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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Islam memberikan panduan yang dinamis terhadap semua 

aspek kehidupan termasuk sektor bisnis dan transaksi keuangan. 

Perkembangan Lembaga Keuangan Islam di Indonesia dapat 

dikategorikan cepat dan salah satu faktor tersebut adalah adanya 

keyakinan pada masyarakat muslim bahwa perbankkan 

konvensional itu mengandung unsur riba yang dilarang oleh 

Agama Islam.
1
 

Imam Fahrudin al-Razi (1220 M) sebagai seorang 

ekonom awal yang menjelaskan pelarangan riba dari aspek 

ekonomi. Imam al-Razi menjelaskan alasan pelarangan Riba. 

Pertama karena riba berarti mengambil harta peminjam secara 

tidak adil. Kedua, dengan riba, seseorang akan malas bekerja dan 

berbisnis karena dapat duduk tenang sambil menungu uangnya 

berbunga. Ketiga, riba akan merendahkan martabat manusia karna 

untuk memenuhi hasrat dunianya seseorang tidak segan-segan 

meminjam dengan bunga tinggi walau akhirnya dikejar-kejar oleh 

penagih hutang. Keempat, riba akan membuat yang kaya 

bertambah kaya dan yang miskin bertambah miskin. Kelima, riba 

                                                           
1
 Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah, Jakarta: 

Alvabet, 2002, h. 8 
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jelas-jelas dilarang oleh Al-Quran dan Sunnah.
2
 Sebagaimana 

dijelaskan dalam firman Allah SWT yang berbunyi: 

ب ا إنَِْ كُنْتمَُْ مُؤْمِنيِنَ  ا ب قيَِ  مِنَ  الزِّ رُوا م  ذ  نىُا اتقَىُا اَللّ َ و   ي ا أ يُّه ا الذَِينَ  آم 
 

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada 

Allah dan tinggalkan sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu 

orang-orang yang beriman.
3
 

 

Ditengah berkembangnya lembaga-lembaga keuangan 

syariah hendaknya kita tidak saling mengabaikan lembaga 

keuangan lainya yaitu Pegadaian. Pegadaian Syariah adalah salah 

satu lembaga non bank yang menangani usaha jasa Gadai. 

Disamping pencairan dana yang terbilang cepat, pegadaian juga 

tidak meminta persyaratan yang menyulitkan dalam meminta 

dana, cukup membawa barang jaminan yang bernilai ekonomis, 

masyarakat sudah bisa mendapatkan uang untuk memenuhi 

kebutuhannyabaik secara poduktif maupun konsumtif. 

Bersamaan dengan perkembangan produk-produk 

berbasis syariah yang berkembng di Indonesia, Sektor Pegadaian 

Syariah juga ikut mengalaminya.
4
Islam membolehkan pinjam 

meminjam baik secara individu maupun lembaga keuangan seperti 

                                                           
2
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Jakarta: Gema Insani, 2001, h. 71 
3
Bank Muamalat Institute, Perbankan Syariah Perspektif Praktisi. 

Jakarta: 1999, h. 126 
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bank, ansuransi, dan sebagainya. Salah satu bentuk muamalat 

yang diperbolehkan oleh Rosulullah saw, adalah gadai. Dimana 

kreditur harus menggadaikan barang jaminannya kepada debitur.  

Perum pegadaian merupakan salah satu badan usaha di 

indonesia yang secara resmi mempunyai izin untuk melaksanakan 

kegiatan lembaga keuangan berupa pembiayaan dalam bentuk 

penyaluran dana kemasyarakat atas dasar hukum gadai. 

Peagadaian merupakan tempat bagi konsumen untuk meminjam 

uang dengan barang-barang pribadi konsumen sebagai 

jaminannya. Mengusung slogan. “mengatasi masalah tanpa 

masalah”. Dengan moto tersebut diharapkan masyarakat tidak lagi 

segan untuk datang ketempat ini. 

Selain Pegadaian Konvensional terdapat pula Pegadaian 

Syariah yang memang didirikan pula oleh Perum Pegadaian. 

Perkembangan Pegadaian Syariah didorong oleh perkembangan 

dan keberhasilan lembaga-lembaga keuangan syariah, disamping 

itu untuk menghindari riba.Minat masyarakat dalam 

memanfaatkan jasa Pegadaian Syariah cukup besar. Pegadaian 

Syariah tidak menekankan pemberian bunga dari barang yang 

digadaikan. Meski tanpa bunga Pegadaiaan Syariah tetap 

memperoleh keuntungan yang sudah diatur oleh Dewan Syariah 

Nasional, yang memberlakukan biaya pemeliharaan dari barang 

yang di gadaikan. Biaya itu dihitung dari nilai barang bukan dari 

jumlah pinjaman. 
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Strategi Pemasaran antara Konvensional dan Syariah 

tentulah sangat berbeda dalam prosesnya, akan tetapi mempunyai 

tujuan yang sama yaitu bagaimana meningkatkan jumlah 

Nasabah. Maju atau mundurnya suatu perusahaan itu dapat dilihat 

dari strategi pemasaran mereka  yang berdampak pada 

meningkatnya minat nasabah sehingga dapat meninggkatkan 

jumlah nasabah dalam menggunakan produk jasa yang 

dikeluarkan oleh perusahaan, atau dengan kata lain, dapat 

meningkatkan volume penjualan sehingga pemasaran yang baik 

akan berdampak signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 

Pegadaian Syariah saat ini tidak bisa terbilang baru dan 

Kantor Cabang Syariahnya pun sudah cukup banyak. Gadai 

Syariah berkembang pasca keluarnya Fatwa DSN MUI No 

25/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn,
5
Fatwa DSN MUI No 

26/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn emas, dan Fatwa DSN MUI 

No 68/DSN-MUI/III/2008 tentang rahn tasjily. Sejak itu marak 

berbagai jasa gadai syariah, baik di Pegadaian Syariah maupun di 

berbagai bank syariah. 

Pada Tahun 2014 jumlah pembiayaan Pegadaian Syariah 

mencapai Rp 1,7 triliun atau 77,24% dari target. Bisa kita lihat 

dalam tabel dibawah ini jumlah nasabah dari tahun 2013-2014 
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Uraian Realisasi 

2014 

RKAP 

2014 

Realisasi 

2013 

Naik/(Turun) 

% 

Pencapaian 

% 

KCA 5.441.484 5.941.614 2.397.469 126,97 91,58 

Krasida 21.506 57.642 19.214 11,93 37,31 

TOTAL 5.462.990 5.999.256 2.416.683 126,05 91,06 

Sumber : www.pegadaian.co.id 

Pada tahun 2014, jumlah nasabah Bisnis Gadai meningkat 

126,05% dari 2.416.687 nasabah di tahun 2013 menjadi 5.462.990 

nasabah ditahun 2014. Selain itu, pencapaian jumlah nasabah 

bisnis gadai pada tahun 2014 mencapai 91,06% dari target 

sebanyak 5.999.256 nasabah. 

Untuk pegadaian KCA, jumlah nasabah meningkat 

sebesar 126,97% dari 2.397.469 nasabah ditahun 2013 menjadi 

5.441.484 nasabah ditahun 2014. Selain itu, pencapaian jumlah 

nasabah KCA pada tahun 2014 mencapai 91,58% dari target 

RKAP sebanyak 5.941.614 nasabah. 

Untuk Pegadaian Krasida, jumlah nasabah meningkat 

sebesar 11,93% dari 19.214 nasabah ditahun 2013 menjadi 21.506 

nasabah ditahun 2014. Selain itu, pencapaian jumlah nasabah 

Krasida menjadi 21.506 nasabah di tahun 2014. Selain itu, 

pencapaian jumlah nasabah Krasida pada tahun 2014 mencapai 

37,31% dari target RKAP sebanyak 57.642 nasabah.
6
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Peningkatan bisnis Gadai Syariah meningkat Secara 

signifikan, perkembangan Pegadaian Syariah mengalami 

peningkatan yang pesat dari tahun-ketahun.Berdasarkan 

pengamatan dilapangan pertumbuhan Pegadaian Syariah 

menunjukan peningkatan yang pesat semenjak pertama kali 

dirikanya Pegadaian Syariah yang dioperasikan pada 04 Januari 

2003 diunit layanan Gadai Syariah Cabang Dewi Sartika, Jakarta 

Timur. Kantor Pusat Pegadaian di Jakarta dulu memiliki 15 

Kantor Wilayah(Kanwil) dan sekarang tinggal 12 Kantor Wilayah 

(Kanwil), jumlah outlet (Usaha Gadai dan Usaha Syriah)yang 

beroperasi sebanuak 4.456 unit dan Semarang termasuk yang ke 

11.Demikian prospek pegadaian syariah ke depan, cukup cerah. 

Di Semarang yang mayoritas penduduknya beragama 

Islam merupakan potensi  yang bagus sebagai tempat tumbuh 

kembangnya kegiatan ekonomi yang berbasis Syariah. Sebagai 

Lembaga Keuangan Syariah yang baru, nasabah tentu memiliki 

pertimbangan-pertimbangan tertentu untuk mengunakan jasa 

layanan Pegadaian Syariah. Hal ini menarik karena sebagaimana 

kita ketahui bahwa pegadaian yang menyelenggarakan transaksi 

Gadai telah berdiri sejak lama di Indonesia, bahkan sejak zaman 

penjajahan dulu, sedangkan Lembaga Pegadaian Syariah yang 

menganut prinsip syariah sendiri baru didirikan, tahun 2003.
7
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Pegadaian Syariah Pasar Johar berdiri sejak tahun 2009 

berada di Jalan Pemuda No.18 Semarang (024)3555688 berada 

dalam lingkup koordinasi Kantor Wilayah (Kanwil) Semarang, 

berada di kecamatan Semarang Tengah, di Kabupaten Semarang, 

provinsi Jawa Tengah, dimana di wilayah ini juga terdapat Kantor 

Cabang Pegadaian Konvensional.  

Pendirian KantorPegadaian Syariah Pasar Johar ini 

berlandas pada survey yang dilakuakan Perum Pegadaian, yang 

menitiberatkan bahwasanya kecamatan ini memiliki pesikorelegi 

yang kuat atas sesama Muslim sebagai mayoritas penduduknya. 

Sehingga hal tersebut dinilai potensial untuk menghadirkan 

produk Gadai Syariah. Dalam usahanya ternyata tidak mudah 

karena masyarakat yang belum memahami dan memandang 

sebelah mata tentang Gadai Syariah. Sehingga Pegadaian Syariah 

selalu berupaya untuk membuktikan gadai yang syariah, modern, 

dan efektif. 

Kondisi ini diperkuat dengan data pertumbuhan nasabah 

Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang sebagaimana terlihat 

dalam tabel berikut ini. 

Data Nasabah dan Omset  Pegadaian Syariah  Produk Ar-

Rum (Ar-Rhan Untuk Usaha Mikro) Bulan Juli- Oktober 2016 
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Bulan Jumlah Nasabah Omset 

Juli 2016 341 Rp.853.700.000 

Agustus 2016 398 Rp.963.630.000 

September 2016 363 Rp.915.330.000 

Oktober 2016 370 Rp.958.440.000 

Sumber : Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang 

Hal ini bisa dilihat dari Tabel Lapoan Keuangan di atas 

Pegadaian Syariah Pasar Johar Mengalami Peningkatan dari bulan 

Juli 2016 yang jumlah Nasabahnya 341 orang dengan jumlah 

pinjaman Rp.853.700.000 dibulan Agustus 2016  menjadi 398 

orang dengan jumlah pinjaman Rp.963.630.000, tetapi  dibulan 

September 2016 mengalami penurunan yaitu  menjadi 363 orang 

dengan jumlah pinjaman Rp.915.330.000, sedangkan di bulan 

Oktober mengalami kenaikan lagi menjadi 370 orang dengan 

jumlah pinjaman Rp.958.440.000.
8
 

Perilaku konsumen termasuk diantara deretan perilaku 

yang sangat cepat berubah, kaerna ini berkaitan dengan keseharian 

masyarakat dalam memenuhi kebutuhannya. Perubahan ini harus 

dapat ditangkap dengan baik supaya setiap permasalahan dalam 

perubahan tersebut dapat segera di tanggulangi. Dalam jenis-jenis 
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tertentu, khususnya yang berkaitan dengan produsen dan 

pemasaran, penelitian dibidang ini sangat berguna untuk 

meningkatkan profit dan mutu pelayanan.
9
 

Selain itu Pegadaian Syariah sebagai pemberi jasa, 

idealnya, memilih lokasi yang baik sebagai tempat usahanya, 

tempat yang disukai baik oleh produsen maupun konsumen. 

Faktor terpenting yang perlu diperhatikan. Tempat yang strategis, 

atau dekat dengan konsumen, akan memudahkan konsumen 

mendatangani tempat dimana mereka bisa menemukan jasa yang 

dibutuhkan dan sebagainya. 

Mengingat di Semarang banyak Pegadaian maka penulis 

ingin mengetahui lebih dalam perkembangan yang terjadi di 

Pegadaian Syariah Pasar Johar dan Strategi Pemasaran seperti apa 

yang digunakan oleh Pegadaian Syariah atas Produk khususnya 

produk Ar-Rum Gadai Syariah sehingga dapat menarik minat 

nasabah dalam menggunakan jasa tersebut.  

Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah diatas, 

maka penulis tertarik untuk meneliti mengenai “STRATEGI 

PEMASARAN PRODUK AR-RUM (Ar-Rahn Untuk Usaha 

Mikro) PEGADAIAN SYARIAH PASAR JOHAR 

SEMARANG”. 
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B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang masalah tersebut, 

maka dapat dirumuskan pokok permasalahannya yaitu: 

1. Bagaimana Strategi dan Implementasi Pemasaran 

Produk Ar-Rum Pegadaian Syariah Pasar Johar 

Semarang untuk menarik minat nasabah? 

2. Faktor-faktor apakah yang menjadi pendukung dan 

penghamabat dalam memasarkan produk Ar-Rum 

Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitan 

Penulisan penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Untuk mengetahui Strategi dan Implementasi yang 

digunakan oleh Pegadaian Syariah Pasar Johar Dalam 

Melakukan Pemasaran Produk Ar-Rum yang 

dimilikinya. 

2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat 

Produk Ar-Rum Pasar Johar dalam menarik minat 

nasabah. 

Adapun manfaaatnya sebagai berikut: 

1. Segi Akademis 

Dalam penelitian ini diharapkan dapat menambah 

pengetahuan dan wawasan dan sebagai bahan rujukan 

tambahan refrensi atau perbandingan penelitian 
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selanjutnya bagi studi ekonomi dan bisnis islam 

mengenai strategi pemasaran dalam memasarkan 

produk-produknya. 

 

2. Segi Praktis 

Semoga penelitian ini dapat memberikan 

kontribusi yang besar kepada pihak-pihak yang terkait 

yang membutuhkan informasi mengenai pemasaran 

secara lebih akurat, khususnya mengenai langkah dan 

upaya mengenai Pegadaian Syariah. Khusus nya bagi 

Masyarakat, Akademis, Pegadaian Syariah dan 

Penulis sendiri khususnya. 

 

D. Tinjauan Pustaka 

Dalam melakukan penelitian ini penulis mengadakan 

tinjauan pustaka terhadap beberapa skripsi yang memiliki 

kemiripan judul untuk menghindari bentuk plagiat, 

diantaranya: 

1. Siti Humairoh Mahasiswa Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jurusan Manajemen Dakwah peneliti tahun 

2013 judul penelitiannya adalah “Strategi Pemasaran 

Pembiayaan Mudhorobah Pada Bank BRI Syariah”, yang 

berisi tentang strategi pemasaran produk Bank Syariah 

BRI Syariah Cabang Jati Negara yang menegembangkan 
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sistem perbankan menurut ajaran Islam guna melayani 

masyarakat muslim. 

2. NurHasanah Jurusan Perbankan Syariah tahun 2013 judul 

penelitiannya adalah “Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Mudharabah Dalam Menarik Minat Masyarakat 

Pada PT. BPRS Wakalumi”, dalam melakukan kegiatan 

pemasaran , PT. BPRS wakalumi berusaha untuk 

menerapkan perencanaan secara matang dan terarah 

menggunakan konsep, segmenting, targeting, dan 

positioning serta dengan menerapkan empat unsur atau 

komponen yang terdapat pada bauran pemasaran atau 

marketing mix, yakni : strategi produk, strategi harga, 

strategi distribusi dan strategi promosi. Kegiatan spromosi 

yang dilakukan oleh PT BPRS wakalumi, anatara lain: 

kegiatan periklanan, kegiatan publisitas, dan kegiatan 

penjualan pribadi. 

3. Muhammad Zakaria Mahasiswa Universitas Islam Negeri 

Syarif Hidayatullah jurusan Manajeman Dakwah 

Penelitian Tahun 2014 Judul penelitianya adalah: 

“Strategi Pemasaran: Custeomer delivered Value” Cabang 

Pegadaian Syariah Pondok Aren Dalam Membangun 

Kepuasan Nasabah. Penelitian ini menelaah pelayanan 

nasabah Cabang Pegadaian Syariah (CPS) Pondok Aren 

ke dalam beberapa pendekatan antara lain: Analisis 
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Strategi Cabang Pegadaian Syariah (CPS) terhadap 

bauran pemasaran (marketing mix, Analisis service 

quality dalam rangka menelaah sejauh mana peroalaan 

Cabang Pegadaian Syariah (CPS) dalam 

mengimplementasikn pelayanan kepada nasabah, 

ditambah analisis SWOT dalam rangka menelaah 

lingkungan internal dan eksternal Cabang Pegadaian 

Syariah (CPS) yang memiliki peran besar terhadap 

pergerakan usahanya. 

4. Ibnu Hamim Jurusan Perbankan Syariah 2013 judul 

penelitianya adalah “Strategi Pemasaran Pembiayaan 

Musyarakah Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah ( 

Studi BMT Al-Fath Pamulang)”. BMT Al-Fath 

menerapkan strategi pemasaran Pembiayaan Musyarakah 

yang diliputi empat komponen yaitu : Strategi Produk, 

Strategi Harga, Strategi Promosi dan Strategi Distribusi. 

Namun perkembangan pembiayaan Musyarakah BMT Al-

Fath tidak begitu menyenangkan hal ini dapat dilihat dari 

laporan keuangan tahun 2011-2012 dimana pembiayaan 

musyarakah mengalami penurunan. Dan ini menunjukan 

kurangnya minat masyarakat terhadap Produk 

Pembiayaan Musyarakah.  

5. Faridatun Sa’adah Jursan perbankan syariah 2014 judul 

penelitianya adalah “Strategi Pemasaran Produk Gadai 
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syariah dalam upaya Menarik Minat Nasabah pada 

Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika”. Dalam 

memasarkan produk pembiayaan, strategi yang digunakan 

Pegadaian Syariah Dewi Sartika tergabung dalam bauran 

Pemasran, yaitu: Product, Price, Place, dan Promotion. 

Dengnan strategi pemasaraan produk pembiayaan yang 

digunakan di Pegadaian Dewi Sartika mengalami 

peningkatan pada omzet yang menyebabkan pertumbuhan 

jumlah nasabah semakin meningkat.  

Namun dalam penelitian ini berbeda dengan 

penelitian diatas yaitu pada penelitian ini penulis akan 

membahas tentang faktor pendukung dan  penghambat 

dan bagaimana strategi yang akan dilakukan oleh 

Pegadaian Syariah Pasar Johar melalui produk Ar-Rum 

dalam menarik minat nasabah. Dimana dalam pinjaman 

Ar-Rum sendiri minimal pinjaman nya adalah 

Rp.3.000.000 dan maksimal Rp.400.000.000. Apabila si 

peminjam ingkar maka jaminan tersebut menjadi alat 

pelunasan hutang. 

 

E. Kerangka Teori 

Gadai dalam bahasa Arab disebut Rahn. Rahn 

menurut bahasa adalah jaminan hutang, gadaian, seperti juga 
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dinamai Al-Habsu, artinya penahanan.
10

 Sedangkan menurut 

syara’ artinya akad yang objeknya menahan harga terhadap 

sesuatu hak yang mungkin diperoleh bayaran yang sempurna 

darinya.
11

 Dalam definisinya rahn adalah barang yang 

digadaikan, rahin adalah orang mengadaikan, sedangkan 

murtahin adalah orang yang memberikan pinjaman. 

Menurut kitab Undang-Undang Hukum Perdata pasal 

1150, gadai adalah hak yang diperoleh seorang yang 

mempunyai piutang atas suatu barang bergerak. Barang 

tersebut diserahkan kepada orang yang berpiutang oleh 

seseorang yang mempunyai utang atau oleh orang lain atas 

nama orang yang mempunyai utang. Seseorang yang berutang 

tersebut memberikan kekuasaan kepada orang yang memberi 

utang untuk menggunakan barang bergerak yang telah 

diserahkan untuk melunasi utang apabila pihak yang berutang 

tidak dapat memenuhi kewajibannya pada saat jatuh tempo.
12

 

Strategi dalam kamus Bahasa Indonesia adalah Ilmu 

siasat perang: siasat atau akal untuk mencapai sesuatu maksud 

dan tujuan yang telah direncanakan. Pemasaran adalah 

kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan 

                                                           
10

Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, 

(Yogyakarta: Ekonisia), Cet ke-2, h.126 
11

Hendi Suhendi, Fiqih Muamalah, (Jakarta, Raja Grafindo Persada, 

2002), Cet. Ke-1, h.105 
12

Heri sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: 

Alvabet, 2002), h.156 
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memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran. Sedangkan yang dimaksud strategi pemasaran 

adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan 

yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu kewaktu.
13

 

Dalam strategi pemasaran terdapat strategi Bauran 

Pemasaran (marketing mix) yang menetapkan komposisi 

terbaik dari keempat komponen/variabel pemasaran. Untuk 

dapat mencapai sasaran pasar yang dituju maka keempat 

unsur / variabel tersebut adalah:
14

 

a) Satrategi produk, adalah menetapkan cara dan penyediaan 

produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat 

memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat 

meningkatkan keuntungan perusahaan dalam waktu panjang, 

melalui peningkatan penjualan dan peningkatan share pasar.
15

 

b) Strategi harga. Peranan harga sangat penting terutama untuk 

menjaga dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar, yang 

tercermin dalam share pasar perusahaan, disamping untuk 

meningkatkan penjualan dan keuntungan perusahaan. Dengan 

kata lain, penetapan harga mempengaruhi kemampuan 

                                                           
13

Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan 

Strategi, (Jakarta: PT.Raja Grafindo Persada, 2004), h.2 
14

Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan 

Strategi, h.197-198 
15

Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan 

Strategi, h.199 
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bersaing perusahaan dan kemampuan perusahaan 

mempengaruhi konsumen. 

c) Strategi distribusi. Dalam tujuan untuk mencapai tujuan dan 

sasaran perusahaan dibidang pemasaran, setiap perusahaan 

melakukan kegiatan penyaluran. Penyaluran merupakan 

kegiatan menyampaiakan produk sampai ketangan si pemakai 

atau konsumen pada waktu yang tepat.
16

 

d) Strategi promosi. Suatu produk betapapun bermanfaat akan 

tetapi jika tidak dikenal oleh konsumen, maka produk tersebut 

tidak akan diketahui manfaatnya dan mungkin tidak akan 

dibeli oleh konsumen. Oleh karna itu, perusahaan harus 

berusaha mempengaruhi oleh para konsumen, untuk 

menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian dipelihara 

dan dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan melalui 

kegiatan promosi.
17

 

Dari strategi-strategi diatas maka keberhasilan strategi 

ini dapat dilihat dari minat nasabah. 
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F. Metode Penelitian 

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah data 

kualitatif.
18

 Artinya penelitian ini lebih menekankan 

analisisnya pada proses penyimpulan deduktif dan induktif 

serta pada analisis terdapat dinamika antar fenomena yang 

diteliti dengan menggunakan logika ilmiah, di mana 

permasalahan penelitian akan dijawab melalui cara-cara 

berfikir formal dan argumentatif.
19

Jadi penelitian 

dilaksanakan untuk memastikan atau menggambarkan ciri-ciri 

atau karakteristik dari objek yang diteliti. Fokus penelitian di 

Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang. 

2. Sumber dan Jenis Data 

a) Sumber data primer yaitu sumber data yang diperoleh 

langsung dari Pegadaian Syariah Pasar Johar 

Semarang, sumber data primer dalam penelitian ini 

diperoleh dari para responden penelitian, yaitu mereka 

yang merespon denagan menjawab pertanyaan yang 

diajukan dalam penelitian baik lisan maupun tertulis 

serta dapat pula dalam bentuk catatan, buku, 
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Tatang M. Amin, Menyusum Rencana Penelitian, Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 1995, h.95 
19

Saifuddin Azhar, Metode Penelitian, Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 

1998, h.5 
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transkrip, makalah, agenda ataupun pedoman 

penunjang lainnya. 

b) Sumber data sekunder yaitu berupa keterangan atau 

pendapat yang diperoleh dari seseoarang yang 

dibenarkan ucapan maupun gagasannya secara ilmiah 

terhadap objek permasalahannya dalam penelitian ini. 

Seperti buku-buku, majalah, skripsi, tesis, disertasi 

dan laporan-laporan keuangan lainnya. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam melaksanakan metode penelitian di atas maka 

penulis menggunakan teknik pengumpulan data dengan 

cara sebagai berikut: 

Adapun tekhnik pengumpulan data menggukan 

metode yang bersumber kepada penelitian lapangan 

dengan menggunakan: 

1) Observasi, yaitu pengamatan secara sistematis dan 

analisa yang memegang peranan penting untuk 

meramalkan tingkat laku sosial, sehingga hubungan 

suatu peristiwa dengan yang lainnya menjadi jelas. 

Observasi dilakukan dengan mendatangani langsung 

Kantor Pegadaian Syariah. 

2) Interview, yaitu salah satu cara untuk memperoleh 

data melalui informasi yang didengarnya oleh panca 

indra pendengaran, yang sebelumnya ditanyakan 
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terlebih dahulu kepada responden. Pengumpulan data 

dengan cara langsung kepada pemimpin perusahaan 

tentang Strategi Pemasaran Produk Pegadaian 

Syariah. 

3) Dokumentasi, yakni dengan mencari data berupa 

buku, catatan, arsip, dan sebagainya yang berkaitan 

dengan perusahaan dan produknya, terutama melalui 

proses ataupun SOP yang sangat dibutuhkan sebagai 

pendukung hasil wawancara. 

4. Waktu dan Tempat Peneitian 

Penelitian dilaksanakan di Pegadaian Syariah 

Pasar Johar Semarang dalam jangka waktu yakni berawal 

di bulan Juli sampai Oktober 2016 tapi pada bulan 

Agustus 2016 sampai bulan Septembr 2016  Pegadaian 

Syariah Pasar Johar Semarang mengalami penurunan 

nasabah hingga 8,7%. 

5. Subjek dan Objek Penelitan 

a) Subjek Penelitian 

Dalam penelitian ini adalah  Pegadaian Syariah 

Pasar Johar Semarang yang di dalamnya terdapat 

pengurus atau pengelola, staf dan karyawan yang dapat 

dijadikan sebagai sumber informasi dalam penelitian ini. 

b) Objek Penelitian 
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Adapun yang menjadi objek dalam penelitan ini 

adalah strategi pemasaran produk Ar-Rum Pegadaian 

Syariah, serta kendala apasaja yang di hadapi Pegadaian 

Syariah Pasar Johar dalam memasarkan Produknya. 

6. Analisa Data Penelitian 

Analisa data adalah sebuah proses percakapan dan 

pengaturan secara sistematik transkip wawancara, catatan 

lapangan, dan bahan-bahan yang lain dikumpulkan untuk 

meningkatkan pemahaman terhadap bahan-bahan 

tersebut. Agar dapat dipresentasikan temuannya kepada 

orang lain.
20

 Studi yang merupakan penelitian 

kepustakaan ini lebih bersifat deskriptif analisis.
21

 

Bersifat deskriptif maksudnya adalah untuk 

mengangkat fakta, keadaan, variabel dan fenomena-

fenomena yang terjadi saat sekarang (pada saat penelitian 

berlangsung) dan menyajikan apa adanya.
22
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G. Sistematika Penulisan 

Sebagai karya tulis ilmiah, skripsi ini disusun dalam 

lima bab dan dalam rangka mempermudah tahap demi tahap 

pembatasan dalam penulisan karya ilmiah ini.  

BAB I: Pendahuluan, Meliputi latar belakang masalah, 

pembatasan dan perumusan masalah, tujuan penelitian dan 

manfaat penelitian, metodologi penelitian, tinjauan pustaka , 

dan sistematika penulisan. 

BAB II: Landasan Teori, Berisikan tinjauan umum tentang 

Pegadaian Syariah, yang didalamnya menguraikan pengertian 

Gadai Syariah, Landasan Hukum Gadai  Syariah, Rukun 

Gadai Syariah, Syarat Gadai Syariah, Persamaan dan 

Perbedaan antara Gadai Syariah dan Konvensional. Dan juga 

Strategi Pemasaran yang membahas tentang pengertian  

strategi pemasaran, fungsi dan tujuan strategi pemasaaran, 

sigmenting, targeting, positioning, bauran pemasaran 

(marketing mix), dan yang terakhir strategi pemasaran yang 

ampuh dalm menarik minat nasabah. 

BAB III: Gambaran umum tentang Pegadaian Syariah, 

Berisikan gambaran umum mengenai sejarah Pegadaian 

Syariah sedangkan dalam profilnya akan dijelaskn mengenai 

sejarah, visi dan misi, tugas, tujuan dan fungsi pegadaian 

syariah, beserta profil manajerial Unit Pelayanan Syariah 
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(UPS) Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang beserta 

layanan produknya. 

BAB IV: Hasil Penelitian dan Pembahasan, Berisikan tentang 

tinjauan umum tentang bagaimana secara teoritis pemasaran 

yang ampuh dalam menarik minat nasabah, bagaimana 

Strategi Pemasaran Produk Ar-Rum Di Unit Pelayanan 

Syariah (UPS) Pegadaian Syariah Pasar Johar Semarang dan 

Sejauh Mana Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah 

mampu menarik minat nasabah di Unit Pelayanan Syariah 

(UPS) Pegadaian Syariah Pasar Johar semarang ditambah 

dengan perkembangan Unit Pelayanan Syariah (UPS) 

Segadaian Syariah Pasar Johar melalui pendekatan SWOT. 

BAB V: Penutup, Memberikan kesimpulan dari penelitian ini 

dan ditambah dengan saran-saran pendukung sebagai 

pandangan alternatif yang bisa dipertimbangkan. 

 


