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ABSTRAK 

 

Marrisa : Tinjauan Personal Selling untuk Meningkatkan 

 

Jumlah Tabungan Emas Pada PT. Pegadaian (Persero) 

Padang 

Pembimbing : Perengki Susanto, SE, M.Sc 

 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan Deskriptif Kualitatif dengan cara 

melakukan observasi, yaitu pengumpulan data dan wawancara, dengan mencari informasi 

yang dibutuhkan sehubungan dengan penerapan personal selling dengan tujuan untuk 

meningkatkan jumlah produk tabungan emas pada PT. Pegadaian (Persero) Padang. 

Personal selling merupakan bagian dari kegiatan promosi yaitu cara untuk 

memperkenalkan dan menarik minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan secara 

tatap muka. Pada perusahaan, personal selling dapat menarik minat nasabah, serta 

meningkatkan kepercayaan, kenyamanan, kepuasan bagi nasabah. Dari hasil penelitian ini 

PT. Pegadaian (Persero) Padang lebih bisa meningkatkan promosi penjualan pada produk 

tabungan emas. 

Kata kunci : Personal selling, Nasabah, TME, PT. Pegadaian (Persero) Padang 
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BAB 1 

 

 
PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 
 

Pegadaian merupakan salah satu lembaga keuangan bukan bank di 

Indonesia yang mempunyai aktifitas pembiayaan kebutuhan masyarakat bersifat 

produktif dan konsumtif dengan menggunakan hukum gadai. Pada 20 Agustus 

1746 dimana tugas pegadaian saat itu adalah membantu masyarakat untuk 

meminjam uang dengan jaminan gadai. Sigit Triandaru (2000) mengemukan 

bahwa pegadaian merupakan salah satu entitas di Indonesia yang secara resmi 

memiliki izin untuk melakukan kegiatan lembaga keuangan berupa pembayaran 

dalam bentuk penyerahan dana berdasarkan undang-undang pegadaian. 

Sesuai perkembangan waktu, pegadaian dalam memberikan pinjaman 

kepada masyarakat tidak hanya melayani kredit gadai saja, tetapi juga jasa 

keuangan lain, seperti kredit berbasis fidusia, pembiayaan investasi emas, dan jasa 

finansial lainnya. Maka, kehadiran Pegadaian di masyarakat diharapkan mampu 

menekan pinjaman yang tidak wajar yang bisa merugikan masyarakat. 

Pada saat ini, Pegadaian telah menunjukkan pertumbungannya secara 

signifikan, hal ini menunjukkan semakin banyaknya outlit Pegadaian. 
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Tabel 1.1 

 

 
Daftar Persebaran Outlet-Outlet Pegadaian di Seluruh Indonsia 

 

 

 

Wilayah 

 

Persebaran 

Jumlah 

 

Unit 

Wilayah 

 

Persebaran 

Jumlah 

 

Unit 

NAD 70 Kalsel 59 

Sumut 207 Kaltim 172 

Riau 87 Kaltara 43 

Kepri 134 Pulau Bali 154 

Jambi 63 NTT 92 

Sumsel 101 Sulbar 9 

Babel 17 Sulses 326 

Lampung 69 Sultra 69 

Bengkulu 27 Sulteng 69 

Sumbar 52 Gorontalo 32 

Kalbar 95 Sulut 152 

Kalteng 40 Malut 20 

Maluku 35 Papua 49 

Papbar 32 Banten 161 

Jabar 607 Jateng 367 

DKI 488 DIY 75 

Jatim 500 NTB 209 
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Berdasarkan tabel diatas, terlihat perkembangan berdirinya outlet-outlet 

Pegadaian diseluruh Indonesia. Pegadaian sudah memiliki oulite berjumlah 4657 

unit yang tersebar di Indonesia. Perubahan yang dilakukan oleh Pegadaian tidak 

hanya dengan mendirikan outlet Pegadaian diseluruh Indonesia tetapi juga inovasi 

dilakukan pada produk-produknya. 

Produk Pegadaian sama halnya denggan produk  lembaga  keuangan 

lainnya baik bank maupun non bank. Produk pada lembaga keuangan salah  

satunya adalah tabungan, tetapi tabungan di Pegadaian tidak berbentuk uang 

melainkan berbentuk tabungan emas. Menabung memang sama-sama menyimpan 

daya beli uang untuk masa akan datang. Tetapi jika perkembangan saat ini, 

membutuhkan kehati-hatian. Kalau pilihan investasi kita tidak sanggup 

mengalahkan laju inflasi maka daya yang kita simpan akan menguap tanpa kita 

menikmatinya. Variasi dari menyimpan uang dibawah bantal, dicelengan, koperas, 

dan lainnya dapat merugikan diri sendiri. Menabung dibawah bantal telah jarang 

dilakukan dan beralih ke bank yang menjadi alternatif yang diminati. Sistem dan 

bunga bank mampu mengurangi nilai tabungan. Ketika uang yang  ditabung  

selama ini dikumpul sedikit demi sedikit itu akhirnya kehilangan sebagian besar 

nilainya karena inflasi. 

Emas merupakan tolak ukur kekayaan seseorang, dan harga emas dari 

tahun ke tahun mengalami kenaikan, emas juga dapat digunakan sebagai sarana 

investasi yang aman. 
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Grafik Pertumbuhan Emas Tahun 2020 
 

 

 
 

Sumber : PT. Pegadaian (Persero) 

 

Dari grafik di atas, Antusias masyarakat Indonesia dengan investasi emas 

belakangan ini patut diperhitungkan, sebab sudah banyak masyarakat yang 

menyadari bahwa invetasi atau menabung emas ini penting. Masyarakat memilih 

untuk menabung emas bertujuan untuk mengamankan kekayaan dan 

mempertahanak nilai jual beli di masa akan datang. 

Tabungan emas yaitu layanan atau penjualan emas dengan fasilitas titipan 

dengan harga yang terjangkau. Layanan ini mempermudah masyarakat untuk 

berinvetasi emas. Adapun tujuan dari diluncurkan tabungan emas ini ialah untuk 

memberikan kemudahan kepada msyarakat yang ingin memiliki emas dengan cara 

menabung minimal 10000 setiap harinya, hal ini mempemudah nasabah karena 

nasabah bisa menabung setiap harinya dengan kemampuan finansial yang dimiliki. 

Tabel 1.2 

 

 
Jumlah Nasabah Tabungan Emas 2016-2020 

 

 

 

no Tahun Jumlah Nasabah Aktif Jumlah Nasabah 

Tidak Aktif 
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1. 2016-2020 94.846 0 

Sumber : PT. Pegadaian (Persero) Padang 

 

 
Tabel 1.3 

 

 
Tabungan Emas Tahun 2016-2021 

 

 

 

No Tahun Jumlah 

1. 2016-2021 97.305 

Sumber : PT. Pegadaian (Persero) Padang 

 

Dari data diatas, jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero) Padang 

yang aktif 94.856 dan jumlah nasabah yang tidak aktif diperkiran 0. Data 

Tabungan emas lima tahun terakhir adalah 97.305. Dengan semakin banyaknya 

produk baru, maka para calon pembeli dihadapkan pada pilihan produk yang 

memiliki kesamaan dan keunggulan berbeda-beda, sehingga calon pembeli harus 

berpikir secara rasional dalam memilih produk yang akan dibelinya. Perusahaan 

dapat menunjukkan keunggulan produknya dalam rangka meyakinkan pembeli 

bahwa produk yang dijual adalah produk yang terbaik dan layak untuk dijadikan 

pilihan. Pegadaian memberikan kepuasan untuk mempertahankan nasabah dengan 

berbagai upaya karena banyaknya produk Pegadaian. 
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Tabel 1.4 

 

 
Pencapaian Target Setiap Produk PT. Pegadaian (Persero) Padang 

 

Uraian Produk RKAP Realisasi 2019 Pencapaia 

n Target 

Pertumb 

uhan 
Rekening Mulia 63.457 82.539 48.695 130,07% 69,50% 

 Emasku 52.941 16.440 39.397 31,05% -58,88% 

 Gadai 
Tabungan 

Emas 

124.272 103.279 55.826 83,11% 85,00% 

 Tabungan 

emas 

6.373.897 7.413.117 4.741.3 
15 

116,30% 56,35% 

 Total 6.614.567 7.615.375 4885.8 
12 

115,13% 55,87% 

 

 
Uraian Produk RKAP 

(2020) 

Realisasi 

(2020) 

2019 Pencapa 

ian 
Target 

Pertumb 

uhan 

Rekening Gadai KCA 9.685.816 9.470.002 9.717.751 97,77% -2,55% 
 Krasida 123.191 127.707 132.018 103,67% -4,71% 
 Gadai Efek 44 102 38 233,94% 168,42% 
 Total 9.809.443 9.597.811 9.851.807 97,84% -2,58% 

Omzet Gadai KCA 120.231.603 129.987.851 110.089.64 
9 

108.11% 18,07% 

 Krasida 3.108.375 3.110.688 2.770.380 100,07% 12,28% 
 Gadai Efel 365.207 442.574 116.185 121,18% 280,92% 

 Total 123.705.185 135.541.113 112.976.21 
5 

107,95% 18,20% 

 

Hasil data diatas, bahwa tabungan emas memiliki pencapaian target 

116,30% dan pertumbuhan 56,35%. 

Perusahaan umumnya memanfaatkan sarana komunikasi yang meliputi : 

periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), pemasaran 

langsung (direct marketing), dan penjualan secara langsung (personal selling).  

Hal ini ditujukan agar konsumen mengenal produk yang dihasilkan. Umumnya 

personal selling merupakan alat yang paling efektif yang digunakan perusahaan 
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pada tahap tertentu dalam proses pembelian misalnya, pada tahap edukasi pasar, 

negoisasi dan tahap pembalian. Untuk menjual sebuah produk diperlukan seorang 

wiraniaga yang terlatih untuk menerangkan manfaat produk, sehingga benar-benar 

dipahami oleh calon konsumen. Mereka harus mengetahui  bagaimana 

menganalisa data penjualan, mengukur potensi pasar dan menyusun rencana 

strategi pemasaran. 

Bagaimana PT. Pegadaian (Persero Padang) terus melakukan upaya 

memberikan kepuasan bahkan mempertahankan nasabah dengan berbagai upaya 

karena banyaknya produk yang ada di perusahaan dan berpindahnya nasabah ke 

produk lain yang lebih menguntungkan nasabah tersebut. 

Pegadaian memasarkan produk tabungan emas memalui personal selling. 

Tabungan emas dengan harga yang murah, proses cepat, dan pelayanan yang 

profesional maka masyarakat bisa memiliki emas dengan menggunakan tabungan 

emas. Disini peran personal selling sangat penting bahwa produk tabungan emas 

ini keuntungan nya banyak untuk masa yang akan datang. Berdasarkan  uraian 

latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk membahas tentang 

“TINJAUAN PERAN PERSONAL SELLING DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH TABUNGAN EMAS PADA PT. PEGADAIAN 

(PERSERO) PADANG” 
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B. Rumusan Masalah 

 
 

Berdasarkan hal di atas maka dapat dirumuskan masalah sebagai berikut : 

Penulis merumuskan masalah yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu 

sebagai berikut : 

1. Apa saja bentuk kegiatan personal selling yang dilakukan oleh PT. 

Pegadaian (Persero) Padang? 

2. Bagaimana ketentuan personal selling yang dilakukan oleh PT. 

Pegadaian (Persero) Padang? 

3. Bagaimana peran personal selling dalam meningkatkan minat nasabah 

untuk memilih tabungan emas pada PT. Pegadaian Padang? 

 

C. Tujuan Penelitian 

 
 

Tujuan dari penelitian yang dilakukan adalah : 

 

1. Mengetahui apa saja bentuk kegiatan personal selling yang dilakukan 

oleh PT. Pegadaian (Persero) Padang 

2. Mengetahui bagaimana ketentuan personal selling yang dilakukan oleh 

PT. Pegadaian (Persero) Padang 

3. Mengetahui bagaimana peran personal selling dalam meningkatkan minat 

nasabah untuk memilih tabungan emas pada PT. Pegadaian Padang 

 

D. Manfaat Peneltian 

 
 

Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 

1. Manfaat Teoritis 
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Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan 

manfaat untuk mengetahui bagaimana tinjauan peran personal selling 

dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas pada PT. Pegadaian 

(Persero) Padang. 

 
 

2. Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Dunia Akademik 

 

Sebagai pemikiran bagi Universitas selaku lembaga pendidikan 

dalam mengembangkan ilmu pengetahuan di bidang Manajemen 

Perdagangan terutama mengenai personal selling. 

 
 

b. Bagi Peneliti 

 

Sebagai tambahan pengetahuan umtuk penulis agar dapat 

membandingkan ilmu yang ada dalam perkuliahan atau teori dengan 

kenyataan di lapangan. Selain itu juga dapat memberikan pengalaman 

dalam rangka mengimplementasikan pengetahuan penulis di bidang 

personal selling. 

c. Bagi Perusahaan 

 

Sebagai bahan referensi dan masukan dalam menerapkan personal 

 

selling untuk kepuasan pihak-pihak lain. 
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BAB V 

 

 
PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

 
 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan : 

 

1. Bentuk personal selling yang dilakukan PT. Pegadaian (Persero) Padang yaitu 

menjelaskan produk tabungan emas secara langsung, bekerja sama dengan 

instansi pemerintah, sekolah, membuka event atau booth, dan mendatangi 

nasabah kerumah-rumah. Strategi dalam memasarkan produk tabungan emas, 

PT. Pegadaian (Persero) Padang memberikan diskon dan promo menarik 

disetiap pembelian tabungan emas. Bentuk personal selling yang dilakukan 

oleh PT. Pegadaian (Persero) Padang secara langsung akan meningkatkan 

minat nasabah dalam membuka tabungan emas. Sehingga segala aktivitas 

personal selling yang dilakukan perusahaan dapat berjalan sesuai taget yang 

ditentukan. 

2. Ketentuan personal selling yang di lakukan PT. Pegadaian (Persero) Padang 

dalam memasarkan produk tabungan emas tentunya setiap pegawai harus 

mengetahui semua produk di perusahaan terutama tabungan emas, memhami 

keunggulan produk, dan memahami berkomunikasi yang baik dengan 

nasabah. 

3. Peran personal selling pada PT. Pegadaian Persero Padang tentu tidak lepas 

dari peran pegawai. Peran personal selling dalam meningkatkan jumlah 

nasabah tabungan emas menjadi salah satu strategi pemasaran. Strategi 
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pemasaran yang dilakukan dengan memberikan penjelasan tentang produk 

tabungan emas sehingga nasabah merasa puas, nyaman, percaya dan agar 

nasabah merasa membutuhkan tabungan emas tersebut. 

 

B. Saran 

 
 

Menerapkan kegiatan personal selling dalam rangka meningkatkan jumlah 

nasabah pada tabungan emas, maka PT. Pegadaian (Persero) Padang perlu 

menerapkan personal selling, antara lain : 

1. Meningkatkan jumlah nasabah pada tabungan emas, PT. Pegadaian 

(Persero) harus lebih meningkatkan promosi dalam penjualan. Sebaiknya, 

perusahaan membuat suatu ide atau rencana untuk mengedukasi nasabah 

yang menjadi target sasaran produk tabungan emas. Sehingga, mindset 

nasabah berpikir bahwa PT. Pegadaian (Perseo) tidak hanya bisa 

menggadai tetapi juga bisa berinvestasi. 

2. Menambah SDM (Sumber Daya Manusia) yang ahli dan fokus dalam 

personal selling. 
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