungan Emas (Gold Savings) di Pegadaian Unit 

Pelayanan Cabang Ajibarang. 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini diharapkan bisa digunakan sebagai acuan dan 

tambahan informasi yang dapat dimanfaatkan sebagai literatur oleh 

mahasiswa di UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto dan pihak 

akademis lainnya. 

2. Manfaat Praktisi  

a. Bagi Akademik 

Manfaat teoritis yang diperoleh dari penelitian ini yaitu 

diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam UIN Prof. Saifuddin Zuhri Purwokerto dalam 

menambah kajian maupun referensi bagi mahasiswa.  

b. Bagi Pegadaian UPC Ajibarang 

Penelitian ini dapat dijadikan masukan dan informasi 

masalah yang perlu diadakan perbaikan serta memberikan 

kontribusi mengenai pentingnya pengambilan keputusan dalam 

strategi marketing produk Tabungan Emas sehingga lebih 

memajukan lagi Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

c. Bagi Peneliti 

Sebagai sarana untuk menambah wawasan, pengetahuan dan 

pengalaman terkait permasalahan yang diteliti yaitu tentang 
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Strategi Marketing Produk Tabungan Emas (Gold Savings) di 

Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang dengan 

menggunakan matriks IFAS dan EFAS, yang nantinya dapat 

dimanfaatkan untuk membantu dalam mengembangkan tentang 

Lembaga Keuangan, serta sebagai syarat untuk memperoleh gelar 

Sarjana Ekonomi pada Program Studi Perbankan Syariah. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Sebagai bahan awal kajian ilmu, dan acuan dasar untuk 

penelitian lanjutan bagi mahasiswa lainnya, khususnya di bidang 

perbankan syariah yang meneliti terkait dengan analisis strategi 

marketing di lembaga keuangan dengan alat analisis yang sama. 

e. Bagi Masyarakat 

Hasil penelitian ini dapat memberikan banyak pengetahuan 

terkhusus bagi masyarakat daerah Ajibarang dan sekitarnya, untuk 

mengetahui lebih luas tentang Pegadaian Unit Pelayanan Cabang 

Ajibarang beserta produk-produknya. 

F. Kajian Pustaka  

Kajian Pustaka adalah upaya untuk mengklarifikasi laporan dari 

peneliti sebelumnya yang memiliki kesamaan sifat dengan penelitian dari 

peneliti. Setelah melihat beberapa penelitian, peneliti memperoleh hasil 

penelitian yang mempunyai bahasan yang berkaitan dengan tema yang telah 

digunakan dalam penelitian ini, sebagai berikut: 

Penelitian pertama, Nanda Sofwan Zaky (2021)  dalam skripsi yang 

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Menggunakan Metode SWOT 

Matriks IE di CV Yudi Putra Medan Sumatera Utara”, hasil penelitian ini 

yaitu alternatif strategi pemasaran dari hasil analisis perhitungan SWOT 

dari tabel matriks IFAS 3,90 dan EFAS 3,60. Sehingga matriks IE 

perusahaan CV. Yudi Putra ke dalam fase growth yang berkonsentrasi 

melalui integrasi vertikal, yang artinya konsentrasi melalui integrasi vertikal 

(sel 1) pertumbuhan konsentrasi dapat dicapai dengan cara backward 

integration (mengambil alih fungsi supplier) atau dengan cara forward 
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integration (mengambil alih fungsi distributor). Sedangkan Perhitungan 

analisis EFAS dan IFAS, menunjukkan bahwa CV Yudi Putra dalam 

menggunakan SWOT. Kondisi ini menunjukkan bahwa CV Yudi Putra 

berada pada posisi memanfaatkan strategi SO maupun ST. 

Penelitian kedua dari Khairin Mahmuda (2017) Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. Dalam skripsinya berjudul “Analisis 

Strategi Pemasaran Tabungan Emas Pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang 

Setia Budi Syariah Medan”. Hasil penelitian ini yaitu memfokuskan strategi 

untuk Produk, Harga, Tempat, Promosi. Selain itu juga memberikan 

selebaran tentang tabungan emas dengan cara menyebarkan brosur, 

spanduk, media cetak, radio dan televisi. Berdasarkan hasil kuisioner data 

30 responden, hampir sebagian responden dengan presentase 47% yang 

tertarik dengan produk tabungan emas namun banyak yang belum mencoba 

berinvestasi tabungan emas.  

Penelitian ketiga, Mega M. Pangaila, Silya L. Mandey dan Rudy S. 

Wenas (2020) dalam jurnal EMBA, Vol.8 No.4 dengan judul “Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Emas dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

(Studi Pada PT. Pegadaian CP Manado Selatan)”. Hasil penelitian ini yaitu 

dilihat dari matriks IFE produk tabungan emas pada Pegadaian CP Manado 

Selatan terdapat 6 kekuatan dan 4 kelemahan dengan memperoleh nilai 

sebesar 2,6. Berdasarkan faktor eksternal melalui matrix EFE produk 

tabungan emas terdapat 5 peluang dan 2 ancaman dengan memperoleh nilai 

total 3,6. Strategi pemasaran Pegadaian ini yaitu Strategi Penetrasi Pasar 

dan Strategi Pengembangan. 

Penelitian keempat oleh Murniawaty, Indri et al., (2022) dalam 

jurnal Dimensi, Vol 11 (2), yang berjudul “Strategi Pengembangan 

Pemasaran Usaha Olahan Nanas: Pendekatan Analisis SWOT dan Matriks 

IFAS-EFAS”. Dari penyusunan alternatif strategi dengan menggunakan 

analisis SWOT, telah dihasilkan beberapa opsi pengembangan pemasaran 

bisnis yaitu dengan menjaga produk yang sesuai segmen pasar, memperkuat 

kolaborasi dengan Pemerintah Kabupaten Pemalang, serta meningkatkan 
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inovasi olahan nanas madu. Skor bobot IFAS 2,616 dan skor bobot EFAS 

2,63 terletak di titik koordinat V termasuk perusahaan yang di gambarkan 

Growth Strategy. 

Penelitian kelima oleh Sarini, Yasir, Yulindawati (2020) dalam 

jurnal JIHBIZ: Global Journal of Islamic Banking and Finance, Vol 2 (2) 

berjudul “ Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Produk Tabungan Emas 

Pada PT Pegadaian Syariah Cabang Banda Aceh”. Hasil penelitian ini yaitu 

Strategi pemasaran PT. Pegadaian Syariah Cabang Banda Aceh yaitu 

segmentasi dan target pasar dengan melakukan literasi kepada masyarakat. 

Dalam menarik minat nasabah, pegadaian syariah tersebut sudah melebihi 

target. 

Penelitian keenam oleh Fara Diqba Alvitzsa Aziz, Sri Ramadhani, 

dkk (2023), dalam jurnal ilmu komputer, ekonomi dan manajemen, Vol. 3 

No. 1 dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Melalui 

Bancassurance: Studi Pada BRI Insurance Wilayah Medan”. Hasil 

penelitiannya yaitu Penelitian mengindikasikan bahwa skor IFAS 3,10 skor 

EFAS 2,98 menunjukkan bahwa perusahaan berada dalam kotak 4. Diagram 

cartesius menempatkan perusahaan pada kuadran II. Disarankan untuk 

mempertimbangkan diversifikasi produk. 

Tabel 1. 2 Penelitian Terdahulu 

No Nama, Tahun dan Judul 

Penerbitan 

Variabel Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

1. Nanda Sofwan Zaky (2021)  

“Analisis Strategi 

Pemasaran Menggunakan 

Metode SWOT Matriks IE 

(internal Eksternal) di CV. 

Yudi Putra Medan Sumatera 

Utara” 

-Pembahasan tentang 

analisis strategi 

pemasaran  

-penelitian ini 

dengan pendekatan 

kualitatif. 

Perbedaan dalam 

penelitian ini dengan 

penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti lain terletak 

pada metode analisis yang 

digunakan, yakni analisis 

SWOT, serta lokasi 

penelitian yang berbeda. 

 



18 
 

 

2. Khairin Mahmuda (2017), 

“Analisis Strategi 

Pemasaran Tabungan Emas 

Pada PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Setia Budi 

Syariah Medan” 

Persamaanya yaitu 

sama-sama 

membahas tentang 

strategi pemasaran 

tabungan emas di 

PT. Pegadaian. 

Perbedaan penelitian ini 

dengan penelitian peneliti 

yaitu tidak ada analisis 

khusus seperti pada 

penelitian peneliti 

menggunakan matriks 

IFAS dan EFAS 

3. Mega M. Pangaila, Silya L. 

Mandey dan Rudy S. Wenas 

(2020) dalam jurnal EMBA, 

Vol.8 No.4, “Strategi 

Pemasaran Produk 

Tabungan Emas dalam 

Meningkatkan Jumlah 

Nasabah (Studi Pada PT. 

Pegadaian CP Manado 

Selatan)”. 

Kesamaan kedua 

penelitian yaitu 

keduanya dilakukan 

di Pegadaian dan 

membahas strategi 

pemasaran produk 

tabungan emas. 

Variabel pada penelitian 

ini berfokus untuk 

meningkatkan jumlah 

nasabah produk tabungan 

emas dengan analisis 

SWOT 

4. Murniawaty, Indri et al., 

(2022) dalam jurnal 

Dimensi, Vol 11 (2), 

“Strategi Pengembangan 

Pemasaran Usaha Olahan 

Nanas: Pendekatan Analisis 

SWOT dan Matriks IFAS-

EFAS”.  

-Penelitian ini 

mengadopsi metode 

deskriptif dalam 

pendekatan kualitatif 

-penelitian ini juga 

menggunakan 

pendekatan matriks 

IFAS EFAS. 

Menggunakan konsep 

manajemen strategis yaitu 

mengggunakan analisis 

SWOT dalam penentuan 

alternatif stategi. 

5. Sarini, Yasir, Yulindawati 

(2020), jurnal JIHBIZ: 

Global Journal of Islamic 

Banking and Finance, Vol 2 

(2) “ Strategi Marketing 

-Metode 

penelitiannya sama-

sama kualitatif 

-Tempat penelitian yang 

berbeda yaitu Pegadaian 

Syariah 
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Dalam Meningkatkan 

Produk Tabungan Emas 

Pada PT Pegadaian Syariah 

Cabang Banda Aceh”. 

6. Fara Diqba Alvitzsa Aziz, 

Sri Ramadhani, dkk (2023), 

dalam jurnal ilmu komputer, 

ekonomi dan manajemen, 

Vol. 3 No. 1 dengan judul 

Analisis Strategi Pemasaran 

Produk Asuransi Melalui 

Bancassurance: Studi Pada 

BRI Insurance Wilayah 

Medan”.  

-Fokus penelitian 

pada strategi 

marketing secara 

mendalam 

-Penelitian kualitatif 

-Menggunakan analisis 

SWOT 

-Produk yang diteliti yaitu 

Produk Asuransi 

sedangankan produk yang 

diteliti penulis yaitu 

Produk Tabungan Emas 

-Lokasi penelitian 

Sumber: Data Sekunder 

G. Sistematika Pembahasan 

Sistematika penulisan yang digunakan untuk menulis penelitian ini 

sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN  

Pada bab ini akan berfokus pada bagian awal menjelaskan mengenai 

judul suatu penelitian, latar belakang masalah penelitian, definisi 

operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat suatu penelitian, kajian 

pustaka, metode penelitian, dan sistematika pembahasan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Pada bab ini merupakan tinjauan pustaka yang berisi tentang teori-

teori marketing, strategi maketing, dan  produk tabungan emas di Pegadaian 

UPC Ajibarang dengan menggunakan matriks ifas dan efas. 
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BAB III METODE PENELITIAN  

Pada bab ini akan menjelaskan jenis penelitian yang digunakan, 

tempat dan waktu penelitian, objek dan subjek penelitian, sumber data, 

teknik pengumpulan data dan teknik analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pada bab ini berisi tentang hasil dan pembahasan penelitian mengenai 

uraian analisis data dan hasil pembahasan tentang strategi marketing yang 

dilakukan sesuai dengan alat analisis data yang digunakan dalam hal ini 

matriks ifas dan matriks efas pada Pegadaian UPC Ajibarang. 

BAB V PENUTUP  

Penutup berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan diperoleh dari 

hasil setelah melakukan penelitian dan saran yang disesuaikan dengan 

permasalahan yang diteliti untuk lebih baik kedepannya. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

A. Kajian Teori 

1. Strategi Marketing 

a. Strategi  

Strategi adalah arah tindakan jangka waktu panjang sebuah 

perusahaan, merumuskan penggunaan dan penyaluran seluruh 

sumber daya utama dalam upaya mencapai misi yang telah 

ditetapkan. Konsep strategi ini dapat diartikan sebagai serangkaian 

keputusan penting untuk merencanakan dan melaksanakan langkah 

guna mencapai tujuan, dengan mempertimbangkan daya saing ideal 

jangka panjang, kekuatan komparatif, dan sinergi individu atau 

organisasi. 

Steiner dan Miner mendefinisikan strategi sebagai proses yang 

melibatkan identifikasi misi perusahaan, menetapkan tujuan 

organsisasi melalui penguatan faktor eksternal dan internal, 

menciptakan kebijakan efektif yang dapat diterapkan dengan cepat 

untuk mewujdukan tujuan utama suatu organisasi.  

Porter (1996) mengemukakan pandangan tentang strategi. 

Menurutnya, tindakan mengembangkan strategi melibatkan upaya 

yang disengaja dan terarah untuk membangun posisi yang khas dan 

berharga melalui berbagai tindakan. Porter juga mengamati bahwa 

inti dari pembuatan strategi adalah memilih tindakan yang tidak 

diterapkan pesaing.  

Di sisi lain, Alfred Chandler mendefinisikan strategi sebagai 

pendekatan sistematis untuk menentukan tujuan jangka panjang 

perusahaan dan mengalokasikan sumber daya secara tepat untuk 

mencapai tujuan tersebut (Sulasih, 2019).  

Berdasarkan menurut para ahli diatas, dapat di simpulkan bahwa 

strategi merupakan suatu cara atau proses yang dilakukan oleh 
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perusahaan secara tepat dan terarah sehingga terbangun posisi yang 

khas pada perusahaan untuk meraih tujuan yang akan dicapai. 

b. Marketing  

Marketing adalah suatu teknik yang digunakan oleh individu, 

organisasi, atau perusahaan untuk menyebarkan informasi kepada 

konsumen atau nasabah tentang produk dan jasa yang mereka 

hasilkan guna menghasilkan keuntungan melalui penerapan 

berbagai strategi (Masdaini et al., 2022).  

Marketing adalah upaya manusia untuk memuaskan kebutuhan 

dan keinginan individu melalui proses pertukaran barang (Assuari, 

2023:5). Secara umumnya, marketing adalah proses sosial kompleks 

yang melibatkan perencanaan strategis, penyediaan produk atau 

layanan yang memenuhi kebutuhan dan keinginan komunitas. 

Tujuan akhir dari proses ini adalah untuk memastikan kepuasan 

maksimal bagi semua pihak yang terlibat (Zainal et al., 2020).  

Dari berbagai penjelasan pengertian marketing menurut ahli, 

maka pengertian marketing adalah tindakan yang dilakukan oleh 

manusia untuk memenuhi serta memberikan kepuasan atas 

kebutuhan dan keinginan dengan menggunakan proses pertukaran. 

Konsep marketing merupakan kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi yang terdiri dari penentuan kebutuhan dan keingian pasar 

sasaran serta kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan 

efisien dibandingkan pesaing. Jadi, pemasaran adalah suatu kegiatan 

ekonomi antara suatu pihak lain yang didalamnya terjadi proses 

penciptaan, penawaran dan pertukaran suatu produk demi 

memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

c. Strategi Marketing  

Secara umum, strategi marketing bisa dianggap sebagai rencana 

umum yang merinci tentang operasi perusahaan yang harus 

dilakukan guna tercapainya sasaran yang telah ditetapkan (Swasta, 

2018). Sebagai persiapan untuk tahap awal penyerangan pesaing 
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harus mempertimbangkan beberapa hal, terutama hal kekuatan dan 

kelemahan. Kedua, faktor ini dapat dilihat pada aspek keuangan, 

sumber daya manusia, jaringan.  

Menurut Tjiptono (2016) mengilustrasikan strategi marketing 

sebagai instrumen pokok yang diciptakan untuk mencapai tujuan 

perusahaan dengan cara membangun keunggulan kompetitif 

berkelanjutan.  

Menurut Kotler dan Amstrong (2017), strategi pemasaran 

adalah pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis 

dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan sebelumnya. 

Mencakup  di dalamya mencakup keputusan strategis mengenai 

target pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran, dan 

tingkat biaya pemasaran.  

Dalam merancang strategi pemasaran yang efektif, sebuah 

perusahaan memanfaatkan variabel-variabel dalam marketing mix 

atau bauran pemasaran, yang terdiri dari empat komponen utama, 

yaitu Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi 

(Promotion). Keempat aspek ini berperan penting dalam 

menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk atau layanan di 

pasar. 

1. Produk (Product) 

Produk merupakan segala bentuk tawaran yang diberikan 

oleh pemilik usaha kepada pelanggan atau konsumen, yang 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan mereka  Baik dalam 

bentuk barang maupun jasa, produk memiliki tujuan utama untuk 

memberikan manfaat, memenuhi kebutuhan, serta memberikan 

kepuasan bagi konsumen (Alfiani, et al., 2022). 

Produk tidak terbatas pada barang fisik, tetapi juga dapat 

berupa layanan yang memberikan solusi atau kenyamanan bagi 

pengguna. Selain itu, produk juga dapat berupa individu (seperti 

tokoh terkenal atau profesional yang menawarkan keahlian 
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mereka), organisasi yang menyediakan layanan tertentu, atau 

bahkan ide-ide yang dapat menginspirasi dan memberikan 

manfaat bagi masyarakat. Oleh karena itu, produk dalam 

pemasaran tidak hanya berfokus pada aspek fisik, tetapi juga 

mencakup nilai tambah yang dapat memenuhi kebutuhan pasar 

yang beragam. 

2.  Harga (Price) 

Harga merupakan nilai yang harus dikeluarkan oleh 

konsumen untuk memperoleh atau menggunakan barang maupun 

jasa yang ditawarkan (Alfiani et al., 2022). Penentuan harga 

menjadi salah satu elemen krusial dalam bauran pemasaran, 

karena berperan dalam menarik minat pelanggan dan menentukan 

daya saing produk di pasar.Dalam menetapkan harga, perusahaan 

perlu mempertimbangkan berbagai faktor, seperti karakteristik 

pasar target, variasi produk yang ditawarkan, kualitas layanan, 

serta tingkat persaingan di pasar. Harga yang kompetitif harus 

selaras dengan daya beli dan preferensi konsumen di segmen 

pasar yang dituju agar dapat meningkatkan daya tarik dan daya 

saing produk. 

3. Tempat (Place) 

 Tempat merujuk pada saluran distribusi yang digunakan 

produsen untuk menyalurkan produknya hingga mencapai 

konsumen atau pengguna industri (Alfiani et al., 2022).  Lokasi 

yang strategis dapat memberikan keuntungan besar karena lebih 

mudah diakses oleh pelanggan. Namun, biaya sewa atau investasi 

lokasi yang tinggi harus diperhitungkan dalam strategi bisnis. 

Sebagai alternatif, lokasi yang kurang strategis dapat 

dikompensasi dengan strategi pemasaran yang lebih agresif untuk 

menarik konsumen. Selain itu, desain dan tata letak tempat usaha 

juga dapat menjadi daya tarik tersendiri bagi pelanggan dan 

meningkatkan pengalaman mereka dalam berbelanja. 
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4. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah upaya persuasi yang bertujuan untuk 

mendorong konsumen agar tertarik dan memilih untuk membeli 

atau menggunakan produk yang dipasarkan (Alfiani et al., 2022). 

Strategi promosi dapat mencakup berbagai metode, seperti 

diskon, kampanye pemasaran yang menarik, hingga pemberian 

sampel produk secara gratis (Rokhilawati, 2022). Tujuan utama 

promosi adalah untuk meningkatkan kesadaran konsumen, 

membangun citra merek, dan mendorong keputusan pembelian. 

Dengan menerapkan strategi marketing mix (4P) secara 

optimal, perusahaan dapat meningkatkan daya saing, menarik 

lebih banyak pelanggan, serta mencapai keberhasilan dalam 

pemasaran produk atau layanan mereka. 

d. Fungsi dan Tujuan Strategi Marketing 

Fungsi Marketing: Terdapat tiga fungsi pemasaran yaitu: 

Pertama Fungsi Pertukaran, Kedua Fungsi Distribusi Fisik, Ketiga 

Fungsi Perantara (Sudaryono, 2016: 50). Menurut Kotler (2012: 

559), adapun fungsi marketing meliputi: 

1) Menghimpun data mengenai pelanggaran, saingan, dan pihak-

pihak yang berkepentingan serta elemen-elemen yang 

memengaruhi situasi marketing. 

2) Merancang serta menyalurkan pesan persuasif untuk 

mendorong proses pembelian. 

3) Mencapai persetujuan terakhir mengenai price persyaratan 

lainnya untuk memungkinkan transfer kepemilikan. 

4) Menanggung risiko terkait dengan pelaksanaan fungsi seluruh 

pemasaran. 

Tujuan Marketing: Peter Drucker (Masdaini et al., 2022) 

mengatakan bahwa tujuan marketing adalah memahami dan 

memenuhi kebutuhan pelanggan sehingga produk atau layanan yang 

disediakan cocok dengan kebutuhan pelanggan. Berikut adalah 
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tujuan dari strategi marketing yang diterapkan perusahaan atau 

organisasi: 

1) Menentukan arah dan target dari aktivitas yang dilaksanakan. 

2) Mengantisipasi berbagai masalah dan perubahan kondisi di 

masa depan selanjutnya. 

3) Mendukung perusahaan dalam meningkatkan operasi bisnisnya, 

memudahkan pengelolaan dan pengawasan kegiatan marketing 

perusahaan. 

e. Unsur-Unsur Strategi Marketing 

Strategi pemasaran terdiri dari lima unsur yang saling terkait yaitu: 

1) Pilihan pasar yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan 

iniberdasarkan pada faktor persepsi terhadap fungsi produk dan 

pengelompokan teknologi yang dapat di dominasi, keterbatasan 

sumber daya internal yang mendorong perlunya pemusatan yang 

lebih sempit. 

2) Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual 

pembentukan lini produk dan penawaran individual. 

3) Penetapan harga yaitu menentukan harga yang dapat 

mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada pelanggan. 

4) Sistem distribusi yaitu perdagangan grosir dan eceran yang 

melalui produk hingga konsumen akhir yang membeli dan 

menggunakannya. 

5) Komunikasi pemasaran (promosi), meliputi periklanan, personal 

selling, promosi penjualan, direct marketing, dan public relation. 

f. Segmentasi, Targeting, dan Positioning 

Dalam rangkaian proses pemasaran, strategi segmentation, 

targetting, dan positioning merupakan tahapan awal yang paling 

penting yaitu mengidentifikasikan customer value atau nilai dari 

pelanggan. Tujuan segmentasi pasar adalah agar kegiatan organisasi 

pemasaran lebih terarah sehingga dapat menentukan segmen pasar 

mana yang akan diprioritaskan, sehingga sumber daya yang ada 
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dapat dimanfaatkan semaksimal mungkin dengan tingkat efesiensi 

yang tinggi, dan agar perusahaan dapat menjadi lebih kompetitif 

(Zainal et al., 2020). 

Segmentasi, penargetan, dan pemosisian berada pada level 

strategi karena menentukan cara kerja di pasar (Zainal et al., 2020). 

1) Segmentasi Pasar (Segmentation)  

Segmentasi pasar adalah proses pengelompokan ke dalam 

kelompok-kelompok yang memiliki kebutuhan atau karakteristik 

yang sama dan menunjukan hubungan pembelian yang sama. 

Dengan segmentasi pasar, perusahaan dapat lebih fokus pada 

pengalokasian sumber daya, memberikan gambaran bagi 

perusahaan untuk menentukan segmen potensial, serta dapat 

menetukan metode promosi yang efektif. Ada beberapa cara 

untuk melakukan segmentasi pasar yaitu: Segmentasi dapat 

dilakukan berdasarkan geografis, demografis, psikologis dan 

perilaku yang dapat digunakan secara individual atau kombinasi.  

2) Menentukan Sasaran Pasar (Targeting) 

Sasaran pasar adalah sejauh mana suatu perusahaan mampu 

mengukur kemampuan dan keunggulan kompetitif serta sumber 

daya yang dimiliki, karena itu Allah SWT tidak pernah 

membebani seseorang secara individual melainkan sesuai dengan 

ukuran kemampuan yang dimiliki. Pemilihan media, waktu dan 

atribut pelaku komunikasi sangat diperlukan untuk ketepatan 

sasaran pasar. 

Menetapkan pasar sasaran artinya mengevaluasi aktivitas 

setiap segmen, dengan cara mengembangkan ukuran-ukuran dan 

daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran yang 

diinginkan. Untuk mencapai posisi yang kuat, perusahaan harus 

mampu memasuki segmen pasar yang diharapkan dapat 

menghasilkan tingkat keuntungan besar. Pemilihan strategi 

penentuan posisi pada pasar sasaran sangat membantu pembuatan 
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produk, calon pembeli yang akan dilayani, dan pesaing yang akan 

dihadapi oleh perusahaan (Zainal et al., 2020). 

3) Menentukan Posisi Pasar (Positioning)  

Setelah memutuskan segmen pasar mana yang akan 

dimasuki, perusahaan harus memutuskan positioning. Hal ini 

merupakan strategi dalam kegiatan pemasaran yang bertujuan 

untuk menciptakan perbedaan, keuntungan, manfaat yang 

membuat konsumen selalu mengingat suatu produk (Zainal et al., 

2020). Menurut Kotler setidaknya ada tiga langkah dalam 

melakukan positioning, yang pertama yaitu mengenali 

keunggulan-keunggulan yang mungkin dapat ditampilkan dalam 

hubungan pesaing. Yang kedua, memilih keunggulan-keunggulan 

yang paling kuat atau menonjol serta menyampaikan keunggulan 

secara efektif kepada target pasar. 

2. Tabungan Emas 

a. Pengertian Tabungan 

Tabungan merupakan tipe simpanan yang memungkinkan 

nasabah untuk melakukan penarikan dengan mematuhi syarat-syarat 

yang telah disetujui kedua belah pihak, yaitu lembaga keuangan dan 

nasabah (Al-Arif, 2010). Penarikan dari rekening tabungan ini tidak 

dilakukan melalui cek, bilyet, giro ataupun alat pembayaran lainnya 

yang dikeluarkan oleh lembaga keuangan. 

b. Pengertian Tabungan Emas 

Tabungan Emas adalah salah satu layanan produk yang 

disediakan oleh Pegadaian. Tabungan emas adalah layanan jual beli 

dimana emas dapat dibeli dan disimpan secara aman sesuai dengan 

perjanjian antara Pegadaian dan nasabah.  

Tabungan Emas melibatkan beberapa tahapan, seperti 

pembukaan rekening, pembayaran biaya administrasi, pembelian 

emas dalam kelipatan tertentu, penjualan kembali emas, dan 

pemilihan ukuran emas batangan jika sewaktu-waktu akan mencetak 
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fisik emas tersebut. Tabungan emas memiliki beberapa prosedur, 

yaitu sebagai berikut: 

1) Membuka rekening tabungan emas dengan melampirkan 

fotocopy 

KTP/SIM/paspor yang masih berlaku. 

2) Selanjutnya mengisi formulir pembukaan rekening serta 

membayar biaya administrasi sebesar Rp 10.000,- dan biaya 

pemeliharaan selama 12 bulan sebesar Rp 30.000 

3) Proses pembelian emas dapat dilakukan dengan kelipatan 0,01 gr 

atau seharga Rp 10.550,- per 4 Januari 2023. 

4) Apabila nasabah membutuhkan dana tunai, saldo titipan emas 

dapat dijual kembali (buyback) ke pegadaian minimal 1 gram dan 

nasabah dapat menerima uang tunai sebesar Rp 499.000, 

5) Minimal saldo rekening 0,1 g 

c. Keunggulan Tabungan Emas 

Keunggulan dari tabungan emas yaitu: Pertama, produk 

tabungan emas tersedia di semua outlet Pegadaian Kedua, 

pembelian emas sangat terjangkau, mulai dari berat 0,01 gram. 

Ketiga, tabungan emas adalah investasi jangka panjang dan cukup 

menjanjikan. Keempat, dikelola BUMN (Badan Usaha Millik 

Negara) yang berpengalaman dan diawasi OJK (Otoritas Jasa 

Keuangan). 

d.  Tabungan Emas dengan Layanan Pegadaian Digital Service 

Mengacu pada layanan yang disediakan oleh Pegadaian yang 

berbasis aplikasi. Layanan ini disebut Pegadaian Digital Service. 

Aplikasi ini memungkinkan nasabah untuk melakukan berbagai 

transaksi melalui smartphone, menyediakan beragam fitur yang 

mempermudah nasabah dalam berinteraksi dengan Pegadaian. 

Dengan aplikasi Pegadaian Digital Service, nasabah dapat 

melakukan berbagai jenis transaksi, mengajukan pinjaman, 
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mengecek seluruh cabang dari Pegadaian diseluruh Indonesia, dan 

mendapatkan update harian seperti harga jual atau beli emas. 

3. Matriks IFAS 

a. Pengertian IFAS 

Analisis IFAS (Internal Factor Analysis Summary) adalah suatu 

metode analisis strategi yang digunakan untuk mengevaluasi faktor-

faktor internal suatu organisasi. Analisis lingkungan internal 

merupakan proses mengidentifikasi dan mengevaluasi karakteristik 

perusahaan seperti sumber-sumber, kapabilitas, dan juga kompetensi 

inti. Melalui analisis lingkungan internal ini akan diketahui kekuatan 

dan kelemahan perusahaan, sehingga perusahaan dapat mengetahui 

kinerja masa lalu dan dapat memproyeksi masa depan perusahaan 

(Lestari, 2011:45). 

Analisis lingkungan internal (analisis kekuatan dan kelemahan) 

Selain mengetahui peluang yang menarik dilingkungannya, unit bisnis 

perlu juga memiliki keahlian yang dibutuhkan untuk memanfaatkan 

peluang tersebut. Setiap unit bisnis harus mengevaluasi kekuatan dan 

kelemahannya secara periodik. Setiap perusahaan harus mengelola 

beberapa proses dasar, seperti pengembangan produk baru, penciptaan 

penjualan, dan pemenuhan pemesanan. 

 Tujuan dari analisis IFAS adalah untuk mengidentifikasi 

kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) internal 

organisasi tersebut. Analisis ini membantu manajemen untuk 

memahami posisi internal organisasi dalam konteks lingkungan 

bisnisnya. Menurut Rangkuti (2017), setelah faktor-faktor strategi 

internal perusahaan diidentifikasi, tabel IFAS (Internal Factors 

Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor 

strategi internal tersebut dalam kerangka Strength and Weakness 

perusahaan. 
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Tabel 2. 1 IFAS 

Faktor-Faktor 

Strategi Internal 

Bobot Rating Bobot X Rating 

KEKUATAN XXX XXX XXX 

KELEMAHAN XXX XXX XXX 

TOTAL    

    (Sumber: Rangkuti, 2016) 

b. Langkah-Langkah dalam Analisis IFAS 

1. Menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 

perusahaan pada kolom 1. 

2. Berikan bobot pada masing-masing faktor dengan skala mulai dari 

1.0 (paling penting) sampai dengan 0.0 (tidak penting), 

berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi 

strategis perusahaan. Semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh 

melebihi skor total 1.00. 

3. Hitunglah rating terhadap masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 

(poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi 

perusahaan yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif 

(semua variabel yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai +1 

sampai dengan +4 (sangat baik) dengan membandingkan rata 

indsutri atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel bersifat 

negatif kebalikannya. Misalnya, jika kelemahan besar sekali 

dibandingkan dengan rata-rata industri yang nilainya adalah 1, 

sedangkan jika kelemahan dibawah rata-rata industri nilainya 

adalah 4. Menurut David (2006:206) mengatakan  bahwa 

berikanlah peringkat 1 sampai dengan 4 untuk masing-masing 

faktor untuk mengindikasikan apakah faktor tersebut menunjukan 

kelemahan utama (peringkat=1) atau kelemahan minor 

(peringkat=2) dan kekuatan minor (peringkat=3), serta kekuatan 

minor (peringkat=4), kemudian perhatikan kekuatan tersebut harus 
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mendapat nilai 3 atau 4 sedangkan kelemahan harus mendapatkan 

nilai 1 atau 2. 

4. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 

memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Sehingga hasilnya 

berupa skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang 

nilainya bervariasi yaitu mulai dari 4.0 (outstanding) atau sampai 

dengan 0.0 (poor) 

5. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh 

total skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai 

total ini yang kemudian menunjukkan bagaimana perusahaan 

tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis internalnya. Total 

skor inidapat digunakan untuk membandingkan perusahaan ini 

dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama. 

4. Matriks EFAS 

a. Pengertian EFAS 

Analisis EFAS (External Factor Analysis Summary) adalah 

salah satu teknik analisis lingkungan yang digunakan dalam 

perencanaan strategis. Tujuannya adalah untuk mengevaluasi faktor-

faktor eksternal yang mempengaruhi kinerja suatu organisasi atau 

perusahaan. Umumnya suatu unit bisnis harus memantau kekuatan 

lingkungan makro (demografi ekonomi, teknologi, politik-hukum, 

dan sosial-budaya) dan pelaku lingkungan mikro atau (pelanggan, 

pesaing, saluran distribusi, pemasok) yang memengaruhi 

kemampuannya memperoleh laba.  

Unit bisnis harus memiliki sistem intelligent pemasaran untuk 

mengikuti kecenderungan dan perkembangan penting yang terjadi. 

Untuk setiap kecenderungan atau perkembangan, manajemen perlu 

mengidentifikasi peluang dan ancaman yang ditimbulkannya. Peluang 

dapat digolongkan menurut daya tariknya serta kemungkinan 

keberhasilannya.  
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Analisis EFAS mengidentifikasi faktor-faktor kunci dari 

lingkungan eksternal yang mungkin memiliki dampak signifikan 

terhadap kesuksesan atau kegagalan strategi organisasi. Rangkuti 

(2017:22) menjelaskan bahwa sebelum membuat matriks faktor 

strategi eksternal, perlu diketahui terlebih dahulu faktor strategi 

eksternal atau External Factor Analisys Summary (EFAS). 

Tabel 2. 2 Tabel EFAS 

Faktor-Faktor 

Strategi External 

Bobot  Rating Bobot X Rating 

PELUANG XXX XXX XXX 

ANCAMAN XXX XXX XXX 

TOTAL    

     (Sumber: Rangkuti, 2016) 

b. Langkah-Langkah dalam Analisis EFAS 

1. Menyusun dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan 

ancaman). 

2. Memberikan bobot pada masing-masing faktor, mulai dari 1.0 

(sangat penting) sampai dengan 0.0 (tidak penting). Faktor-

faktor tersebut kemungkinan akan dapat memberikan dampak 

kepada faktor strategis. 

3. Kemudian, menghitung rating untuk masing-masing faktor 

dengan memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai 

dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap 

kondisi perusahaan yang bersangkutan. Pemberian nilai rating 

untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yang semakin 

besar diberi rating +4, tetapi jika peluang kecil maka diberi 

rating +1). Pemberian nilai rating ancaman adalah 

kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancaman sangat besar maka 

ratingnya adalah 1, dan apabila nilai ancaman sedikit maka 

ratingnya adalah 4. 
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4. Mengalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3 

untuk memperoleh hasil faktor pembobotan dalam kolom 4. 

Hasil tersebut berupa skor untuk masing-masing faktor yang 

nilainya bervariasi mulai dari 0.4 (outstanding) sampai dengan 

1.0 (poor). 

5. Menjumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk 

memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan yang 

bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana 

perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis 

eksternalnya. Total skor ini yang kemudian dapat digunakan 

untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan 

lainnya dalam kelompok industri yang sama. 

5. Matriks SWOT  

Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats) 

adalah salah satu metode yang digunakan dalam merancang strategi 

perusahaan dengan mempertimbangkan kondisi lingkungan, baik 

internal maupun eksternal. Pendekatan ini menekankan pada 

bagaimana perusahaan dapat memanfaatkan kekuatannya dan 

mengatasi kelemahannya dalam menghadapi peluang serta ancaman 

yang ada. SWOT sendiri merupakan singkatan dari Strength 

(kekuatan), Weakness (kelemahan), Opportunity (peluang), dan 

Threats (ancaman). Metode ini digunakan dalam analisis strategis 

perusahaan karena memberikan wawasan mendalam mengenai 

kondisi internal serta lingkungan eksternal yang dihadapi. Dengan 

demikian, perusahaan dapat memperoleh gambaran yang lebih jelas 

dalam menentukan keputusan strategis yang tepat. 

Dalam melakukan analisis SWOT, Freddy Rangkuti 

berpendapat bahwa penyusunan matriks dapat dilakukan dengan 

mengikuti pedoman SWOT sebagai berikut: 

a. Strengths (S): Menyusun beberapa poin yang mencerminkan 

keunggulan internal perusahaan. 
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b. Weaknesses (W): Menyusun beberapa poin yang menunjukkan 

kelemahan internal perusahaan. 

c. Opportunity (O): Mengidentifikasi beberapa faktor eksternal yang 

menguntungkan dan dapat menjadi kekuatan bagi perusahaan. 

d. Threats (T): Menentukan beberapa faktor eksternal yang 

merugikan atau menghambat perusahaan. 

Langkah awal dalam analisis SWOT adalah mengumpulkan 

data. Proses ini tidak hanya sekadar mengumpulkan informasi, tetapi 

juga mencakup klasifikasi dan pra-analisis data. Data yang 

dikumpulkan dibagi menjadi dua kategori: data eksternal dan data 

internal. Data eksternal diperoleh dari faktor di luar perusahaan, 

seperti analisis pasar, pesaing, pemasok, peraturan pemerintah, serta 

perubahan sosial dan budaya dalam masyarakat. Sementara itu, data 

internal berasal dari dalam perusahaan, seperti laporan keuangan, 

laporan sumber daya manusia, serta laporan operasional dan 

pemasaran. Langkah selanjutnya dalam analisis SWOT adalah 

menyusun lembar kerja dengan menggambar garis persilangan yang 

membentuk empat kuadran, masing-masing mewakili kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman. 

Kuadran 1: Situasi ini merupakan posisi paling 

menguntungkan bagi perusahaan karena memiliki kekuatan internal 

dan peluang eksternal. Strategi yang tepat adalah menerapkan 

kebijakan pertumbuhan agresif (growth-oriented strategy) dengan 

memanfaatkan peluang yang tersedia serta memperkuat keunggulan 

internal. 

Kuadran 2: Dalam kondisi ini, perusahaan memiliki 

kekuatan internal tetapi menghadapi ancaman dari lingkungan 

eksternal. Meskipun ada faktor eksternal yang kurang mendukung, 

perusahaan masih dapat memanfaatkan sumber daya dan 

kompetensi yang dimilikinya. Strategi yang sesuai adalah 
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menggunakan kekuatan internal untuk mengambil peluang jangka 

panjang, seperti melakukan diversifikasi. 

Kuadran 3: Perusahaan berada dalam situasi di mana peluang 

pasar cukup besar, tetapi memiliki kelemahan dalam sumber daya 

internal. Oleh karena itu, strategi yang perlu diterapkan adalah 

mengatasi kelemahan internal terlebih dahulu agar dapat lebih fokus 

dalam memanfaatkan peluang pasar yang ada. 

Kuadran 4: Posisi ini merupakan kondisi paling tidak 

menguntungkan karena perusahaan menghadapi ancaman dari pasar 

sekaligus memiliki kelemahan dalam sumber daya internal. Dalam 

situasi ini, perusahaan perlu menerapkan strategi untuk mengurangi 

dampak negatif atau bahkan mempertimbangkan perubahan dalam 

keterlibatan produk atau pasar berdasarkan hasil analisis SWOT. 

Tahap berikutnya dalam analisis SWOT adalah 

mencocokkan keempat faktor utama yaitu kekuatan, kelemahan, 

peluang, dan ancaman dalam kombinasi yang sesuai untuk 

menghasilkan strategi yang efektif. Proses ini mencakup empat jenis 

strategi utama: 

1. Strategi S-O (Strengths -Opportunity): Memanfaatkan kekuatan 

perusahaan untuk meraih peluang yang tersedia. Misalnya, jika 

terdapat peluang ekspansi bisnis dan perusahaan sedang 

mengalami keuntungan yang tinggi, strategi yang dapat 

diterapkan adalah memperluas usaha atau investasi lebih lanjut. 

2. Strategi W-O (Weaknesses-Opportunity): Mengatasi kelemahan 

internal dengan memanfaatkan peluang eksternal. Contohnya, 

jika ada permintaan produk dalam jumlah besar tetapi kapasitas 

produksi perusahaan terbatas, solusi yang dapat diterapkan adalah 

menambah mesin produksi atau menjalin kerja sama dengan 

pihak lain. 

3. Strategi S-T (Strengths-Threats): Menggunakan kekuatan 

perusahaan untuk menghadapi ancaman dari luar. Misalnya, jika 
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terjadi pemalsuan produk, perusahaan dapat mengambil langkah 

hukum dengan menuntut hak cipta atas produk tersebut. 

4. Strategi W-T (Weaknesses-Threats): Bertujuan untuk mengurangi 

kelemahan internal sambil menghadapi ancaman eksternal. 

Situasi ini merupakan kondisi paling sulit bagi perusahaan, 

sehingga strategi yang diterapkan harus fokus pada upaya 

bertahan dan memperbaiki kelemahan yang ada (Rangkuti, 2017). 

B. Landasan Teologis 

Pendahuluan dalam analisis strategi marketing produk Tabungan 

Emas di Pegadaian UPC Ajibarang dapat didukung dengan landasan 

teologis dari Al-Quran dan Hadis. Al-Quran sebagai sumber utama ajaran 

Islam, dan Hadis sebagai penjelasan tambahan dari Sunnah Nabi 

Muhammad SAW, dapat memberikan pemahaman yang dalam mengenai 

nilai-nilai etika dan moral yang harus dipertimbangkan dalam strategi 

pemasaran.  

1. Ayat Al-Qur’an Tentang Muamalah dan Investasi 

Dalam Islam, kegiatan muamalah (termasuk jual beli dan investasi) 

diatur sedemikian rupa agar tidak merugikan salah satu pihak dan sesuai 

prinsip syariah. Ayat yang relevan: 

مَ  الْبيَْعَ  اٰللّه  وَأحََل   بٰوا   وَحَر  الر ِّ  

Surah Al-Baqarah: 275 

“Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba...” 

Ayat ini menjadi dasar bahwa segala aktivitas investasi, seperti 

tabungan emas, harus bebas dari unsur riba. Tabungan emas di 

Pegadaian bisa dipahami sebagai salah satu bentuk jual beli yang 

dihalalkan. 

2. Ayat Tentang Strategi Marketing 

Ayat-ayat Al-Quran tidak hanya sebagai pedoman spiritual, tetapi 

juga sebagai sumber inspirasi dalam mengatur segala aspek kehidupan, 

termasuk dalam aktivitas ekonomi dan bisnis seperti strategi 

pemasaran. Dalam konteks ini, Al-Quran menegaskan prinsip-prinsip 
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seperti kejujuran, transparansi, keadilan, dan keberkahan dalam setiap 

tindakan dan keputusan yang diambil dalam dunia bisnis 

  

نَكُمْ بِِلْبَاطِلِ اِلََّا انَْ تَكُوْنَ تَِِارةًَ عَنْ  يَ ُّهَا الَّذِيْنَ آمَنُ وْا لََ تََْكُلُواْا امَْوَالَكُمْ بَ ي ْ تَ راَضٍ مِ نْكُمْْۗ وَلََ تَ قْتُ لُواْا  يٰآ

 انَْ فُسَكُمْْۗ اِنَّ اللّٓ َ كَانَ بِكُمْ رَحِيْمًا 

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

memakan harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), 

kecuali berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu (QS Annisa :29)  

Quran surat an-nisa ayat 29 menerangkan bahwa kita dilarang 

untuk mengambil hak orang lain dengan cara yang dilarang oleh syariat 

atau dengan cara yang bathil. Terkecuali kita melakukan transaksi 

perdagangan yang berlaku dengan kesukarelaan atau keridhoan 

diantara keduanya. Berdasarkan atas beberapa pendapat para ulama, 

menerangkan bahwa memakan harta orang lain dalam ayat ini memiliki 

makna yang sangat general dan mendalam (Kemenag RI) 

Melakukannya dengan jalan yang tidak dibenarkan, seperti 

haknya mencuri, melakukan riba, merampas dan lain sebagainya. 

(kecuali dengan jalan) atau terjadi (secara perniagaan) yaitu dalam 

mencari atau mengumpulkan atau memakan harta itu hendaknya 

dilakukan dengan harta perniagaan yang keridhoan diantara keduanya 

(dengan suka sama suka di antara kamu) atas dasar kerelaan diantara 

keduanya, sehingga bolehlah kita untuk memakannya. (Dan janganlah 

kamu membunuh dirimu) (Sesungguhnya Allah Maha Penyayang 

kepadamu) sehingga dilarang-Nya kamu berbuat demikian” (Tafsir Al 

Jalalain) 
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3. Hadist Tentang Keutamaan Investasi Jangka Panjang 

Investasi dalam Islam bertujuan untuk menciptakan kesejahteraan 

bersama, menghindari tabungan yang hanya diam tanpa manfaat. Hadis 

terkait: 

 “Sebaik-baik harta adalah harta yang berada di tangan orang-

orang saleh...” (HR. Bukhari). 

Hal ini menunjukkan bahwa investasi seperti tabungan emas 

dapat menjadi sarana untuk menjaga nilai kekayaan secara syar’i. 

4. Hadist Tentang Investasi Emas 

Ada banyak hadits yang memperbolehkan umat Islam untuk 

melakukan investasi, salah satunya hadits yang diriwayatkan oleh 

Imam Ahmad dan artinya berbunyi:  

“Akan datang suatu masa pada umat manusia. Pada masa itu tidak ada 

yang bermanfaat kecuali dinar (uang emas) dan dirham (uang perak)” 

Imam Ahmad pun meriwayatkan hadits lain tentang menabung 

atau investasi emas yang mana diperbolehkan oleh Islam asalkan 

memenuhi syarat jual beli atau pertukarannya. Arti hadits yang 

diriwayatkan oleh Imam Ahmad adalah: 

“Jika emas di barter dengan emas, perak dengan perak, 

gandum halus dengan gandum halus, gandum sya’ir dengan gandum 

sya’ir, kurma dengan kurma, garam dengan garam, maka takarannya 

harus sama dan harus tunai. Jika benda yang dipertukarkan berbeda, 

maka takarannya boleh sesuka hati kalian, asalkan tunai.” 

Dalam hadis, Rasulullah SAW pernah menyebutkan tentang 

pentingnya emas sebagai aset yang bernilai tinggi: “Emas dijual dengan 

emas, perak dijual dengan perak, sama beratnya dan secara tunai...” 

(HR. Muslim). Hadis ini menjadi prinsip dasar bahwa investasi emas 

harus dilakukan dengan adil dan transparan. 
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Islam mengajarkan kejujuran dan transparansi dalam 

perdagangan. Dalil yang mendukung: Surah Al-Mutaffifin: 1-3 

طَف ِّفِّيْنَ   وَيْل   ۝١لِّ لْمه  

يْنَ  ۝٢ يسَْتوَْفهوْنَ   الن اسِّ   عَلَى اكْتاَلهوْا اِّذاَ ال ذِّ  

زَنهوْههمْ  اوَْ  كَالهوْههمْ  وَاِّذاَ وْنَ   و  ره ۝٣ يهخْسِّ  

Artinya:  

“Celakalah orang-orang yang curang (dalam menakar dan menimbang) 

(1) (Mereka adalah) orang-orang yang apabila menerima takaran dari 

orang lain, mereka minta dipenuhi (2) (Sebaliknya,) apabila mereka 

menakar atau menimbang untuk orang lain, mereka kurang (3).  

Dalam strategi pemasaran, Pegadaian dapat mengambil nilai ini 

untuk memastikan bahwa setiap transaksi, baik pemasaran maupun 

penawaran produknya, dilakukan dengan transparan. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yang 

berarti peneliti akan melakukan pengamatan langsung untuk memperoleh 

data yang kiranya dapat dijadikan sebagai sumber informasi (Sugiyono, 

2013:27). Metode penelitian ini adalah kualitatif, yaitu menggambarkan 

permasalahan yang ada melalui narasumber/informan atau sumber data lain 

yang berkaitan dengan Pegadaian UPC Ajibarang. Selain itu, juga 

mendeskripsikan tentang strategi marketing yang Pegadaian UPC Ajibarang 

terapkan lalu menganalisisnya menggunakan alat analisis SWOT dengan 

pendekatan matriks IFAS dan EFAS.  

Sampel dalam penelitian kualitatif tidak disebut responden, 

melainkan sumber, informan, partisipan, teman, atau guru dalam penelitian. 

Teknik sampel yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik 

non probbability sampling yaitu tidak memberi peluang ataupun 

kesempatan yang sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi 

sampel. Teknik non probability sampling yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah purposive sampling artinya bahwa peneliti mengambil sampel 

hanya dengan memperhatikan satu kriteria (Alfiani dkk, 2022). 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Pegadaian UPC Ajibarang yang berada di Jl. Raya Ajibarang 54/1, 

kecamatan Ajibarang, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah 53163. Waktu 

penelitian 12 April 2023 – Agustus 2024. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Andi Prastowo (2020) mengartikan bahwa subjek penelitian adalah 

suatu bentuk benda atau hal atau seseorang yang dihubungkan dengan 

variabel penelitian dan masalah dibahas. Subjek dapat disebut sebagai 

informan. Teknik pengambilan narasumber menggunakan purposive 
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sampling berdasarkan jabatan, posisi, pengetahuan dan faktor yang 

menunjukkan kompetensi narasumber terhadap topik penelitian 

(Rahardjo, 2010). Subjek pada penelitian ini yaitu Pimpinan Unit, 

Penaksir, Kasir, dan Customer Relationship Officer (CRO). 

2. Objek Penelitian 

Objek penelitian merupakan sesuatu yang dibicarakan dalam 

penelitian yang akan diteliti (Anshori dkk, 2020). Objek penelitian 

dapat diartikan sebagai pengamatan yang mendalam terhadap suatu 

kondisi sosial yang melibatkan tiga komponen utama yaitu lokasi, 

individu atau kelompok, dan kegiatan yang terjadi. Selain itu, objek 

penelitian ada yang berupa objek yang dapat diukur, di raba, dan dilihat 

secara konkret (Prastowo, 2020). Objek penelitian ini adalah strategi 

marketing produk tabungan emas di Pegadaian UPC Ajibarang 

sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabahnya. 

D. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer  

Sumber data primer adalah sumber data yang diberikan langsung 

kepada peneliti oleh pihak yang terlibat (Sugiyono, 2020: 462). Data 

primer hanya dapat diperoleh oleh peneliti dari sumber asli atau yang 

pertama kali (Siregar, 2017:8). Dalam penelitian ini sumber primer 

yaitu berupa pengamatan, wawancara secara mendalam, serta catatan 

lapangan untuk mendapatkan informasi yang akurat dengan sumber 

yaitu karyawan terkait yang paham tentang produk tabungan emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah sumber informasi yang tidak langsung 

diberikan peneliti, melainkan diperoleh melalui perantara seperti 

individu lain atau dokumen tertulis, seperti yang dijelaskan dalam karya 

Sugiyono (2020: 462). Data dalam penelitian ini yaitu dta yang sejenis 

dengan penelitian yang sedang diteliti, mencakup informasi yang 
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ditemukan melalui studi kepustakaan, situs web maupun dari jurnal 

penelitian terdahulu yang membahas permasalahan yang berkaitan 

dengan masalah yang diteliti serta data-data dari lokasi di Pegadaian 

UPC Ajibarang yang berupa brosur, dokumentasi dan lainnya. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

Menurut Sutrisno Hadi yang dirujuk oleh Sugiyono (2018:229), 

observasi mencakup proses biologis dan psikologis yang saling terkait. 

Sedangkan Menurut Rifa’i Abubakar (2021), observasi adalah tindakan 

mengamati dan mencatat fakta yang diperlukan oleh peneliti, yang 

dilakukan dengan cara langsung mengamati peristiwa di lapangan. 

Dalam hal ini, peneliti melakukan observasi secara langsung terhadap 

Pegadaian UPC Ajibarang untuk mengetahui strategi marketing yang 

digunakan pada produk tabungan emas. 

2. Wawancara  

Menurut Sugiyono (2016), wawancara dapat digunakan sebagai 

metode pngumpulan data ketika peneliti ingin melakukan studi 

pendahuluan untuk mengidentifikasi permasalahan yang akan 

dianalisis. Selain itu, wawancara juga berfungsi untuk memperoleh 

pemahaman yang lebih mendalam mengenai responden dalam suatu 

penelitian. 

Menurut Creswell (2014), wawancara adalah metode pengumpulan 

data yang melibatkan interaksi langsung antara peneliti dan responden. 

Teknik ini bertujuan untuk menggali pemahaman yang mendalam 

mengenai pengalaman, pandangan, serta perspektif individu terakit 

fenomena yang diteliti. Wawancara dapat dilakukan dalam berbagai 

bentuk, mulai dari yang terstruktur, semi terstruktur, hingga tidak 

terstruktur bergantung pada sejauh mana kerangka pertanyaan telah 

ditetapkan sebelumnya.  
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Pertanyaan dalam wawancara dibuat berdasarkan tujuan penelitian, 

kerangka teori, serta permasalahan yang ingin dijawab. Sumber utama 

dalam merancang pertanyaan wawancara meliputi: 

a. Rumusan masalah penelitian artinya pertanyaan disusun untuk 

menggali informasi yang relevan dengan fokus penelitian. 

b. Kajian literatur artinya teori dan penelitian sebelumnya membantu 

dalam menyusun pertanyaan yang sesuai dengan konteks. 

c. Tujuan penelitian artinya setiap penelitian dirancang untuk 

mendapatkan data yang mendukung pencapaian tujuan penelitian. 

d. Hasil observasi awal artinya jika ada pengamatan awal, temuan ini 

bisa menjadi dasar dalam menyusun pertanyaan yang spesifik. 

Pengumpulan data berasal dari individu yang relevan di Pegadaian 

Unit Pelayanan Cabang Ajibarang agar mendapatkan hasil yang 

objektif. Dengan cara peneliti menyiapkan daftar pertanyaan yang akan 

diajukan kepada informan yang relevan dalam rangka wawancara 

tersebut. Pertanyaan wawancara diajukan untuk Pimpinan Unit, 

Penaksir, Kasir, dan Customer Relationship Officer (CRO). 

3. Kuesioner  

Kuesioner adalah metode pengumpulan data yang dilakukan 

dengan menyajikan serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden (Sugiyono, 2016). Pertanyaan atau pernyataan dalam 

kuesioner berisi persepsi hasil wawancara sebelumnya yang kemudian 

di teliti oleh peneliti sehingga menghasilkan kuesioner yang baik 

tentang faktor internal dan faktor eksternal strategi marketing produk 

tabungan emas di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang kepada 

4 responden. Responden tersebut meliputi Ibu Rohmatus selaku 

pimpinan unit, Mba Zuyana selaku kasir, Bapak Fachrul selaku 

penaksir, dan Mba Sherly selaku Customer Relationship Officer (CRO). 

Responden akan memberikan skala pengukuran penilaian terhadap 

faktor-faktor SWOT.  
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Pertanyaan atau pernyataan kuesioner yang digunakan penelitian 

ini dapat diperoleh melalui: 

a. Literatur dan penelitian sebelumnya artinya mengadaptasi 

pertanyaan atau pernyataan dari jurnal, buku, atau skripsi yang 

relevan dengan topik penelitian. 

b. Menyusun pernyataan atau pertanyaan berdasarkan teori yang 

digunakan dalam penelitian. 

c. Mengacu pada indikator atau variabel yang telah dijelaskan dalam 

kajian pustaka. 

d. Berkonsultasi dengan dosen, peneliti lain di bidangnya untuk 

merancang pertanyaan yang sesuai. 

e. Memodifikasi dari kuesioner lain dengan menyesuaikan konteks. 

f. Melakukan observasi atau wawancara awal untuk memahami 

fenomena yang diteliti, kemudian menyusun pertanyaan. 

Jenis pertanyaan atau pernyataan dalam kuesioner terbagi 

menjadi dua, yaitu terbuka dan tertutup. Pertanyaan atau pernyataan 

terbuka mengharuskan responden memberikan jawaban dalam bentuk 

uraian atau penjelasan mengenai suatu hal. Sementara itu, pernyataan 

tertutup menghendaki jawaban singkat atau meminta responden 

memilih salah satu opsi yang telah disediakan (Sugiyono, 2016). 

Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini merupakan jenis 

kuesioner tertutup, dimana responden hanya perlu memberikan tanda 

pada salah satu jawaban yang digunakan oleh peneliti.  

4. Dokumentasi 

Menurut Sugiyono (2022), proses mencari infromasi mengenai 

objek atau variabel yang berupa gambar, catatan, transkip, buku, surat 

kabar, dan majalah disebut sebagai dokumentasi. Dalam penelitian ini 

peneliti menggunakan dokumen-dokumen pribadi dan resmi yang 

berupa catatan harian yang dilakukan pada Pegadaian UPC Ajibarang, 

serta dokumen berupa foto yang berguna untuk meningkatkan 

kredibilitas dan kepercayaan dari proses observasi dan wawancara. 
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F. Teknik Keabsahan Data 

Pada penelitian ini, analisis SWOT diterapkan dengan pendekatan 

IFAS dan EFAS. Validasi data dilakukan untuk memastikan tingkat 

kecocokan antara data yang berasal dari subjek penelitian dengan data yang 

dikumpulkan di lapangan. Dengan demikian, data yang valid adalah data 

yang sesuai dengan kondisi nyata dari subjek penelitian. Untuk 

pengumpulan data, diperlukan metode analisis tertentu, dan penelitian ini 

menggunakan pendekatan triangulasi sebagai teknik analisisnya. 

Menurut Gunawan (2014: 218-219), metode triangulasi merupakan 

pendekatan yang bertujuan memastikan validitas data dengan 

mengintegrasikan informasi dari beragam sumber, metode atau teknik, serta 

periode waktu yang berbeda. Penjelasan terkait metode triangulasi adalah 

sebagai berikut: 

1. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber dilakukan untuk memastikan keakuratan 

informasi dengan membandingkan data yang diperoleh dari berbagai 

sumber. Data yang telah dianalisis oleh peneliti kemudian diverifikasi 

kembali oleh sumber yang sebelumnya memberikan informasi tersebut. 

2. Triangulasi Metode/ Teknik 

Triangulasi metode atau teknik bertujuan untuk menguji keandalan 

data dengan membandingkan informasi yang diperoleh dari sumber 

yang sama tetapi melalui pendekatan atau metode yang berbeda. 

3. Triangulasi Waktu 

Waktu merupakan faktor yang dapat memengaruhi validitas data. 

Misalnya, wawancara yang dilakukan pada pagi hari, saat narasumber 

masih dalam kondisi segar, cenderung menghasilkan data yang lebih 

akurat. 

Melalui pendekatan triangulasi, peneliti mengumpulkan informasi 

dari beragam sumber, seperti observasi partisipatif, wawancara 

mendalam, dan studi dokumen. Upaya ini bertujuan untuk memastikan 
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keabsahan data mengenai strategi pemasaran tabungan emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang, dengan menerapkan Analisis SWOT 

menggunakan Matriks IFAS dan EFAS, sehingga diperoleh hasil yang 

terpercaya dan mendalam. 

G. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan rangkaian proses atau aktivitas yang 

dilakukan oleh peneliti setelah data dikumpulkan dan diproses, dengan 

tujuan untuk mendapatkan sebuah kesimpulan (Abubakar, 2021:121). 

Menurut Sugiyono (2022), pengolahan data adalah proses pengumpulan 

informasi secara sistematis dari hasil wawancara, catatan lapangan, serta 

dokumen. Proses analisis data kualitatif melibatkan keterlibatan aktif secara 

konsisten hingga selesai, yang dapat menghasilkan data yang mencapai titik 

kejenuhan (Satori & Komariyah, 2020:274). 

Selanjutnya, teknik analisis SWOT diterapkan untuk merangkum 

data dan menentukan bobot atau rating melalui Matriks IFAS (Internal 

Factor Analysis Summary) dan EFAS (External Factor Analysis Summary). 

Hasil analisis ini dimasukkan ke dalam matriks SWOT guna mengevaluasi 

apakah kekuatan dan peluangnya mendukung, atau apakah kelemahan dan 

ancaman yang ada dapat menjadi hambatan dalam strategi pemasaran 

produk tabungan emas di Pegadaian UPC Ajibarang. 

Analisis SWOT adalah metode dasar yang digunakan untuk 

mengevaluasi berbagai faktor dengan tujuan mengidentifikasi elemen 

internal dan eksternal. Berikut adalah penjelasan mengenai faktor-faktor 

tersebut: 

1. Faktor Internal 

a. Kekuatan (Strengths) 

Kekuatan merupakan landasan utama yang dimiliki perusahaan 

terhadap pesaingnya. Kekuatan berasal dari sumber daya yang 

tersedia di perusahaan (Pearce & Robinson, 2011).  

b. Kelemahan (Weakness) 
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Kelemahan yang dimiliki perusahaan merupakan faktor internal 

yang dapat di ubah atau diperbaiki karyawan dan kelemahan ini dapat 

meminimalisir agar perusahaan tidak mengalami kegagalan. Apabila 

kelemahan sudah diidentifikasi dapat memberikan kesempatan 

kepada pelaku perusahaan untuk mengembalikan keadaan menjadi 

lebih baik (Riyanto dkk, 2020:26). 

2. Faktor Eksternal 

a. Peluang (Opportunity) 

Peluang merupakan faktor eksternal yang harus dikenali oleh 

perusahaan sehingga perlu dianalisis dan ditelusuri potensi peluang 

yang ada, dapat menjadi dasar untuk menyusun pertumbuhan dan 

perkembangan strategis perusahaan (Riyanto dkk, 2020:17). 

b. Ancaman (Threats) 

Ancaman adalah hambatan utama bagi posisi perushaan saat ini atau 

yang di inginkan. Pesaing baru, pertumbuhan pasar yang lambat, 

peningkatan daya tawar pembeli dan pemasok, perubahan teknologi dan 

peraturan baru yang di evaluasi semuanya dapat menimbulkan ancaman bagi 

keberhasilan perusahaan (Pearce & Robinson, 2011). 

Adapun tahapan analisis yang dilakukan adalah sebagai berikut: 

1) Melakukan wawancara dengan karyawan dan nasabah pada 

Pegadaian UPC Ajibarang untuk memperoleh indikator penilaian. 

2) Mengelompokkan data yang telah didapatkan untuk kemudian 

diproses. Data tersebut dikelompokkan kedalam masing-masing 

faktor, yaitu internal dan eksternal untuk mengatahui indikator 

yang dimiliki masing-masing faktor tersebut.  

NO Indikator 

Kekuatan 

Bobot Rating 

1. Pernyataan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 
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NO Indikator 

Kelemahan 

Bobot Rating 

1. Pernyataan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 

         

 

NO Indikator 

Peluang  

Bobot Rating 

1. Pernyataan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 

         

 

NO Indikator 

Ancaman 

Bobot Rating 

1. Pernyataan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 

         

 

Untuk penilaian bobot tersebut diberikan parameter penilaian dari 1 

sampai 5, dimana : 

Angka 1 = sangat kurang  

Angka 2 = kurang  

Angka 3 = cukup 

Angka 4 = baik  

Angka 5 = sangat baik  

Semakin tinggi bobotnya, semakin tinggi pula nilainya, 

sebaliknya semakin rendah bobotnya maka semakin rendah pula 

nilainya.  Kemudian untuk rating diberi nilai dari 1 hingga 4. Bobot 

mengacu pada nilai relatif yang diberikan kepada faktor-faktor tertentu 

yang dianalisis. Bobot menunjukkan tingkat kepentingan atau 

dampak dari setiap faktor terhadap kinerja internal atau eksternal suatu 

organisasi. Setelah bobot ditentukan, faktor-faktor akan dinilai dalam hal 

kualitas atau karakteristiknya. Rating biasanya menggunakan skala 

tertentu, misalnya dari rendah ke tinggi atau dari buruk hingga baik. 
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3. Analisis SWOT 

Data jawaban dari responden terhadap faktor internal: 

 

 

 

 

K 

E 

K 

U 

A 

T 

A 

N 

Indikator  Responden  Bobot  Rating Bobot 

Relatif 

Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Indikator 

I 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

5 - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Indikator 

II 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

5 - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Jumlah Total - - - - 

 

 

 

 

 

K 

E 

L 

E 

M 

A 

H 

Indikator  Responden  Bobot  Rating Bobot 

Relatif 

Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Indikator 

I 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

5 - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Indikator 

II 

1 - - - - 

2 - - - - 
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A 

N 

3 - - - - 

4 - - - - 

5 - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Jumlah Total - - - - 

 

Langkah dalam perhitungan matriks IFAS adalah sebagai berikut 

1) Untuk menghitung rata-rata bobot, tentukan jumlah bobot responden 

untuk indikator tersebut dan bagi dengan jumlah responden. Bobot rata-

rata indikator = Jumlah Total Jawaban Responden 

Jumlah Responden 

2) Perhitungan IFAS secara keseluruhan hal ini ditentukan dari bobot 

penjumlahan rata-rata indikator kekuatan dan kelemahan.  

Total IFAS = rata-rata indikator 1 + rata-rata indikator 2 + rata-rata 

indikator ….. + ….. 

3) Perhitungan bobot relatif diperoleh dengan membagi rata-rata bobot 

total indikator dengan seluruh IFAS.  

Bobot relatif = Bobot Rata-Rata Perindikator 

    Total IFAS 

4) Dalam perhitungan rating, penilaian ditentukan dengan mengambil 

nilai rata-rata rating dari seluruh jawaban responden.  

Rating rata-rata indikator = Jumlah Total Jawaban Responden 

       Jumlah Responden 

5) Dari perhitungan tersebut diperoleh matriks IFAS sebagai berikut: 
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Data jawaban responden terhadap faktor eksternal: 

 

 

 

 

 

P 

E 

L 

U 

A 

N 

Indikator  Responden  Bobot  Rating Bobot 

Relatif 

Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Indikator 

I 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

dst - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Indikator 

II 

1 - - - - 

2 - - - - 

No Faktor Internal 

Tabungan Emas 

pada Pegadaian 

UPC Ajibarang 

Bobot 

Relatif 

Rating Total Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Kekuatan    

1. Pernyataan  - - - 

2. Pernyataan  - - - 

3. Pernyataan  - - - 

4. Pernyataan  - -  

Total  - - - 

 Jumlah - - - 

Kelemahan    

1. Pernyataan  - - - 

2. Pernyataan - - - 

3. Pernyataan - - - 

4. Pernyataan - - - 

Total - - - 

Jumlah - - - 
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G 3 - - - - 

4 - - - - 

dst - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Jumlah Total - - - - 

 

 

 

 

 

A 

N 

C 

A 

M 

A 

A 

N 

Indikator  Responden  Bobot  Rating Bobot 

Relatif 

Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Indikator 

I 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

dsts - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Indikator 

II 

1 - - - - 

2 - - - - 

3 - - - - 

4 - - - - 

dst - - - - 

Total Rata-Rata - - - - 

Jumlah Total - - - - 

 

Langkah dalam perhitungan matriks EFAS adalah sebagai berikut 

1) Untuk menghitung rata-rata bobot, tentukan jumlah bobot responden 

untuk indikator tersebut dan bagi dengan jumlah responden. Bobot rata-

rata indikator = Jumlah Total Jawaban Responden 

Jumlah Responden 

2) Perhitungan EFAS secara keseluruhan hal ini ditentukan dari bobot 

penjumlahan rata-rata indikator peluang dan ancaman.  
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Total EFAS = rata-rata indikator 1 + rata-rata indikator 2 + rata-rata 

indikator ….. + ….. 

3) Perhitungan bobot relatif diperoleh dengan membagi rata-rata bobot 

total indikator dengan seluruh EFAS.  

Bobot relatif = Bobot Rata-Rata Perindikator 

Total EFAS 

4) Dalam perhitungan rating, penilaian ditentukan dengan mengambil 

nilai rata-rata rating dari seluruh jawaban responden.  

Rating rata-rata indikator = Jumlah Total Jawaban Responden 

      Jumlah Responden 

5) Dari perhitungan tersebut diperoleh matriks EFAS sebagai berikut 

   

No  Faktor Internal 

Tabungan Emas 

pada Pegadaian 

UPC Ajibarang 

Bobot 

Relatif 

Rating  Total 

Skor 

(Bobot x 

Rating) 

Peluang    

1. Pernyataan - - - 

2. Pernyataan - - - 

3. Pernyataan - - - 

4. Pernyataan - - - 

Total  - - - 

Ancaman  - - - 

1. Pernyataan - - - 

2. Pernyataan - - - 

3. Pernyataan - - - 

4. Pernyataan - - - 

Total  - - - 

Jumlah  - - - 
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Berdasarkan IFAS dan EFAS dapat menentukan nilai dari 

masingmasing faktor tersebut. Nilai skor total setiap faktor dapat diberikan 

secara rinci pada Strength : …. Weakness : …. Opportunities : …. Dan 

Threats : …. Hal ini memungkinkan untuk melihat perbedaan nilai antara 

faktor internal dan eksternal. Setelah kedua faktor ini diidentifikasi, diagram 

SWOT dapat direpresentasikan sebagai berikut : 

IFAS S-W … - … - 

EFAS O-T … - … - 

TOTAL - 

 

4. Matriks SWOT 

Dengan menggunakan hasil matriks IFAS dan EFAS serta hasil 

yang ditunjukkan pada diagram di atas, dapat melihat posisi dimana 

kuadran berada. Untuk dapat mengetahui di kuadran mana matriks 

SWOT berada, dapat dengan cara mengurangkan faktor IFAS yaitu 

mengurangkan total skor indikator kelemahan dari total skor indikator 

kekuatan. Demikian pula koefisien EFAS diperoleh dengan 

mengurangkan jumlah total nilai indeks ancaman dari jumlah total 

nilai indeks peluang. Untuk menentukan posisi kuadran, ditentukan 

dari jumlah seluruh nilai IFAS dan ditambah faktor EFAS dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

Jika X dan Y bernilai positif dan berada di posisi 

atas sebelah kanan. 

Kuadran I 

Jika X bernilai positif dan Y bernilai negatif, 

berada di posisi bawah sebelah kanan. 

Kuadran II 

ika X bernilai negatif dan Y 

bernilai positif, berada di posisi atas sebelah kiri 

Kuadran III 

Jika X bernilai negatif dan Y 

bernilai negatif, berada di posisi 

bawah sebelah kiri. 

Kuadran IV 
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Sehingga dapat digambarkan sebagai berikut (Rangkuti, 2018): 

 

Gambar 3 1 Diagrm Analisis SWOT 

 

Menurut Rangkuti, penelitian, kinerja dapat ditentukan oleh kombinasi 

faktor internal dan eksternal (Rangkuti, 2015). Berikut ini pembahasan setiap 

kuadran dalam diagram analisis SWOT: 

Kuadran 1: Ini adalah situasi yang sangat sukses. Perusahaan memiliki 

peluang dan kekuatan untuk menggunakan peluang yang ada. Strategi yang 

perlu diterapkan dalam keadaan ini adalah dukungan untuk kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (strategi berorientasi pertumbuhan). 

Kuadran 2: Meskipun berbagai ancaman, perusahaan memiliki kekuatan 

internal. Strategi yang ditempuh adalah memanfaatkan peluang jangka 

panjang melalui strategi diversifikasi (produk/pasar).  

Kuadran 3: Perusahaan menghadapi peluang pasar yang luar biasa, tetapi 

menghadapi beberapa keterbatasan/kelemahan internal.  

Kuadran 4: Ini adalah situasi yang sangat praktis, perusahaan mewakili 

berbagai ancaman dan penyedia. Setelah diketahui hasi diagram SWOT maka 
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dapat dibuat strategi sesuai dengan tabel matriks SWOT. Tabel matriks 

SWOT adalah sebagai berikut: 

Setelah diketahui hasi diagram SWOT maka dapat dibuat strategi sesuai 

dengan tabel matriks SWOT. Tabel matriks SWOT adalah sebagai 

berikut: Menurut Rangkuti, kinerja suatu perusahaan dapat ditentukan oleh 

kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut perlu 

diperhatikan dalam analisis SWOT. Kombinasi faktor internal dan eksternal 

(Rangkuti, 2015), sebagai berikut: 

1. Strategi SO adalah strategi berdasarkan ide objek. Artinya, 

gunakan semua kekuatan untuk merebut peluang sebanyak-banyaknya. 

2. Strategi ST (Strength Threat) Strategi ST adalah strategi mengatasi 

ancaman dengan menggunakan kekuatan objek. 

3. Strategi WO (Peluang untuk Kelemahan) Strategi WO ini didasarkan pada 

pemanfaatan peluang yang ada dengan meminimalkan kelemahan 

yang ada. 

4. Strategi WT (ancaman lemah) Strategi WT bersifat defensif dan 

didasarkan pada kegiatan yang bertujuan untuk meminimalkan kelemahan 

yang ada dan menghindari ancaman.  
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BAB IV  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Pegadaian dan Pegadaian UPC Ajibarang 

1. Sejarah Singkat PT. Pegadaian 

Sejarah Pegadaian di Indonesia dimulai dengan lembaga formal 

yang disebut Bank Van Leening oleh Pemerintah Belanda (Veenidge 

Oostindische Compagnie atau VOC) pada tanggal 20 Agustus 1746 di 

Batavia. Bank Van Leening berfungsi sebagai lembaga keuangan yang 

memberikan kredit melalui sistem gadai.  

Setelah VOC di bubarkan pada tahun 1800, usaha Pegadaian 

kemudian diambil alih oleh pemerintah Hindia Belanda. Pada tahu 

1811, Inggris mengambil alih kekuasaan jajahan Belanda, dan 

akibatnya Bank Van Leening dibubarkan. Masyarakat kemudian diberi 

kebebasan untuk mendurukan usaha Pegadaian dengan persyaratan 

bahwa mereka mmperoleh izin atau lisensi dari pemerintah daerah 

setempat yang dikenal dengan sebutan “Licentie Stelsel”. Namun 

metode tersebut mengakibatkan dampak negatif karena munculnya 

rentenir atau lintah darat di kalangan pemegang lisensi. Oleh karena itu, 

pada tahun 1814 metode tersebut digantikan dengan “Pacth Stelsel”, 

dimana pendirian Pegadaian diberikan kepada masyarakat umum yang 

mampu membayar pajak tinggi kepada pemerintah daerah. 

Ketika Belanda kembali ke Indonesia pada tahun 1816, mereka 

melanjutkan dan mempertahankan sistem gadai Bank Van Leening 

hingga tanggal 12 Maret 1901, dikeluarkan peraturan Staatsblad No. 

131 yang menetapkan bahwa usaha Pegadaian menjadi monopoli 

pemerintah. Aturan ini menjadi dasar pendirian Jawatan Pegadaian, 

rumah gadai pertama milik pemerintah yaitu di Sukabumi, Jawa Barat 

pada tanggal 1 April 1901. Sejak itu, setiap 1 April diperingati Hari 

Ulang Tahun Pegadaian. 
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Pada masa pendudukan Jepang di Indonesia, gedung kantor pusat 

Pegadaian di Jalan Keramat Raya 132. Selama periode ini, kebijakan 

dan struyktur organisasi Pegadaian mengalami sedikit perubahan. 

Stelah Indoneisa merdeka, pemerintah Republik Indonesia mengelola 

kantor Jawatan Pegadaian dan mengubah beberapa kali statusnya. Pada 

tahun 1961, berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 178 Jawatan 

berubah menjadi Perusahaan Negara (PN). Pada tahun 1969, 

berdasarkan PP No. 7 tahun 1960 badan hukum berubah dari PN 

menjadi perusahaan Jawatan (PERJAN).  

Pada tahun 1990, berdasarkan PP No. 10 tahun 1990 yang 

diperbarui dengan PP No. 103 tahun 2000, PERJAN berubah menjadi 

Perusahaan Umum (PERUM). Selanjutnya, pada tahun 2012 

berdasarkan PP No. 51 tahun 2011, status hukum PERUM berubah 

menjadi Perusahaan Perseroan (PERSERO) pada tanggal 1 April 2012 

(diambil dari www.pegadaian.co.id pada tanggal 4 Januari 2024., pukul 

21.00 WIB).  

Pegadaian UPC Ajibarang adalah salah satu unit dibawah 

Pegadaian Kantor Cabang Bumiayu yang terletak di Jalan Raya 

Ajibarang 54/1 Ajibarang Kulon, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah. 

Keberadaan Pegadaian terletak di tepi jalan raya Ajibarang-Bumiayu 

dan di kompleks kantor pemerintahan yang memberikan kemudahan 

masyarakat untuk dijangkau. 

2. Visi dan Misi Pegadaian 

a. Visi Pegadaian 

Menjadi The Most Valuable Company di Indonesia dan sebagai 

Agen Inkluisi Keuangan Pilihan Utama Masyarakat. 

b. Misi Pegadaian 

1) Memberikan manfaat dan keuntungan optimal bagi seluruh 

pemangku kepentingan dengan mengembangkan bisnis, 

membangun bisnis yang lebih beragam dengan 

http://www.pegadaian.co.id/


60 
 

 
 

mengembangkan bisnis baru untuk menambah proposisi nilai ke 

nasabah dan pemangku kepentingan. 

2) Memberikan service excellent dengan fokus nasabah melalui: 

a) Bisnis proses yang lebih sederhana dan digital. 

b) Teknologi informasi yang handal dan mutakhir. 

c) Praktek manajemen risiko yang kokoh. 

d) SDM yang profesional berbudaya kinerja baik. 

3. Budaya Organisasi Pegadaian  

 

Gambar 3.2 Logo AKHLAK 

Sebagai rasa kerja yang kuat Pegadaian juga mempunyai etos/ 

budaya kerja yang menanggulangi setiap bentuk pelayanan kepada 

masyarakat sehingga sanggup mengatasi setiap permasalahan 

keuangan yang timbul. maka telah ditetapkan budaya perusahaan yang 

harus dipelajari, dipahami, dihayati, dan dilaksanakan oleh seluruh 

insan Pegadaian yaitu jiwa AKHLAK yang terdiri dari: Amanah, 

Kompeten, Harmonis, Loyal, Adaptif, dan Kolaboratif.  

4. Motto Pegadaian 

Pegadaian mempunyai motto yang sudah cukup dikenal oleh 

masyarakat, yaitu “mengatasi masalah tanpa masalah”  bermakna 

bahwa PT. Pegadaian sebagai salah satu prusahaan dibidang jasa 

mampu mengatasi masalah keuangan dengan cara mudah dan waktu 

yang relatif singkat. Cara pelayannnya yang sederhana dan target 

operasionalnya yang melayani nasabah dari berbagai kalangan, 

menjadikan PT. Pegadaian sebagai alternatif dalam mengatasi masalah. 
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Jadi dengan menyertakan Kartu Tanda Pengenal (KTP) maka setiap 

masalah dapat memperoleh pinjaman dalam waktu yang relatif singkat. 

Maka atas dasar inilah PT. Pegadaian dapat menjadi suatu bagian yang 

penting dalam kehidupan perekonomian di Indonesia.  

5. Struktur Organisasi Pegadaian UPC Ajibarang 

 

Gambar 3 3 Stuktur Organisasi Pegadaian 

6. Produk Pegadaian UPC Ajibarang 

a. Pinjaman Gadai 

1) Gadai Emas  

  Merupakan unggulan Pegadaian untuk memenuhi kebutuhan 

dana cepat dan aman dengan jaminan emas batangan. Perhiasan 

emas, koin emas, perhiasan emas dengan batu permata. 
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2) Gadai Tabungan Emas 

  Merupakan produk Pegadaian untuk memnuhi kebutuhan 

dana cepat dan aman dengan jaminan saldo Tabungan Emas. 

Jaminan saldo emas tetap menjadi hak milik nasabah, dengan 

jangka waktu maksimal 120 hari dan dapat diperpanjang. 

3) Gadai Non Emas 

 Produk pilihan Pegadaian untuk memenuhi kebutuhan dana 

cepat dan aman dengan jaminan Handphone, laptop, televisi, 

maupun barang elektronik lainnya. Barang jaminan sangat aman 

disimpan di Pegadaian dan diasuransikan serta dapat dicicil, 

dilunasi sewaktu-waktu serta bisa diperpanjang berkali-kali. 

4) Gadai Efek 

  Merupakan layanan pemberian pinjaman dengan jaminan 

berupa saham dan obligasi tanpa warkat yang tercatat dan 

diperdagangkan di Bursa Efek Indonesia. Pinjaman mulai dari 

Rp. 1.000.000 sampai dengan Rp. 20.000.000.000 

5) Gadai Kendaraan 

    Merupakan produk Pegadaian dalam mendapatkan pinjaman 

secara mudah dan aman dengan cara gadai kendaraan bermotor 

nasabah. Barang jamninan diasuransikan, dapat dicicil dan 

dilunasi sewaktu-waktu. 

b. Pinjaman Non Gadai 

1) Pinjaman Usaha 

Produk pilihan Pegadaian untuk memenuhi kebutuhan dana 

dalam mengembangkan usaha dan bisnis dengan jaminan BPKB 

kendaraan. Proses pengajuan kredit mudah dilakukan. 

Pembiayaan ini untuk usaha individu dan Badan Usaha, serta 

cicilan tetap perbulannya.  

2) KUPEDES  
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Pinjaman dalam jangka waktu tertentu dengan skema fidusia 

yang bersifat umum, individual, selektif dan berbunga wajar 

yangbertujuan untuk mengembangkan atau meningkatkan usaha 

mikro yang layak (eligible). 

c. Layanan Jasa  

1)  Tabungan Emas  

Tabungan emas merupakan layanan penitipan emas yang 

memungkinkan nasabah melakukan investasi emas secara 

mudah, aman, dan terpercaya. Keamanan emas terjamin, biaya 

pengelolaan rekening ringan Rp. 30.000/tahun, dapat dicetak 

menjadi emas batangan atau ditukar dengan perhiasan, dapat 

ditransfer ke sesama pemilik Tabungan emas, serta dapat 

digadai. 

2) Jasa Sertifikasi 

Pegadaian Jasa Sertifikasi adalah layanan uji batu mulia, 

emas dan perhiasan secara akurat aman dan bersertifikat dengan 

perpaduan Gemmologist Profesional dan peralatan berteknologi 

tinggi. Didukung 18 Gemmologist, tim ahli Geologist dan 

Achemist, tersertifikat ISO 9001:2015. 

3) Jasa Pembayaran Online 

   Pegadaian Jasa Pembayaran Online adalah layanan 

pembayaran tagihan, pembelian multi biller secara online dan 

pembayaran serta pencairan kredit produk Pegadaian secara non 

tunai. Biaya yang kompetitif, proses mudah, serta pembayaran 

secara real time untuk berbagai jenis tagihan. 

4) Jasa Pengiriman Uang 

Pegadaian Jasa Pengiriman Uang adalah layanan 

pengiriman dan penerimaan uang dari dalam negeri dan luar 

negeri dengan biaya kompetitif yang bekerjasama dengan 

berbagai remiten berskala internasional. Pengirim maupun 

penerima tidak harus memiliki rekening bank. 
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5) Titipan Emas Fisik 

  Pegadaian titipan Emas adalah fasilitas titipan emas 

perhiasan atau batangan yang disimpan di Pegadaian dengan 

biaya titipan yang terjangkau. Biaya titipan mulai dari Rp 

100.000.  

6) Gadai Titipan Emas 

 Gadai Titipan Emas adalah fasilitas pemberian pinjaman 

dengan jaminan emas yang telah dititipkan sebelumnya melalui 

produk Titipan Emas dengan mekanisme gadai yang dapat 

diajukan di Cabang Pegadaian dan aplikasi Pegadaian Digital. 

Biaya administrasi hanya dikenakan di awal pengambilan gadai. 

Sewa modal dibayarkan setiap bulannya pada tanggal 1 s.d 5. 

7) Kartu Emas 

  Kartu Co-branding antara Pegadaian dan BRI yang dapat 

digunakan sebagai alat pembayaran berbasis kartu dengan 

memanfaatkan saldo Tabungan Emas sebagai jaminan 

menggunakan sistem Gadai Tabungan Emas. 

B. Strategi Marketing Produk Tabungan Emas di Pegadaian Unit 

Pelayanan Cabang Ajibarang  

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan Ibu 

Rohamtus dan Bapak Fachrul Fauzim selaku Pimpinan Unit dan Penaksir 

Pegadaian UPC Ajibarang pada 13 Januari 2023, diketahui bahwa 

Pegadaian dalam memasarkan produk tabungan emas dengan melalui 

berbagai cara seperti pada media sosial dan situs web,kerja sama dengan 

agen-agen yang lokasinya jauh dari kota, penyelenggaraan promosi maupun 

menggunakan strategi marketing yang sudah ada atau bersifat turun temurun 

dari kantor. Dalam hal ini Pegadaian UPC Ajibarang menggunakan 2 

strategi yaitu melihat dari analisis SWOT  dan marketing mix. Penjelasan 

mengenai hal tersebutadalah sebagai berikut: 
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1. Marketing Mix (4P) 

a. Strategi Produk (Product) 

Emas dikenal sebagai alat investasi yang stabil dan aman dari 

inflasi. Produk tabungan emas dirancang untuk menjadi produk 

yang relevan dan menguntungkan bagi masyarakat yang ingin 

berinvestasi jangka panjang. Berdasarkan hasil wawancara terlihat 

bahwa strategi dari aspek produk dengan cara menabung dengan 

uang yang nominal sedikit, memiliki keunikan tersendiri dan 

memprioritaskan kepuasan nasabah. Melihat kebutuhan 

masyarakat saat ini, produk tabungan emas mampu memenuhi 

kebutuhan dan keinginan masyarakat masa akan datang dengan 

membeli emas dengan cara menabung.  

b. Strategi Harga (Price) 

Strategi harga merupakan sebuah upaya untuk memasarkan 

produk tabungan emas, yang dilakukan oleh pihak Pegadaian UPC 

Ajibarang. Harga sangat penting diperhatikan karena harga laku 

tidaknya poduk. Berdasarkan hasil wawancara terlihat bahwa 

strategi yang digunakan oleh Pegadaian UPC Ajibarang pada aspek 

harga adalah memberikan harga yang terjangkau, memberikan cash 

back uang muka, dapat logam mulia, dan promo lainnya untuk 

nasabah. 

c. Strategi Tempat (Place) 

Berdasarkan hasil wawancara bahwa strategi yang 

digunakan Pegadaian UPC Ajibarang pada aspek tempat yaitu 

berada dekat jalan raya, dapat dijangkau oleh para nasabah 

sehingga dapat memudahkan nasabah dalam transaksi, nasabah 

dalam akses yang mudah dijangkau dengan menggunakan berbagai 

alat transportasi, baik kendaraan umum maupun pribadi. Karyawan 

melakukan pelayanan yang baik terhadap nasabah, bersikap baik, 

dan ramah.  
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d. Strategi Promosi (Promotion) 

Berdasarkan hasil wawancara bahwa strategi yang 

digunakan oleh Pegadaian UPC Ajibarang pada aspek promosi 

adalah melalui pendekatan perorangan (Personal Selling), 

periklanan (Advertising), penjualan dibidang online seperti 

WhatsApp, melalui mulut ke mulut (Word of mouth), serta 

menyebarkan brosur. 

2. Strategi Marketing dengan Analisis SWOT  

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan bersama Ibu 

Rohamtus selaku pimpinan unit Pegadaian Unit Pelayanan Cabang 

Ajibarang dalam memasarkan produk tabungan emas memiliki 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Berikut ini adalah rincian 

hasil wawancara yang telah dilakukan: 

a. Kekuatan (Strength) 

Kekuatan (strength) pada Pegadaian Unit Pelayanan Cabang 

Ajibarang yaitu reputasi yang dimiliki oleh Pegadaian sangat baik 

sehingga sudah dikenal luas oleh masyarakat, harga tabungan emas 

yang dapat dijangkau dengan biaya pemeliharaan yang murah, 

Pegadaian menjamin keamanan, kemudahan, dan kepercayaan 

untuk nasabahnya, serta produk yang ditawarkan khususnya 

Tabungan Emas ini menarik, berkualitas, dan bersertifikat. 

b. Kelemahan (Weakness) 

Kelemahan (weakness) pada Pegadaian Unit Pelayanan 

Cabang Ajibarang menurut Ibu Rohamtus yaitu keterbatasan 

inovasinya, adanya perbedaan harga jual dan harga beli, tidak 

adanya staf khusus marketing produk tabungan emas, serta 

kurangnya edukasi dan sosialisasi tentang produk tabungan emas 

kepada masyarakat luas. 

c. Peluang (Opportunity) 

Peluang (opportunity) pada Pegadaian Unit Pelayanan 

Cabang Ajibarang yaitu karyawan yang mampu menguasai pasar 



67 
 

 
 

dengan melakukan pemasaran secara langsung kepada nasabah, 

produk tabungan emas dijadikan investasi jangka panjang yang 

meyakinkan. 

d. Ancaman (Threats) 

Ancaman (Threats) pada Pegadaian Unit Pelayanan Cabang 

Ajibarang yaitu kestabilan harga emas yang tidak dapat di prediksi, 

persaingan yang semakin ketat disekitar Pegadaian, nasabah yang 

tidak disiplin menabung dan tidak berkomitmen.  

Uraian di atas merupakan hasil wawancara atau penelitian yang 

dilakukan di Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang dengan Ibu 

Rohamtus selaku Pimpinan. Untuk menentukan langkah-langkah strategi 

pemasaran yang tepat, diperlukan analisis matriks SWOT yang dapat 

mengidentifikasi faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

yang dihadapi Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

Dengan adanya analisis ini, perusahaan dapat menghindari 

kesalahan dalam pengambilan keputusan. Penentuan faktor dalam 

matriks SWOT juga membantu dalam menilai apakah perusahaan berada 

dalam posisi yang kuat atau lemah dalam memasarkan produk tabungan 

emasnya. Hasil penelitian diperoleh melalui pengisian bobot dan rating 

terhadap berbagai faktor oleh sejumlah karyawan Pegadaian yang 

memiliki pemahaman mendalam mengenai strategi pemasaran produk 

tabungan emas yang diterapkan perusahaan. 

C. Identifikasi Faktor Internal dan Eksternal Produk Tabungan Emas 

Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang 

Faktor internal perusahaan terdiri atas kekuatan dan kelemahan 

perusahaan. Sedangkan faktor eksternal perusahaan terdiri atas peluang dan 

ancaman perusahaan. Pada lembaga keuangan non bank seperti Pegadaian 

UPC Ajibarang, diketahui perlunya bersaing pada marketing produk dan 

jasa. Salah satu yang ditawarkan adalah produk tabungan emas. Produk 

yang ditujukan untuk seseorang berinvestasi atau menabung emas dengan 

jangka waktu lama untuk menghasilkan keuntungan lebih.  
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Dari hasil wawancara yang dilakukan peneliti kepada Pimpinan Unit 

Ibu Rohmatus Isnaeni, Fachrul Fauzi (penaksir), Zuyyana Ulfa ( Kasir), dan 

Serly Marlina (CRO) maka diperoleh indikator untuk perhitungan analisis 

faktor internal dan eksternal pada produk tabungan emas sebagai berikut: 

a. Penentuan indikator SWOT produk tabungan emas di Pegadaian UPC 

Ajibarang 

   Berdasarkan data yang diperoleh langsung melalui narasumber 

dengan menggunakan metode wawancara. Dari rangkaian wawancara 

tersebut diperoleh indikator yang akan digunakan untuk analisis ifas efas 

pada produk tabungan emas di Pegadaian UPC Ajibarang. 

1) Faktor Internal  

NO Kekuatan Kelemahan 

1. Reputasi Pegadaian yang 

sudah dikenal luas 

Keterbatasan inovasi dalam 

produk Tabungan Emas. 

2.  Harga yang dapat dijangkau 

dengan biaya pemeliharaan 

lebih murah 

Adanya perbedaan harga jual dan 

harga beli 

3. Menabung emas di Pegadaian 

terjamin aman, mudah, dan 

terpercaya 

Tidak adanya staf khusus terkait 

marketing tabungan emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

4. Produk menarik, berkualitas, 

dan bersertifikat. 

Kurangnya edukasi dan 

sosialisasi tentang produk 

Tabungan Emas 

 

Berdasarkan hasil wawancara diperoleh beberapa indikator dalam 

faktor internal baik kekuatan maupun kelemahan. 

a. Kekuatan  

1. Reputasi Pegadaian yang sudah dikenal luas.  

 Sebagai lembaga keuangan yang memiliki sejarah panjang 

di Indonesia, Pegadaian memiliki kepercayaan yang besar di mata 
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masyarakat. Kepercayaan ini menjadi kekuatan utama dalam 

memasarkan produk tabungan emas. 

2. Harga yang dapat dijangkau dengan biaya pemeliharaan lebih 

murah.  

 Cukup dengan membayar biaya Rp 30.000 untuk 

pemeliharaan selama satu tahun yang dilakukan diawal 

pembukaan rekening. 

3. Menabung emas di Pegadaian terjamin keamanannya.  

 Pegadaian yang diawasi oleh OJK membuat rasa 

kepercayaan seseorang untuk menabung emas di Pegadaian 

tinggi. Jika pegadaian melakukan tindakan yang melanggar maka 

nasabah bisa menuntut sesuai dengan peraturan yang berlaku. 

Selain itu, menabung emas di Pegadaian sangat mudah dari awal 

buka rekening hingga saat pencairan. Nasabah dapat memilih 

untuk menabung emas dalam bentuk tabungan digital atau 

mencairkan emas dalam bentuk fisik sesuai kebutuhan mereka. 

4. Produk menarik, berkualitas, dan bersertifikat.  

 Emas batangan yang dikeluarkan oleh Pegadaian 

bersertifikat contohnya ANTAM yang bisa dijual ketika ada 

kebutuhan yang mendesak sekalipun emas tersebut dijual di luar 

negeri. 

b. Kelemahan (Weakness) 

1. Keterbatasan inovasi dalam produk Tabungan Emas.  

 Meskipun Pegadaian menawarkan tabungan emas dengan 

emas bersertifikat, produk ini mungkin tidak memiliki variasi atau 

fitur inovatif yang dapat membedakan dari produk sejenis yang 

ditawarkan oleh pesaing (misalnya, produk tabungan emas dengan 

teknologi blockchain atau platform investasi emas yang lebih 

modern). 

2. Adanya perbedaan harga jual dan harga beli. 
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 Harga beli di Pegadaian sering kali lebih tinggi dibandingkan 

harga jualnya. Artinya, ketika nasabah membeli emas dan ingin 

menjualnya kembali dalam waktu singkat, mereka bisa mengalami 

kerugian karena harga jualnya lebih rendah dari harga beli. 

3. Tidak adanya staf khusus terkait marketing tabungan emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

  Marketing masih dilakukan oleh semua karyawan. Tidak 

adanya tenaga pemasaran yang secara khusus bertanggung jawab 

atas promosi dan edukasi mengenai tabungan emas dapat 

berdampak pada efektivitas pemasaran serta kesadaran masyarakat 

terhadap produk tersebut. 

4. Kurangnya edukasi dan sosialisasi tentang produk Tabungan Emas. 

 Meskipun tabungan emas bisa menarik, beberapa orang 

mungkin masih belum sepenuhnya memahami konsep atau 

keuntungan dari tabungan emas tersebut, khususnya untuk 

kalangan yang tidak familiar dengan instrumen investasi semacam 

ini. 

2) Faktor Eksternal 

NO Peluang Ancaman  

1. Karyawan Pegadaian yang 

mampu menguasai pasar. 

Kestabilan harga emas yang tidak 

dapat diprediksi. 

2.  Dijadikan investasi jangka 

panjang yang meyakinkan. 

Persaingan yang semakin ketat. 

3. Transaksi lebih mudah dengan 

teknologi canggih 

menggunakan fitur media 

online. 

Stigma bahwa menabung emas 

membutuhkan modal yang besar. 

4. Peminat investasi emas 

semakin meningkat. 

 

Nasabah tidak disiplin menabung 

dan tidak berkomitmen. 
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Berdasarkan hasil wawancara diperoleh beberapa indikator dalam 

faktor internal baik kekuatan maupun kelemahan. 

a. Peluang (Opportunity) 

1. Karyawan Pegadaian yang mampu menguasai pasar.  

 Minat masyarakat yang tinggi. Setelah dilakukan literasi 

oleh karyawan mengenai tabungan emas dengan berbagai 

keuntungan yang didapat, masyarakat tertarik untuk membuka 

tabungan emas terutama kalangan muda. 

2. Dijadikan investasi jangka panjang yang meyakinkan.  

 Hal ini karena emas telah terbukti sebagai aset yang memiliki 

nilai stabil, cenderung mengalami kenaikan harga dalam jangka 

panjang, dan diakui sebagai instrumen lindung nilai terhadap 

inflasi serta ketidakpastian ekonomi. Emas juga sebagai aset safe 

haven  artinya emas dianggap sebagai aset yang aman saat terjadi 

krisis ekonomi.  

3. Transaksi lebih mudah dengan teknologi canggih menggunakan 

fitur media online.  

 Pegadaian dapat memanfaatkan peluang ini dengan 

menawarkan produk tabungan emas yang lebih terjangkau dan 

berbasis teknologi, misalnya aplikasi mobile yang memudahkan 

transaksi emas. 

4. Peminat investasi emas semakin meningkat. 

 Dalam beberapa tahun terakhir, minat masyarakat terhadap 

invastasi emas mengalami peningkatan signifikan. Hal ini 

disebabkan oleh beberapa faktor, mulai dari ketidakstabilan 

ekonomi global, kesadaran masyarakat akan pentingnya investasi, 

hingga kemudahan akses terhadap produk investasi emas, seperti 

tabungan emas di Pegadaian. 

b. Ancaman (Threat) 

1. Kestabilan harga emas yang tidak dapat diprediksi.  
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 Harga emas yang berfluktuasi bisa menjadi ancaman bagi 

nasabah yang menabung emas dalam jangka pendek. Jika harga 

emas mengalami penurunan tajam, nasabah bisa merasa kerugian 

dan enggan melanjutkan menabung emas di Pegadaian. Fluktuasi 

harga ini bisa membuat calon nasabah ragu untuk memilih emas 

sebagai instrumen investasi. 

2. Persaingan yang semakin ketat.  

 Banyak platform digital dan perusahaan fintech yang 

menawarkan investasi emas dengan cara yang lebih mudah dan 

fleksibel, sering kali tanpa biaya administrasi yang tinggi atau 

dengan sistem yang lebih cepat dan praktis. Hal ini bisa menarik 

nasabah muda yang lebih melek teknologi dan mencari cara 

berinvestasi yang lebih efisien. Selain itu, adanya pesaing lembaga 

gadai lainnya. Lembaga gadai tersebut contohnya Pusat Gadai, 

Pegadaian Syariah maupun lembaga gadai lainnya baik itu swasta.  

3. Stigma bahwa menabung emas membutuhkan modal yang besar. 

 Beberapa calon nasabah mungkin merasa bahwa menabung 

emas di Pegadaian membutuhkan modal yang cukup besar. 

Meskipun produk tabungan emas dirancang agar terjangkau, 

persepsi ini bisa menjadi hambatan untuk menarik konsumen 

dengan anggaran terbatas. 

4. Nasabah tidak disiplin menabung dan tidak berkomitmen.  

  Banyak nasabah yang menabung emas tanpa perencanaan 

yang jelas, seperti menentukan target jumlah emas yang ingin 

dikumpulkan atau alokasi dana yang tetap setiap bulan. Akibatnya, 

mereka cenderung menabung secara tidak teratur dan mudah 

berhenti di tengah jalan. Investasi emas adalah strategi jangka 

panjang yang keuntungannya baru terasa setelah bertahun-tahun. 

Namun, sebagian orang ingin hasil instan dan kehilangan motivasi 

ketika harga emas stagnan atau turun dalam jangka pendek. 
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D. Tabel IFAS dan EFAS Produk Tabungan Emas Pegadaian UPC 

Ajibarang 

Analisis SWOT dalam penelitian ini merujuk pada model dari 

Rangkuti, tabel IFAS dan EFAS diperoleh dari hasil pengisian bobot dan 

rating pada indikator SWOT yang diisi oleh beberapa responden. Berikut  

adalah tabel matriks IFAS dan EFAS produk tabungan emas pada Pegadaian 

UPC Ajibarang: 

Tabel 4. 1 Matriks IFAS Produk Tabungan Emas di Pegadaian 

No  Faktor Internal  Bobot  Rating  Skor  

KEKUATAN (Strength) 

 1. Reputasi Pegadaian yang sudah dikenal 

luas oleh masyarakat 

0,15 3,75 0,56 

2. Harga yang dapat dijangkau dengan biaya 

pemeliharaan lebih murah 

0,15 4 0,60 

3. Menabung emas di Pegadaian terjamin 

aman, mudah, dan terpercaya 

0,13 3,75 0,48 

4. Produk menarik, berkualitas dan 

bersertifikat 

0,15 4 0,60 

Total  0,58 - 2,24 

KELEMAHAN (Weakness) 

1. Keterbatasan inovasi dalam produk 

Tabungan Emas 

0,12 3,25 0,39 

2. Adanya perbedaan harga jual dan harga 

beli 

 0,11 3,25 0,35 

3. Tidak adanya staf khusus marketing 

Tabungan Emas di Pegadaian UPC 

Ajibarang 

0,08 3 0,24 

4. Kurangnya edukasi dan sosialisasi tentang 

produk Tabungan Emas 

0,11 3,25 0,35 

Total  0,42 - 1,33 
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Jumlah  1,00 - 3,57 

Sumber: Data diolah (2024) 

 

Tabel 4. 2 Matriks EFAS Produk Tabungan Emas di Pegadaian 

No  Faktor Internal  Bobot  Rating  Skor  

PELUANG (Opportunity) 

1. Karyawan Pegadaian mampu menguasai 

pasar 0,16 3,75 0,60 

2. Dijadikan investasi jangka panjang yang 

meyakinkan 0,16 4 0,64 

3. Transaksi lebih mudah dengan teknologi 

canggih menggunakan fitur media online 0,16 3,75 0,60 

4. Peminat emas semakin meningkat 0,15 3,75 0,60 

Total  0,63 - 2,44 

ANCAMAN (Threats) 

1. Kestabilan harga emas yang tidak dapat 

di prediksi 

0,11 375 0,41 

2. Persaingan yang semakin ketat dengan 

banyak lembaga keuangan di sekitar 

Pegadaian 

0,09 3,50 0,31 

3. Nasabah tidak disiplin menabung dan 

tidak berkomitmen  

0,08 2,75 0,22 

4. Stigma bahwa menabung emas 

membutuhkan modal yang besar 

0,09 2,75 0,24 

Total  0,37 - 1,18 

Jumlah  1,00 - 3,62 

 

Berdasarkan tabel IFAS dan EFAS diatas dapat diketahui bahwa nilai 

IFAS adalah sebesar 3,57, sedangkan untuk nilai EFAS adalah sebesar 3,62. 

Nilai faktor untuk masing-masing faktor dapat diperinci sebagai berikut: 

Strengths 2,24 Weakness 1,33 Opportunities 2,44 dan Threats 1,18. 
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Sehingga dapat diketahui bahwa nilai selisih antara Strengths dengan 

Weakness adalah sebesar 0,91. Sedangkan nilai selisih antara Weakness 

dengan Opportunities adalah sebesar 1,26. Oleh karena itu, total hasil selisih 

perhitungan kedua skor tersebut yaitu sebesar 2,17. Pada tabel berikut 

adalah perhitungan selisih untuk keseluruhan faktor, baik IFAS maupun 

EFAS. 

IFAS S-W 2,24 – 1,33 0,91 

EFAS O-T 2,44 – 1,18  1,26 

Total 2,17 

 

E. Tahap Penentuan Matriks SWOT Produk Tabungan Emas Pegadaian 

UPC Ajibarang 

Berdasarkan hasil rekapitulasi hasil pembobotan dan rating faktor 

strategi internal (IFAS) dan faktor strategi eksternal (EFAS), dapat diketahui 

sebagai berikut: 

1. Skor Total Kekuatan = 2,24 

2. Skor Total Kelemahan = 1,33 

3. Skor Total Peluang = 2,44 

4. Skor Total Ancaman = 1,18 

Dari data di atas, kemudian dilakukan penentuan titik koordinat 

analisis internal dan eksternal. Berikut ini perhitungan penentuan titik 

koordinatnya: 

3. Koordinat Analisis Internal  

= (Skor Total Kekuatan – Skor Total Kelemahan) 

= 2,24 – 1,33 

= 0,91 

4. Koordinat Analisis Eksternal 

= (Skor Total Peluang – Skor Total Ancaman) 

= 2,44 – 1,18 

= 1,26 
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Setelah proses perhitungan untuk mendapatkan bobot indikator 

IFAS dan EFAS dilakukan, langkah selanjutnya adalah merumuskan 

alternatif strategi dalam bentuk penentuan posisi kuadran dalam diagram 

analisis SWOT. Penentuan koordinat dalam diagram analisis SWOT 

berfungsi untuk menentukan posisi strategi perusahaan, apakah terletak di 

Kuadran I, II, III, atau IV. Hal ini berfungsi untuk mengindentifikasi apakah 

strategi perusahaan bersifat Agresif, Diversifikasi, Turn-Around, atau 

Difensif. Berikut ini peneliti paparkan gambar diagram posisi strategi 

Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang. 

 

 

     2 

 

               Kuadran 3     Kuadran 1 

Mendukung strategi Turn Around      Mendukung strategi Agresif 

      

1      (1,26) 

      

 

   -2 -1  0,91        1        2 

 

Kuadran 4     -1   Kuadran 2 

Mendukung strategi Defensif       Mendukung strategi Diversifikasi 

     -2 

 

 

PELUANG 

KELEMAHAN 

INTERNAL 

KEKUATAN 

INTERNAL 

ANCAMAN 



77 
 

 
 

 

Gambar 4.1 Posisi Kuadran Matriks SWOT  

Berdasarkan gambar di atas, dapat disimpulkan bahwa matriks 

SWOT berada pada kuadran I atau OS (Opportunity-Strengths), dimana 

setiap nilai positif mewakili posisi kuat untuk faktor internal dan memiliki 

peluang bagus untuk faktor eksternal dan juga mendukung perusahaan 

melakukan strategi pertumbuhan atau agresif.  

Menurut Freddy Rangkuti (2016), strategi agresif melibatkan 

aktivitas seperti ekspansi pasar, inovasi produk, peningkatan promosi, serta 

diversifikasi layanan untuk memperkuat posisi perusahaan di pasar. Strategi 

ini membutuhkan pemanfaatan sumber daya dan kapabilitas organisasi 

secara maksimal untuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan. 

Hasil pada grafik menunjukkan bahwa posisi kekuatan berada pada 

posisi S dimana merupakan hasil selisish antara kekuatan dan kelemahan 

dengan skor 0,91. Sedangkan posisi peluang berada pada posisi O yang 

merupakan selisih antara peluang dan ancaman dengan skor 1,26.  Rencana 

strategis ini perlu dilaksanakan oleh Pegadaian UPC Ajibarang dengan 

menerapkan strategi SO (Strengths – Opportunity) yaitu dengan cara 

menggunakan kekuatan internal perusahaan dengan memanfaatkan peluang 

dari Pegadaian UPC Ajibarang. 

Tabel 4. 3 Tabel Matrik SWOT Produk Tabungan Emas 

Eksternal/Internal Kekuatan (S) 

1. Reputasi Pegadaian 
yang sudah di kenal 

luas oleh 

masyarakat 

2. Harga yang dapat 

dijangkau dengan 

biaya pemeliharaan 

lebih murah 

3. Menabung emas di 

Pegadaian terjamin 

aman, mudah, dan 

terpercaya 

Kelemahan (W) 

 

1. Keterbatasan 
inovasi dalam 

produk Tabungan 

Emas 

2. Adanya perbedaan 
harga jual dan 

harga beli 

3. Tidak adanya staf 
khusus marketing 

Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC 

Ajibarang 
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4. Produk menarik, 

berkualitas dan 

bersertifikat 

4. Kurangnya 
edukasi dan 

sosialisasi tentang 

produk Tabungan 

Emas 

Peluang (O) 

1. Karyawan 
Pegadaian mampu 

menguasai pasar 

2. Dijadikan investasi 
jangka panjang 

yang meyakinkan  

3. Transaksi lebih 

mudah dengan 

teknologi canggih 

menggunakan fitur 

media online  

4. Peminat emas 

semakin 

meningkat 

 

Strategi S-O 

1. Penguatan citra dan 
kepercayaan 

masyarakat 

terhadap investasi 

emas. 

2. Menerapkan 

digitalisasi layanan 

dan digital 

marketing. 

3. Peningkatan 
kompetensi 

karyawan dan 

ekspansi pasar 

untuk menjangkau 

lebih banyak 

investor. 

 

Strategi W-O 

1. Inovasi produk 
tabungan emas 

untuk 

meningkatkan 

daya saing. 

2. Peningkatan 
edukasi dan 

sosialisasi untuk 

meningkatkan 

komitmen 

nasabah. 

Ancaman (T) 

1. Kestabilan harga 

emas yang tidak 

dapat di prediksi 

2. Persaingan yang 

ketat dengan 

banyak lembaga 

keuangan di 

sekitar Pegadaian 

3. Nasabah tidak 

disiplin 

menabung dan 

tidak 

berkomitmen 

4. Stigma bahwa 

menabung emas 

membutuhkan 

modal besar 

Strategi S-T  

1. Meningkatkan daya 

saing melalui 

diferensiasi produk 

dan keunggulan harga.  

2. Edukasi dan inovasi 

strategi marketing 

untuk mengatasi 

stigma dan 

meningkatkan disiplin 

nasabah. 

 3. Strategi fleksibilitas 

investasi untuk 

menghadapi fluktuasi 

harga. 

Strategi W-T 

1. Pengembangan 
produk dan 

kebijakan harga 

yang lebih 

kompetitif. 

2. Meningkatkan 

komitmen nasabah 

melalui insentif 

yang menarik. 
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Berdasarkan hasil dari Diagram SWOT maka alternatif strategi 

pengembangan yang dapat diterapkan oleh Pegadaian UPC Ajibarang yaitu 

sebagai berikut:  

1. Strategi S-O (Strenght - Opportunity)  

  Strategi SO adalah strategi yang memanfaatkan kekuatan internal 

perusahaan untuk mengoptimalkan peluang yang tersedia. Berada dalam 

kuadran 1, strategi ini berfokus pada pemanfaatan secara maksimal 

terhadap peluang dari lingkungan eksternal dengan didukung oleh 

kekuatan organisasi, seperti: 

a. Penguatan Citra dan Kepercayaan Masyarakat dalam Investasi Emas 

Dengan reputasi yang sudah dikenal luas, Pegadaian dapat terus 

meningkatkan kepercayaan masyarakat dalam menabung emas 

sebagai investasi yang aman, mudah, dan terpercaya. Harga emas 

yang terjangkau dengan biaya pemeliharaan rendah menjadi 

keunggulan yang dapat menarik lebih banyak nasabah dari berbagai 

kalangan. Selain itu, dengan produk emas yang menarik, berkualitas, 

dan bersertifikat, Pegadaian dapat mengukuhkan posisinya sebagai 

pilihan utama dalam investasi emas jangka panjang yang meyakinkan. 

Langkah yang dapat dilakukan Pegadaian Unit Pelayanan Ajibarang 

meliputi mengutamakan pelayanan yang berkualitas dengan 

memastikan setiap nasabah mendapatkan pengalaman yang 

memuaskan, nyaman, dan berkesan. 

b. Menerapkan Digitalisasi Layanan dan Digital Marketing 

Dengan semakin berkembangnya teknologi, Pegadaian dapat 

memanfaatkan fitur media online dan teknologi canggih untuk 

mempermudah transaksi serta meningkatkan aksesibilitas bagi 

masyarakat. Penggunaan aplikasi digital dan platform online akan 

memberikan pengalaman investasi yang lebih praktis, transparan, dan 

efisien. Dengan sistem yang lebih modern, nasabah dapat dengan 

mudah melakukan transaksi, mengecek saldo emas, serta 

mendapatkan informasi terkini terkait investasi emas. Penerapan 
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strategi digital marketing melibatkan pemanfaatan teknologi secara 

optimal untuk mempromosikan produk tabungan emas melalui 

platform online, khususnya media sosial seperti Instagram, Facebook 

dan Tiktok. Mengunggah konten kreatif diharapkan produk dapat 

menjangkau masyarakat yang lebih luas, meningkatkan kesadaran 

masyarakat serta menarik calon nasabah dari berbagai kalangan. 

c. Peningkatan Kompetensi Karyawan dan Ekspansi Pasar untuk 

Menjangkau Lebih Banyak Investor 

Pegadaian dapat memanfaatkan tenaga kerja yang kompeten 

dan mampu menguasai pasar dengan memberikan pelatihan serta 

edukasi berkelanjutan terkait investasi emas. Dengan pemahaman 

yang lebih mendalam, karyawan dapat membantu masyarakat dalam 

mengambil keputusan investasi yang lebih baik. Selain itu, dengan 

meningkatnya minat masyarakat terhadap investasi emas, Pegadaian 

Unit Pelayanan Ajibarang perlu melakukan ekspansi pasar dan inovasi 

produk yang lebih fleksibel agar dapat memenuhi kebutuhan berbagai 

segmen nasabah, baik untuk investasi jangka pendek maupun jangka 

panjang. Ekspansi ini juga dapat mencakup pemasaran yang lebih 

agresif dan edukasi investasi untuk meningkatkan kesadaran 

masyarakat tentang manfaat menabung emas di Pegadaian. 

2. Strategi W-O (Weakness-Opportunity)  

a. Inovasi Produk Tabungan Emas untuk Meningkatkan Daya Saing 

Untuk mengatasi keterbatasan inovasi dalam produk Tabungan 

Emas dan menghadapi persaingan ketat dengan lembaga keuangan 

lain, Pegadaian perlu mengembangkan fitur baru yang lebih menarik 

dan fleksibel. Salah satu inovasi yang dapat diterapkan adalah 

tabungan emas dengan skema cicilan atau program loyalitas bagi 

nasabah yang rutin menabung. Selain itu, Pegadaian dapat 

menyediakan paket investasi emas dengan berbagai pilihan nominal, 

sehingga masyarakat tidak lagi beranggapan bahwa menabung emas 

membutuhkan modal besar. Dengan diversifikasi produk yang lebih 
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inovatif, Pegadaian dapat meningkatkan daya saing dan menarik lebih 

banyak nasabah untuk berinvestasi emas. 

b. Peningkatan Edukasi dan Sosialisasi untuk Meningkatkan Komitmen 

Nasabah 

Kurangnya edukasi dan sosialisasi tentang produk Tabungan 

Emas dapat menjadi hambatan dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

Oleh karena itu, Pegadaian perlu melakukan kampanye edukasi secara 

masif melalui berbagai media, baik online maupun offline, untuk 

mengubah stigma bahwa menabung emas membutuhkan modal besar 

dan meningkatkan kesadaran masyarakat akan pentingnya investasi 

emas. Program sosialisasi bisa berupa seminar, webinar, serta kerja 

sama dengan komunitas atau lembaga pendidikan untuk 

memperkenalkan Tabungan Emas sebagai investasi jangka panjang 

yang aman dan menguntungkan. Dengan meningkatnya pemahaman 

masyarakat, diharapkan nasabah lebih disiplin dan berkomitmen 

dalam menabung emas. 

3. Strategi S-T (Strength- Threat)  

a. Meningkatkan Daya Saing melalui Diferensiasi Produk dan 

Keunggulan Harga  

Dengan persaingan yang semakin ketat dari lembaga keuangan 

lain, Pegadaian perlu memperkuat daya saingnya dengan 

menonjolkan keunggulan harga yang lebih terjangkau dan biaya 

pemeliharaan yang lebih murah. Selain itu, Pegadaian dapat 

mengembangkan diferensiasi produk, seperti tabungan emas dengan 

fitur fleksibel, program cashback, atau tabungan emas berbasis 

syariah untuk menarik segmen pasar yang lebih luas. Dengan 

menawarkan produk menarik, berkualitas, dan bersertifikat, 

Pegadaian dapat mempertahankan loyalitas nasabah serta menarik 

calon investor baru di tengah persaingan yang semakin kompetitif. 

b. Edukasi dan Inovasi Strategi Pemasaran untuk Mengatasi Stigma dan 

Meningkatkan Disiplin Nasabah 
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Stigma bahwa menabung emas membutuhkan modal besar serta 

rendahnya disiplin nasabah dalam menabung dapat diatasi melalui 

edukasi dan strategi pemasaran yang lebih inovatif. Pegadaian dapat 

meluncurkan kampanye digital yang mengedukasi masyarakat bahwa 

tabungan emas dapat dimulai dengan nominal kecil dan merupakan 

investasi yang aman serta menguntungkan. Selain itu, program seperti 

autodebet atau tabungan emas berjangka dapat diterapkan untuk 

membantu nasabah lebih disiplin dalam menabung. Dengan strategi 

pemasaran yang agresif melalui media sosial, influencer keuangan, 

dan kerja sama dengan komunitas, Pegadaian dapat memperluas 

jangkauan pasar dan meningkatkan kesadaran masyarakat akan 

manfaat menabung emas. 

c. Strategi Fleksibilitas Investasi untuk Menghadapi Fluktuasi Harga 

Emas 

Ketidakpastian harga emas menjadi tantangan yang harus 

diantisipasi agar tidak menurunkan minat masyarakat dalam 

berinvestasi. Pegadaian dapat menawarkan skema investasi yang lebih 

fleksibel, seperti tabungan emas yang dapat dikonversi ke produk 

investasi lain, fasilitas jual beli dengan harga kompetitif, atau program 

perlindungan nilai investasi ketika harga emas turun. Dengan sistem 

transaksi yang aman, mudah, dan terpercaya, Pegadaian dapat 

memberikan  rasa nyaman bagi nasabah dalam menghadapi fluktuasi 

harga emas dan memastikan bahwa investasi emas tetap menjadi 

pilihan yang menarik di berbagai kondisi pasar. 

4. Strategi W-T (Weakness- Treaths) 

a. Pengembangan Produk dan Kebijakan Harga yang Lebih Kompetitif 

Untuk mengatasi keterbatasan inovasi dalam produk Tabungan 

Emas serta menghadapi fluktuasi harga emas dan persaingan ketat, 

Pegadaian perlu mengembangkan fitur produk yang lebih fleksibel 

dan inovatif. Salah satu strategi yang dapat diterapkan adalah 

memperkenalkan program tabungan emas dengan skema cicilan 
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ringan, fitur konversi emas ke bentuk investasi lain. Selain itu, 

transparansi dalam kebijakan harga jual dan beli emas dapat 

diperbaiki dengan sistem notifikasi harga real-time serta edukasi 

kepada nasabah mengenai strategi investasi emas yang lebih 

menguntungkan dalam jangka panjang. 

b. Meningkatkan komitmen nasabah melalui insentif yang menarik 

Untuk meningkatkan komitmen nasabah dalam menabung, 

Pegadaian dapat memberikan insentif menarik yang sesuai dengan 

kebutuhan mereka, seperti program reward bagi nasabah yang rutin 

menabung dalam periode tertentu. Insentif ini bisa berupa cashback 

biaya administrasi atau bonus saldo emas bagi yang menabung selama 

enam bulan berturut-turut, sehingga mereka merasa dihargai dan lebih 

termotivasi. Selain itu, fitur autodebet dari rekening bank atau e-wallet 

dapat mempermudah nasabah dalam menabung tanpa harus 

melakukan setoran manual, cocok bagi yang sering lupa atau kurang 

disiplin dalam menyisihkan dana.  

Pendekatan lain adalah gamifikasi, seperti pemberian level atau 

badge bagi nasabah yang mencapai target tertentu, serta program 

"Golden Streak" yang memberikan penghargaan bagi mereka yang 

konsisten menabung. Pegadaian juga bisa mengadakan kompetisi 

menabung dengan hadiah menarik atau bekerja sama dengan 

merchant dan e-commerce untuk memberikan diskon atau akses 

eksklusif bagi nasabah dengan saldo tabungan emas tertentu. Dengan 

strategi ini, menabung emas tidak hanya menjadi investasi jangka 

panjang, tetapi juga memberikan manfaat langsung dalam kehidupan 

sehari-hari. 
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BAB V  

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

1. Strategi marketing yang diterapkan Pegadaian Unit Pelayanan Cabang 

Ajibarang yaitu menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) yang 

terdiri dari 4P yaitu product, price, place, dan promotion. Selain itu, 

Pegadaian Unit Pelayanan Cabang Ajibarang juga mempromosikan 

produknya secara langsung kepada nasabah, melalui media sosial 

seperti WhatApps, serta menyebarkan brosur. 

2. Nilai IFAS adalah sebesar 3,57, sedangkan untuk nilai EFAS adalah 

sebesar 3,62. Nilai faktor untuk masing masing faktor dapat diperinci 

sebagai berikut: Strengths 2,24 Weakness 1,33 Opportunities 2,44 dan 

Threats 1,18. Sehingga dapat diketahui bahwa nilai selisih antara 

Strengths dengan Weakness adalah sebesar 0,91. Sedangkan nilai selisih 

antara Weakness dengan Opportunities adalah sebesar 1,26. Oleh 

karena itu, total hasil selisih perhitungan kedua skor tersebut yaitu 

sebesar 2,17.  

3. Pegadaian UPC Ajibarang  berada pada posisi kuadran I. Posisi 

tersebut merupakan posisi yang sangat menguntungkan pihak 

pegadaian syariah dengan cara menerapkan strategi yang mendukung 

kebijakan pertumbuhan secara agresif (growth oriented strategy). 

Strateginya seperti penguatan citra dan kepercayaan masyarakat 

terhadap investasi emas, menerapkan digitalisasi layanan dan digital 

marketing, serta pengingkatan kompetensi karyawan dan ekspansi 

pasar untuk menjangkau lebih banyak investor. 

B. Saran  

1. Saran untuk Pegadaian UPC Ajibarang 

a. Penguatan brand dan edukasi menabung emas dengan cara kampanye 

sosialisasi di balai desa, seminar di universitas, membuat event setiap 

bulan di luar area Pegadaian, dan strategi jemput bola.  
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b. Melakukan promosi di media sosial seperti Instagram, Tiktok, dan 

Facebook dengan membuat konten menarik, serta nasabah diwajibkan 

mempunyai aplikasi Pegadaian Digital Service (PDS). 

c. Membuat program insentif untuk meningkatkan loyaitas nasabah, 

seperti adanya program loyalitas berbasis poin, bonus saldo emas, 

promo spesial & bundling serta pemanfaatan influencer sehingga 

nasabah tertarik. 

2. Saran  untuk Pembaca da Peneliti Selanjutnya 

a. Peneliti menyarankan agar penelitian selanjutnya dapat memperluas 

cakupan analisis strategi marketing denga menggunakan berbagai 

pendekatan.  

b. Peneliti berikutnya dapat menerapkan proses pengumpulan dan 

pengolahan data sesuai standar yang lebih baik dan akurat.
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Lampiran 1 : Pertanyaan Wawancara  

PEDOMAN WAWANCARA DENGAN PIMPINAN UNIT 

1. Bagaimana sejarah Pegadaian UPC Ajibarang? 

2. Apa saja visi dan misi Pegadaian UPC Ajibarang? 

3. Apa tujuan Pegadaian UPC Ajibarang? 

4. Bagaimana struktur organisasi Pegadaian UPC Ajibarang? 

5. Bagaimana budaya kerja di Pegadaian UPC Ajibarang? 

6. Apakah keberadaan Pegadaian UPC Ajibarang ini sudah efektif (dapat 

dijangkau oleh masyarakat? 

7. Apa saja produk dan jasa dari Pegadaian UPC Ajibarang? 

8. Bagaimana pandangan Ibu tentang produk Tabungan Emas? 

9. Bagaimana pertumbuhan dan perkembangan produk Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang? 

10. Rencana jangka panjang untuk meningkatkan kualitas dari Pegadaian? 

 

PEDOMAN WAWANCARA DENGAN KARYAWAN  

1. Sejak kapan produk Tabungan Emas telah ada di Pegadaian UPC Ajibarang?  

2. Bagaimana perkembangan dan pertumbuhan produk serta nasababh 

Tabungan Emas dari tahun 2020-2023, apakah ada penurunan atau kenaikan 

rentang waktu tersebut? 

3. Strategi marketing apa saja yang digunakan untuk mempromosikan produk 

dan jasa terutama untuk Tabungan Emas? 

4. Apa alasan memilih strategi tersebut? 

5. Siapa pasar sasaran produk yang ditawarkan Pegadaian UPC Ajibarang? 

6. Bagaimana harga yang ditawarkan untuk pembukaan Tabungan Emas? 

7. Persyaratan apa saja yang harus dipenuhi oleh nasabah untuk pembukaan 

Tabungan Emas? 

8. Apakah ada pelatihan khusus untuk karyawan untuk melakukan 

marketingnya terutama produk Tabungan Emas? 

9. Apakah penataan ruang Pegadaian menjadikan nasabah nyaman sehingga 

marketing berjalan lancar? 



 

 
 

10. Dalam memasarkan produknya, apa yang menjadi kekuatan  

(strengths), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman 

(threats) bagi Pegadaian? 

 

Lampiran 2 : Draft Wawancara Pimpinan Pegadaian UPC Ajibarang 

Nama : Ibu Rohamtus Isnaeni Hamdanah  

Jabatan : Pimpinan Unit 

P : Peneliti 

R : Narasumber 

 

P  Selamat pagi, Ibu Rohmatus. Terima kasih telah meluangkan waktu 

untuk melakukan wawancara ini. Untuk memulai, bisakah Ibu 

menjelaskan sejarah berdirinya Pegadaian UPC Ajibarang? 

 R   Selamat pagi juga. Tentu, Pegadaian UPC Ajibarang berdiri sejak tahun 

19XX dan telah menjadi bagian integral dari masyarakat di sini sejak 

itu. Kami didirikan dengan tujuan untuk memberikan layanan gadai 

yang terpercaya dan solusi keuangan yang memadai bagi masyarakat 

sekitar. 

P  Begitu. Apa visi dan misi Pegadaian UPC Ajibarang saat ini? 

R   Visi kami adalah menjadi penyedia layanan keuangan terkemuka yang 

mendukung pertumbuhan ekonomi lokal melalui produk dan layanan 

yang inovatif dan terjangkau. Misi kami adalah memberikan solusi 

finansial yang aman, mudah diakses, dan memberikan nilai tambah bagi 

nasabah dan komunitas. 

P  Bagaimana struktur organisasi Pegadaian UPC Ajibarang diatur? 

R   Kami memiliki struktur yang terdiri dari berbagai departemen seperti 

operasional, keuangan, pemasaran, dan layanan pelanggan. Setiap 

departemen memiliki peran kunci dalam memastikan layanan yang 

optimal bagi nasabah kami. 



 

 
 

P   Bagaimana dengan budaya kerja di Pegadaian UPC Ajibarang? Apa 

nilai-nilai yang ditekankan di sini? 

R   Kami sangat mengutamakan integritas, kejujuran, dan pelayanan yang 

ramah dan profesional kepada setiap nasabah. Budaya kerja yang 

inklusif dan kolaboratif juga sangat dianjurkan di sini. 

P   Apakah Pegadaian UPC Ajibarang sudah efektif dalam melayani 

masyarakat? 

R   Kami terus berupaya untuk meningkatkan efektivitas layanan kami. 

Dengan lokasi yang strategis dan jaringan pelayanan yang luas, kami 

berharap dapat memberikan akses yang mudah dan nyaman bagi semua 

nasabah kami. 

P  Baik. Bisa dijelaskan mengenai produk dan jasa yang ditawarkan oleh 

Pegadaian UPC Ajibarang? 

R   Kami menyediakan layanan utama gadai serta produk tabungan emas 

yang semakin diminati masyarakat untuk investasi jangka panjang. 

Selain itu, kami juga memiliki berbagai produk lainnya. 

P  Bagaimana pandangan Ibu tentang produk Tabungan Emas? 

R   Tabungan Emas merupakan produk yang sangat relevan dan 

menguntungkan bagi masyarakat yang ingin berinvestasi jangka 

panjang. Produk ini memberikan keamanan dan nilai tambah yang stabil 

seiring dengan kenaikan harga emas. 

P  Bagaimana pertumbuhan dan perkembangan produk Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang? 

R   Produk Tabungan Emas telah menunjukkan pertumbuhan yang positif 

sejak diperkenalkan di UPC Ajibarang. Kami terus mengembangkan 

strategi pemasaran dan layanan untuk meningkatkan kesadaran dan 

penerimaan masyarakat terhadap produk ini. 

P  Terakhir, apa rencana jangka panjang Pegadaian UPC Ajibarang untuk 

meningkatkan kualitas layanan? 



 

 
 

R   Kami memiliki rencana untuk terus meningkatkan infrastruktur 

teknologi, pelatihan karyawan, dan memperluas jangkauan promosi. 

Tujuannya adalah untuk memastikan bahwa setiap nasabah 

mendapatkan pengalaman yang optimal saat menggunakan layanan 

kami. 

P   Terima kasih banyak atas waktu dan wawasan yang berharga, Ibu 

Rohmatus. Itu semua sangat membantu untuk studi saya. 

R   Terima kasih juga atas kesempatan ini. Semoga informasi ini 

bermanfaat bagi penelitiannya 

 

Lampiran 3 : Draft Wawancara Kasir Pegadaian UPC Ajibarang 

Nama : Zuyana Ulfa agustina 

Jabatan : Kasir 

P : Peneliti 

Z : Narasumber 

 

P  Saya ingin memulai dengan pertanyaan pertama. Bagaimana sejarah 

Pegadaian UPC Ajibarang? 

Z  Selamat pagi juga! Sebenarnya, Pegadaian di Ajibarang sudah ada sejak 

tahun 1985, ketika pertama kali dibuka untuk melayani masyarakat di 

daerah ini. Awalnya hanya sebagai cabang kecil, namun seiring waktu, 

kami berkembang menjadi unit pelayanan yang cukup besar seperti 

sekarang ini. 

P  Menarik perkembangannya. Bagaimana dengan visi dan misi 

Pegadaian UPC Ajibarang, Mba? 

Z   Visi kami adalah menjadi lembaga keuangan yang terpercaya dan 

mendukung pertumbuhan ekonomi masyarakat Ajibarang melalui 

layanan keuangan yang inovatif dan berdaya saing. Misi kami adalah 

memberikan solusi keuangan yang terjangkau dan bermanfaat bagi 



 

 
 

setiap nasabah, termasuk dengan mengembangkan produk seperti 

Tabungan Emas untuk investasi jangka panjang. 

P   Begitu jelas. Apa menurut Ibu tujuan utama dari keberadaan Pegadaian 

di Ajibarang? 

Z  Tujuan utama kami adalah memberikan kemudahan akses keuangan 

kepada masyarakat Ajibarang, baik melalui gadai maupun produk 

investasi seperti Tabungan Emas. Kami ingin membantu nasabah untuk 

mengelola keuangan mereka dengan lebih baik. 

P  Bagaimana struktur organisasi di Pegadaian UPC Ajibarang, Mba? 

Z   Struktur organisasi di sini cukup terstruktur, dengan pemimpin unit dan 

berbagai departemen yang bekerja bersama untuk mencapai tujuan 

bersama. Kami memiliki supervisor, staff administrasi, dan tentu saja 

kasir seperti saya yang langsung berinteraksi dengan nasabah setiap hari. 

P  Terima kasih. Bagaimana dengan budaya kerja di Pegadaian UPC 

Ajibarang? Apakah ada nilai atau norma tertentu yang dianut? 

Z   Budaya kerja di sini sangat mengutamakan pelayanan prima kepada 

nasabah. Kami diajarkan untuk selalu ramah, cepat tanggap, dan 

memberikan solusi terbaik bagi setiap masalah nasabah. Kami juga 

diberdayakan untuk terus belajar dan berkembang dalam bidang 

keuangan. 

P  Apakah menurut Mba Zuyana keberadaan Pegadaian di Ajibarang 

sudah efektif, khususnya dalam mencapai masyarakat? 

Z  Menurut pengalaman saya sebagai kasir, banyak nasabah yang merasa 

terbantu dengan layanan kami, terutama dengan produk seperti 

Tabungan Emas yang memberikan alternatif investasi yang aman dan 

menguntungkan. 

P  Bagaimana dengan produk dan jasa yang ditawarkan Pegadaian UPC 

Ajibarang? Apa yang menjadi fokus utama? 



 

 
 

Z  Produk utama tentu saja adalah gadai, namun Tabungan Emas juga 

semakin diminati oleh masyarakat karena kemudahannya dan 

keuntungannya dalam jangka panjang. 

P  Terakhir, bagaimana pandangan Mba Zuyana tentang produk Tabungan 

Emas di Pegadaian UPC Ajibarang? Apakah ada tanggapan khusus dari 

nasabah? 

Z  Nasabah cukup antusias dengan Tabungan Emas karena mereka dapat 

menginvestasikan dana mereka dengan cara yang lebih aman dan 

terjamin. Banyak yang melihatnya sebagai alternatif yang baik untuk 

menabung dalam bentuk emas 

 

Lampiran 4 : Draft Wawancara Penaksir Pegadaian UPC Ajibarang 

Nama :Fachul Fauzi 

Jabatan : Penaksir 

P: Peneliti 

F : Narasumber 

   P  Selamat pagi, Bapak. Terima kasih atas kesempatan untuk melakukan 

wawancara ini. Pertama-tama, sejak kapan produk Tabungan Emas 

tersedia di Pegadaian UPC Ajibarang? 

  F  Selamat pagi juga. Produk Tabungan Emas sudah tersedia di Pegadaian 

UPC Ajibarang sejak tahun 2018. 

   P  Bagaimana perkembangan dan pertumbuhan produk serta nasabah 

Tabungan Emas dari tahun 2020-2023? Apakah ada fluktuasi yang 

signifikan dalam periode tersebut? 

  F  Kami mencatat pertumbuhan yang stabil dalam jumlah nasabah 

Tabungan Emas sepanjang tahun 2020 hingga 2023. Meskipun terdapat 

fluktuasi harga emas, minat masyarakat terhadap investasi emas terus 

meningkat. 



 

 
 

   P  Strategi pemasaran apa saja yang digunakan untuk mempromosikan 

produk dan jasa, terutama Tabungan Emas? 

  F  Kami menerapkan strategi pemasaran yang beragam, termasuk 

pemasaran digital melalui platform media sosial dan situs web, serta 

promosi langsung di outlet-outlet Pegadaian. Kami juga aktif dalam 

kegiatan literasi keuangan untuk meningkatkan kesadaran masyarakat 

akan manfaat investasi emas. 

  P   Apa alasan di balik pemilihan strategi-strategi tersebut? 

  F  Alasan utama kami memilih strategi ini adalah untuk mencapai audiens 

yang lebih luas dengan biaya yang efektif, serta untuk membangun 

keterlibatan dan kepercayaan masyarakat terhadap Pegadaian sebagai 

pilihan terbaik untuk menabung emas. 

  P  Siapa target pasar utama dari produk yang ditawarkan Pegadaian UPC 

Ajibarang? 

  F  Target pasar utama kami meliputi kalangan muda yang mencari investasi 

jangka panjang yang stabil, serta para profesional yang menghargai nilai 

keamanan investasi dalam bentuk emas. 

  P  Berapa harga yang dikenakan untuk pembukaan Tabungan Emas? 

  F  Untuk membuka Tabungan Emas, nasabah perlu membayar biaya 

administrasi sebesar Rp 30.000 pada saat pembukaan rekening. 

  P  Apa saja persyaratan yang harus dipenuhi oleh nasabah untuk membuka 

Tabungan Emas? 

  F  Nasabah harus memenuhi persyaratan standar, termasuk memiliki 

identitas yang sah dan memenuhi jumlah minimum yang ditetapkan untuk 

menabung. 

  P   Apakah ada pelatihan khusus untuk karyawan dalam hal pemasaran 

produk, terutama Tabungan Emas? 

  F  Ya, kami secara rutin memberikan pelatihan kepada karyawan kami 

tentang teknik pemasaran, termasuk strategi up selling dan cross selling 

untuk meningkatkan penjualan produk Tabungan Emas. 



 

 
 

   P   Bagaimana penataan ruang di Pegadaian UPC Ajibarang membantu 

menciptakan pengalaman yang nyaman bagi nasabah dan mendukung 

kelancaran pemasaran? 

  F  Penataan ruang di Pegadaian UPC Ajibarang dirancang dengan 

mempertimbangkan kenyamanan maksimal bagi nasabah. Fasilitas 

seperti AC yang nyaman, ruang tunggu yang luas, dan kebersihan ruangan 

adalah faktor penting yang kami perhatikan untuk memastikan 

pengalaman positif bagi setiap nasabah. 

  P  Dalam memasarkan produknya, apa yang menjadi kekuatan, kelemahan, 

peluang, dan ancaman bagi Pegadaian? 

  F   Pegadaian UPC Ajibarang telah membangun kekuatan yang signifikan 

dalam hal keamanan produk, reputasi yang solid di kalangan masyarakat, 

dan menawarkan emas berkualitas yang tersertifikasi. Meskipun 

demikian, kami juga mengakui adanya kelemahan seperti rendahnya 

kesadaran masyarakat terhadap manfaat investasi emas dan tantangan 

dalam mengelola biaya operasional perusahaan. Di sisi lain, kami melihat 

peluang yang menjanjikan dari meningkatnya minat masyarakat terhadap 

investasi emas, kemajuan teknologi yang memungkinkan peningkatan 

layanan kami, serta lokasi strategis dari outlet-outlet Pegadaian. Namun 

demikian, kami juga perlu waspada terhadap ancaman yang datang dari 

persaingan produk sejenis di pasar, fluktuasi harga emas yang tidak dapat 

diprediksi, dan potensi perubahan dalam regulasi yang dapat berpengaruh 

pada operasional kami.    

 P  Terima kasih atas waktu dan informasinya, Pak Fachrul. Ini sangat 

membantu untuk pemahaman lebih dalam tentang Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

  F  Terima kasih juga atas kesempatannya. Semoga hasil wawancara ini 

dapat memberikan kontribusi yang berarti untuk penelitian Anda. 

 

 



 

 
 

Lampiran 5 : Draft Wawancara CRO Pegadaian UPC Ajibarang 

Nama : Sherly Marlina Puspaningrum 

Jabatan : Customer Relationship Officer 

P : Peneliti 

S : Narasumber 

    P      Baik, langsung saja ke pertanyaan pertama. Sejak kapan produk 

Tabungan Emas ada di Pegadaian UPC Ajibarang? 

    S      Produk Tabungan Emas telah ada di Pegadaian UPC Ajibarang sejak 

tahun 2015. Kami melihat minat masyarakat yang tinggi terhadap 

investasi emas, sehingga produk ini terus berkembang. 

    P      Bagaimana perkembangan dan pertumbuhan produk serta nasabah 

Tabungan Emas dari tahun 2020 hingga 2023? Apakah ada penurunan 

atau kenaikan dalam rentang waktu tersebut? 

    S      Dari tahun 2020 hingga 2023, kami melihat adanya peningkatan 

signifikan dalam jumlah nasabah dan volume transaksi Tabungan Emas. 

Kesadaran masyarakat akan pentingnya investasi emas semakin tinggi, 

terutama setelah berbagai edukasi dan promosi yang kami lakukan. 

    P      Strategi marketing apa saja yang digunakan untuk mempromosikan 

produk dan jasa, terutama Tabungan Emas? 

    S      Kami menggunakan berbagai strategi marketing, seperti sosialisasi 

langsung ke masyarakat, promosi melalui media sosial, edukasi 

keuangan mengenai investasi emas, serta memudahkan transaksi 

melalui aplikasi Pegadaian Digital Service (PDS). 

    P      Apa alasan memilih strategi-strategi tersebut? 

    S      Strategi-strategi tersebut dipilih karena efektif dalam menjangkau 

berbagai lapisan masyarakat dan meningkatkan kesadaran serta minat 

terhadap produk Tabungan Emas. Selain itu, kami memanfaatkan 

kemajuan teknologi untuk memudahkan nasabah dalam bertransaksi. 



 

 
 

    P      Siapa pasar sasaran produk Tabungan Emas yang ditawarkan 

Pegadaian UPC Ajibarang? 

    S      Pasar sasaran utama kami adalah kalangan muda, pekerja kantoran, 

ibu rumah tangga, dan masyarakat yang memiliki kesadaran akan 

investasi jangka panjang. 

    P      Bagaimana harga yang ditawarkan untuk pembukaan Tabungan 

Emas? 

    S      Harga yang kami tawarkan sangat terjangkau. Nasabah hanya perlu 

membayar biaya pemeliharaan sebesar Rp 30.000 per tahun yang 

dibayarkan di awal pembukaan rekening. 

    P      Persyaratan apa saja yang harus dipenuhi oleh nasabah untuk 

pembukaan Tabungan Emas? 

    S      Nasabah hanya perlu membawa identitas diri seperti KTP dan 

mengisi formulir pembukaan rekening. Prosesnya sangat mudah dan 

cepat. 

    P      Apakah ada pelatihan khusus untuk karyawan dalam melakukan 

marketing, terutama untuk produk Tabungan Emas? 

    S      Ya, kami menyediakan pelatihan khusus untuk karyawan yang fokus 

pada teknik marketing dan pengetahuan produk Tabungan Emas, 

termasuk strategi up selling dan cross selling. 

    P      Apakah penataan ruang di Pegadaian menjadikan nasabah nyaman 

sehingga marketing berjalan lancar? 

    S      Tentu. Kami memastikan ruangan nyaman dengan fasilitas AC, ruang 

tunggu yang luas, dan kebersihan yang terjaga. Hal ini sangat membantu 

dalam meningkatkan kenyamanan nasabah dan mendukung kegiatan 

marketing. 

    P      Dalam memasarkan produk, apa yang menjadi kekuatan (strengths), 

kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) 

bagi Pegadaian? 



 

 
 

    S      Produk Tabungan Emas di Pegadaian punya beberapa kekuatan, 

seperti menguntungkan, harganya terjangkau, mudah dalam transaksi, 

dijamin keamanannya oleh OJK, berkualitas dan bersertifikat, serta 

penataan ruang yang nyaman dan bersih. Namun, ada juga 

kelemahannya, seperti kurang diminati oleh orang tua, perbedaan harga 

jual dan beli yang signifikan, tidak ada staf khusus untuk marketing, 

promosi yang masih terbatas, syarat pencairan yang rumit, dan biaya 

cetak yang mahal. Selain itu, banyak masyarakat yang belum tahu kalau 

aplikasi PDS bisa digunakan untuk menabung emas. Peluang yang ada 

cukup besar, karena minat masyarakat terhadap investasi emas tinggi, 

investasi ini menjanjikan untuk jangka panjang, harga emas cenderung 

naik, teknologi yang memudahkan transaksi terus berkembang, lokasi 

strategis, dan karyawan terlatih dalam marketing. Namun, ada juga 

ancaman yang harus dihadapi, seperti ketidakstabilan harga emas, 

persaingan dari produk sejenis di perbankan dan lembaga gadai lainnya, 

promosi pesaing yang lebih luas, harga emas Pegadaian yang bersaing 

dengan harga di perbankan, serta kedisiplinan nasabah dalam menabung 

yang kurang. 

    P      Terima kasih banyak atas informasi yang sangat lengkap ini, Ibu 

Sherly. Ini akan sangat membantu dalam penelitian. 

    S      Sama-sama, saya senang bisa membantu. Semoga sukses ya! 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 6 : Kuesioner Penelitian 

KUESIONER PENELITIAN 

         Dalam rangka menyelesaikan studi pada Program S1 Jurusan Perbankan 

Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Prof. K.H. Saifuddin 

Zuhri Purwokerto, memprasyaratkan kelulusan S1 untuk membuat karya tulis 

ilmiah dalam bentuk Skripsi. 

         Untuk memenuhi syarat tersebut, saya bermaksud menyusun skripsi yang 

berjudul “Analisis Strategi Marketing Produk Tabungan Emas (Gold Savings) di 

Pegadaian UPC Ajibarang Dengan Pendekatan Matriks IFAS dan EFAS”. 

         Dalam penyusunan skripsi ini memerlukan data-data dari pendapat 

Bapak/Ibu di Pegadaian UPC Ajibarang. Besar harapan saya agar Bapak/Ibu 

bersedia membantu dengan memberikan responm pada lampiran  kuisioner ini 

tanpa adanya taekanan atau pengaruh apapun. 

          Data yang diperoleh dari penelitian ini semata-mata hanya untuk kajian 

ilmiah. Atas kerjasama dan perhatian Bapak/Ibu saya ucapkan terimakasih. 

 

 Ajibarang, … …………………. 2024 

Hormat Saya, 

 

 

Kholifatur Rohmah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Kuisioner Penilaian Ifas Efas 

Profil Responden : 

Nama Responden : 

Jabatan   : 

Bagian ini terdiri dari dua bagian, yaitu: 

1. Kondisi internal. Digunakan untuk mendapatkan faktor-faktor yang menjadi 

kekuatan dan kelemahan strategi marketing produk Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

2. Kondisi eksternal. Digunakan untuk mendapatkan faktor-faktor yang 

menjadi peluang dan ancaman strategi marketing produk Tabungan Emas di 

Pegadaian UPC Ajibarang. 

Cara Pengisian: 

Penilaian Skor. Responden diminta untuk menilai tingkat (skor) faktor tersebut 

untuk di nilai. Penilaian ini berhubungan dengan strategi marketing produk 

Tabungan Emas di Pegadaian UPC Ajibarang.  

1. Berilah tanda (√) pada kolom Bobot dan Rating (peringkat) sesuai dengan 

pilihan yang menurut Anda benar. 

Keterangan: 

Untuk penilaian bobot tersebut diberikan penilaian 1 sampai 5 

Angka 1 = sangat kurang  

Angka 2 = kurang 

Angka 3 = cukup  

Angka 4 = baik 

Angka 5 = sangat baik 

 

Sedangkan untuk penilaian rating ditentukan sebagai berikut: 

Angka 4 =  jika faktor tersebut berpengaruh sangat baik 

Angka 3 = jika faktor tersebut baik atau berpengaruh baik 

Angka 2 = jika faktor tersebut cukup atau berpengaruh sedang 

Angka 1 = jika faktor tersebut buruk atau kurang berpengaruh 

 



 

 
 

No Indikator 

Kekuatan 

Bobot Rating 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 

1 Reputasi Pegadaian yang sudah dikenal 

luas oleh masyarakat 

         

2 Harga dapat dijangkau dengan biaya 

pemeliharaan lebih murah 

         

3 Menabung emas di Pegadaian terjamin 

aman, mudah, dan terpercaya 

         

4 Produk Tabungan Emas menarik, 

berkualitas, dan bersertifikat 

         

 

No Indikator 

Kelemahan 

Bobot Rating 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 

1 Keterbatasan inovasi dalam produk 

Tabungan Emas  

         

2 Adanya perbedaan harga jual dan beli          

3 Tidak adanya staf khusus marketing di 

Pegadaian UPC Ajibarang 

         

4 Kurangnya edukasi dan sosialisasi 

tentang produk Tabungan Emas 

         

 

No Indikator 

Peluang  

Bobot Rating 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 

1 Karyawan Pegadaian mampu menguasai 

pasar 

         

2 Dijadikan investasi jangka panjang yang 

menyakinkan 

         

3 Transaksi lebih mudah dengan teknologi 

canggih menggunkan fitur media online 

         

4 Peminat emas semakin meningkat           



 

 
 

 

No Indikator 

Ancaman  

Bobot Rating 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 

1 Kestabilan harga emas yang tidak dapat di 

prediksi 

         

2 Persaingan yang semakin ketat dengan 

banyak lembaga keuangan pesaing di 

sekitar Pegadaian 

         

3 Stigma bahwa menabung emas 

membutuhkan modal yang besar 

         

4 Nasabah tidak disiplin menabung dan 

tidak berkomitmen 

         

 

Lampiran 7 : Hasil Perhitungan  Kuantitatif Indikator Matriks IFAS EFAS 

Narasumber : 

Reponden 1 :Rohmatus Isnaeni Hamdanah (Pengelola UPC) 

Responden 2 : Fachrul Fauzi (Penaksir) 

Responden 3 : Zuyana Ulfa Agustina (Kasir) 

Responden 4 : Sherly Marlina Puspaningrum (Customer Relationship Officer) 

a. Data jawaban responden terhadap indikator kekuatan dan kelemahan  

 

 

 

 

 

 

 

Indikator Responden Bobot Rating Bobot 

relatif 

Skor 

(bobot x 

rating) 

Indikator 1 1 5 4 0,15 0,56 

2 5 3 

3 5 4 

4 5 4 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

K 

E 

K 

U 

A 

T 

A 

N 

   

Total Rata-rata 

 

5 3,75 - - 

Indikator 2 1 5 4 0,15 0,60 

2 5 4 

3 5 4 

4 5 4 

   

Total Rata-rata 

 

5 4 - - 

Indikator 3 1 5 4 0,13 0,48 

 2 4 3 

 3 5 4 

 4 5 4 

    

Total Rata-rata 

 

4,75 3,75 - - 

Indikator 4 1 5 4 0,15 0,60 

 2 5 4 

 3 5 4 

 4 5 4 

    

Total Rata-rata 5 4 

 

- - 

Jumlah Total  19,75 - 0,58 2,24 

 

 

 

 

 

Indikator Responden Bobot Rating Bobot 

relatif 

Skor (bobot 

x rating) 

Indikator 1 1 4 3 0,12 0,39 

2 4 4 



 

 
 

 

 

 

 

K 

E 

L 

E 

M 

A 

H 

A 

N 

3 4 3 

4 4 3 

   

Total Rata-rata 

 

4 3,25   

Indikator 2 1 4 4 0,11 0,35 

2 4 3 

3 3 3 

4 4 3 

   

Total Rata-rata 

 

3.75 3,25   

Indikator 3 1 3 3 0,08 0,24 

 2 3 3 

 3 3 3 

 4 3 3 

    

Total Rata-rata 

 

3 3   

Indikator 4 1 3 3 0,11 0,35 

 2 4 4 

 3 4 3 

 4 4 3 

    

Total Rata-rata 

 

3,75 3,25   

 Jumlah Total 14,5 - 0,42 1,33 

 

 

 



 

 
 

a. Langkah-langkah perhitungan matriks IFAS 

1) Perhitungan jumlah bobot rata-rata perindikator yang diperoleh dari 

perhitungan bobot dari 4 responden, dengan cara menggunakan rumus 

rata-rata.  

Contoh: bobot rata-rata indikator kekuatan 1  

           = jumlah total jawaban responden  

                         Jumlah responden 

           = 5+5+5+5  = 5 

                      4            

2) Total IFE diperoleh dengan cara menjumlahkan total rata-rata perindikator  

Total IFE = 5+5+4,75+5+4+3,75+3+3,75= 34,25 

3) Bobot relatif diperoleh dengan cara membagikan bobot rata-rata 

perindikator dengan total IFE 

Bobot relatif = bobot rata-rata perindikator 

                                    Total IFE 

Contoh : bobot relatif indikator kekuatan 1 

             = bobot rata-rata perindikator  

                             Total IFE 

             =  5   = 0,15 

                34,25 

4) Rating diperoleh dengan cara mencari nilai rata-rata rating dari jawaban 

kelima responden 

Rating rata-rata = jumlah total jawaban responden 

                                         Jumlah responden 

               Contoh : 4+3+4+4 = 3.75 

                                    4             

5)  Sehingga diperoleh matriks IFAS produk Tabungan Emas Pegadaian 

UPC Ajibarang sebagai berikut: 

 

 



 

 
 

 

Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary) 

No  Faktor Internal  Bobot  Rating  Skor  

KEKUATAN (Strength) 

 1. Reputasi Pegadaian yang sudah dikenal 

luas oleh masyarakat 

0,15 3,75 0,56 

2. Harga yang dapat dijangkau dengan biaya 

pemeliharaan lebih murah 

0,15 4 0,60 

3. Menabung emas di Pegadaian terjamin 

aman, mudah, dan terpercaya 

0,13 3,75 0,48 

4. Produk menarik, berkualitas dan 

bersertifikat 

0,15 4 0,60 

Total  0,58 - 2,24 

KELEMAHAN (Weakness) 

1. Keterbatasan inovasi dalam produk 

Tabungan Emas 

0,12 3,25 0,39 

2. Adanya perbedaan harga jual dan harga 

beli 

 0,11 3,25 0,35 

3. Tidak adanya staf khusus marketing 

Tabungan Emas di Pegadaian UPC 

Ajibarang 

0,08 3 0,24 

4. Kurangnya edukasi dan sosialisasi tentang 

produk Tabungan Emas 

0,11 3,25 0,35 

Total  0,42 - 1,33 

Jumlah  1,00 - 3,57 

 

 

 

 



 

 
 

b. Data jawaban responden terhadap indikator peluang dan ancaman 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

P 

E 

L 

U 

A 

N 

G 

Indikator Responden Bobot Rating Bobot 

relatif 

Skor 

(bobot x 

rating) 

Indikator 1 1 5 4 0,16 0,60 

2 5 4 

3 5 4 

4 5 3 

   

Total Rata-rata 

 

5 3,75   

Indikator 2 1 5 4 0,16 0,64 

2 5 4 

3 5 4 

4 5 4 

   

Total Rata-rata 

 

5 4   

Indikator 3 1 5 4 0,16 0,60 

 2 5 4 

 3 5 4 

 4 5 3 

    

Total Rata-rata 

 

5 3,75   

Indikator 4 1 5 4 0,15 0,60 

 2 4 4 

 3 5 3 

 4 5 4 

    



 

 
 

Total Rata-rata 4,75 3,75   

Jumlah total 19,75 - 0,63 2,44 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A 

N 

C 

A 

M 

A 

N 

Indikator Responden Bobot Rating Bobot 

relatif 

Skor 

(bobot 

x 

rating) 

Indikator 1 1 3 4 0,11 0,41 

2 4 3 

3 3 4 

4 4 4 

   

Total Rata-rata 

 

3,50 3,75   

Indikator 2 1 3 4 0,09 0,31 

2 3 3 

3 3 3 

4 2 4 

   

Total Rata-rata 

 

2,75 3,50   

Indikator 3 1 2 2 0,08 0,22 

 2 2 3 

3 3 3 

4 3 3 

   

Total Rata-rata 

 

2,50 2,75   

Indikator 4 1 3 4 0,09 0,24 

 2 3 3 



 

 
 

3 2 2 

4 3 2 

   

Total Rata-rata 

 

2,75 2.75   

 

Jumlah total 

11,50 - 0,37 1,18 

 

 

b. Langkah-langkah perhitungan matriks EFAS 

1) Perhitungan jumlah bobot rata-rata perindikator yang diperoleh dari 

perhitungan bobot dari 4 responden, dengan cara menggunakan rumus 

rata-rata.  

Contoh: bobot rata-rata indikator peluang 1 

           = jumlah total jawaban responden  

                         Jumlah responden 

           = 5+5+5+5 = 5 

                      4           

2) Total EFE diperoleh dengan cara membagikan bobot rata-rata perindikator 

dengan total EFE  

Total EFE = 5+5+5+4,75+3,50+2,75+2,50+2,75 = 31,25 

3) Bobot relatif diperoleh dengan cara membagikan bobot rata-rata 

perindikator dengan total EFE 

Bobot relatif = bobot rata-rata perindikator 

                                    Total EFE 

Contoh : bobot relatif indikator kekuatan 1 

             = bobot rata-rata perindikator  

                             Total EFE 

             = 5   = 0,16 

                31,25 



 

 
 

4) Rating diperoleh dengan cara mencari nilai rata-rata rating dari jawaban 

kelima responden 

Rating rata-rata = jumlah total jawaban responden 

                                         Jumlah responden 

               Contoh : 4+4+4+3  = 3,75 

                                    4 

5)  Sehingga diperoleh matriks IFAS produk Tabungan Emas Pegadaian 

UPC Ajibarang sebagai berikut: 

Matriks EFAS (External Factors Analysis Summary) 

No  Faktor External  Bobot  Rating  Skor  

PELUANG (Opportunity) 

  1. Karyawan Pegadaian mampu 

menguasai pasar  0,16 3,75 0,60 

2. Dijadikan investasi jangka panjang 

yang meyakinkan 0,16 4 0,64 

3. Transaksi lebih mudah dengan 

teknologi canggih menggunakan 

fitur media online 0,16 3,75 0,60 

4. Peminat emas semakin meningkat 0,15 3,75 0,60 

Total  0,63 - 2,44 

 ANCAMAN (Threat) 

1. Kestabilan harga emas yang tidak 

dapat di prediksi 

0,11 3,75 0,41 

2. Persaingan semakin ketat dengan 

banyak lembaga keuangan 

pesaing disekitar Pegadaian 

0,09 3,50 0,31 

3. Nasabah tidak disiplin menabung 

dan tidak berkomitmen 

0,08 3,75 0,22 



 

 
 

4. Stigma bahwa menabung emas 

membutuhkan modal besar 

0,09 2,75 0,24 

Total  0,37 - 1,18 

 Jumlah  1,00 - 3,62 

 

Lampiran 8 : Foto Dokumentasi Penelitian 

 

 



 

 
 

 

Lampiran 9: Sertifikat 
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Nama Ayah   : Suratno 

Nama Ibu   : Suharni 

B. Riwayat Pendidikan 

1. Pendidikan Formal 

a. SDN Ajibarang Wetan 

b. SMPN 02 Ajibarang 

c. SMA Negeri Ajibarang 

d. UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

2. Pendidikan Non Formal 

Pondok Pesantren Manbaul Husna Purwokerto 

C. Prestasi Akademik / Non Akademik : - 

1. Pengalaman Organisasi    :  

- Komunitas Creative Entrepreneur Organization (CEO) 

 

 

Purwokerto, 13 Oktober 2024 

 

 

 

Kholifatur Rohmah 


