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ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN GADAI EMAS PADA PRODUK AR-RAHN 

DALAM UPAYA MENARIK MINAT NASABAH  

(Studi Di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo Lampung Selatan) 

 

Fevvy Chandra Aulia Putri 

NPM. 1602100120 

       Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan 

dalam produk Ar-Rahn. Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field 

Riset). Sifat penelitian ini deskriptif dengan penjabaran kualitatif, maksudnya 

peneliti mengumpulkan data dan data tersebut terkumpul dalam bentuk deskriptif 

atau gambaran bukan dalam bentuk angka-angka, lokasi penelitian PT. BPRS 

Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo. Waktu penelitian ini dimulai dari 12 

Februari sampai 23 Maret 2020. Sumber data dalam penelitian ini ada dua, 

pertama sumber data primer didapat dari melalui interview atau wawancara yang 

di lakukan secara langsung dengan bapak Joko Susilo selaku Kepala Cabang dan 

bapak Edi Darmadi selaku Marketing, kedua sumber data sekunder merupakan 

sumber data penunjang yang berkaitan dengan penelitian. Tekhnik pengumpulan 

data dalam penelitian ini dilakukan melalui, pertama wawancara yang digunakan 

peneliti adalah wawancara semi terstruktur, kedua dokumentasi digunakan untuk 

mencatat, menyalin, mengambil gambar. Tekhnik analis data yang digunakan 

peneliti adalah analisis induktif, yang berawal dari informasi khusus tentang 

strategi pemasaran gadai emas (Ar-Rahn) dalam upaya menarik minat nasabah 

(Studi Di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. Hasil dari penelitian ini adalah 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. BPRS Metro Madani Kantor Cabang 

Jatimulyo yaitu menggunakan bauran pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri 

atas 4P, yaitu Harga (Price), Tempat (Place), Promosi (Promotion), Proses 

(Proces) kurang menarik minat nasabah karena disebabkan oleh faktor kurang 

fokusnya karyawan marketing dalam mempromosikan produk, masyarakatnya 

yang kurang suka menyimpan emas sehingga produk gadai emas syariah kurang 

di minati, kurang banyaknya alat promosi yang digunakan dalam mempromosikan 

produk gadai emas seperti mempromosikan melalui facebook, instagram, radio, 

dan sekarang bisa dilakukan dengan memasang promosi di status whatsaap. 

Kata Kunci:  Rahn, Ujroh, Promosi. 
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MOTTO  

 

                        

                           

 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 

dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan 

suka sama suka diantara kamu, dan janganlah kamu membunuh dirimu, 

sesungguhnya Allah Maha Penyayang kepadamu”. 

(Q.S. An-Nisa’ [4] : 29) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

       Islam merupakan salah satu system dan jalan hidup yang utuh dan 

terpadu, islam memberikan panduan yang dinamis terhadap semua aspek 

kehidupan termasuk sektor bisnis transaksi keuangan. Hal ini terlihat 

dengan menggunakan prinsip syariah, karena diharapkan dengan 

menggunakan prinsip syariah islam dapat memberikan mashlahat bagi 

umat manusia dan salah satu kelebihan dari lembaga keuangan syariah 

adalah tidak boleh meminta kelebihan dari pokok pinjaman, karena hal 

yang demikian itu termasuk riba. Sebagaimana kita ketahui bahwa riba 

didalam islam sangatlah diharamkan.  

       Perkembangan lembaga-lembaga keuangan Islam di Indonesia dapat 

dikategorikan cepat dan yang menjadi salah satu faktor tersebut adalah 

adanya keyakinan pada masyarakat muslim bahwa perbankan 

konvensional itu mengandung unsur riba yang dilarang oleh agama Islam.
1
 

       Gadai adalah perbuatan hukum yang diatur dalam Kitab Undang-

Undang Hukum Perdata (KUHP) pasal 1150, yaitu perjanjian utang-

piutang dengan jaminan benda bergerak, adanya jaminan tersebut agar 

barang-barang yang menjadi obyek jaminan itu dapat berada di bawah 

kekuasaan pemegang gadai. Transaksi gadai di Indonesia dijalankan oleh 

                                                             
       

1
 Faridatun Sa‟adah, Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada  Pegadaian Syariah, Vol. 1, No. 2. 2019, 61-62 
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Perusahaan Perseroan Pegadaian. Tugas pokok Pegadaian adalah 

memberikan pinjaman kepada masyarakat atas dasar hukum gadai.
2
 

       Pegadaian Syariah dilaksanakan berdasarkan pada ketentuan Hukum 

Islam, yaitu Al-Qur‟an dan Hadist, serta fatwa Dewan Syariah Nasional 

Majelis Ulama Indonesia.Kegiatan gadai syariah merupakan suatu gejala 

ekonomi yang baru lahir semenjak regulasi Undang-UndangNomor 7 

Tahun 1992,UndangUndang Nomor 10 Tahun 1998,Undang-Undang 

Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah. Regulasi ini direspon 

Dewan Syariah Nasional dengan mengeluarkan fatwa Nomor 25/DSN-

MUI/III/2002 tentang Rahn dan fatwa Nomor 26/DSN-MUI/III/2002 

tentang Rahn Emas.
3
 

       Oleh sebab itu tampak bahwa gadai syariah merupakan perjanjian 

antara seseorang atau lembaga keuangan untuk menyerahkan harta benda 

berupa emas , perhiasan, kendaraan, atau harta benda lainnya sebagai 

jaminan atau agunan kepada seseorang atau kepada lembaga pegadaian 

syariah berdasarkan hukum gadai syariah. Sedangkan pihak pegadaian 

menyerahkan uang sebagai tanda terima dengan jumlah maksimal 90% 

dari nilai taksir terhadap barang yang diserahkan. Gadai dimaksud, 

ditandai dengan mengisi dan menandatangani surat bukti gadai (Rahn).
4
 

       Pembentukan Pegadaian Syariah selain karena tuntutan idealisme juga 

disebabkan keberhasilan terlembaganya bank, BMT, BPR dan asuransi 

                                                             
       

2
Shintya Robiatul Adawiyah, dkk, Pelaksanaan Gadai Emas Syariah Sebagai Alternatif 

Pembiayaan Di Kota Bandar Lampung, Vol. 1, No. 2. 2018, 156 

       
3
 Iwan Setiawan, Penerapan Gadai Emas pada Bank Syariah, Al-Daulah Vol. 6, No.1,  2016, 

157 

       
4
 Zainudin Ali, Hukum Gadai Syariah, ( Jakarta: Sinar Grafika, 2008 ), 3 
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syariah, pegadaian mendapat perhatian untuk dibentuk di bawah naungan 

suatu lembaga tersendiri. Atas dasar evaluasi dari perkembangan 

rahnsebagai produk perbankan syariah yang belum begitu baik, 

disebabkan oleh terbatasnya keberadaan komponen pendukung produk 

rahn seperti, sumber daya penafsir, alat untuk menafsir, dan gudang 

penyimpanan barang jaminan, bank tidak mampu memfasilitasi 

keberadaan rahn, tetapi rahn sangat dibutuhkan masyarakat. 

       Pesatnya perkembangan dunia bisnis yang disertai dengan semakin 

ketatnya persaingan usaha, justru semakin memantapkan kedudukan aspek 

pemasaran pada kedudukan yang vital dan strategis tersebut. Namun 

demikian, tidak jarang ditemui dalam praktek, bahwa pengertian 

pemasaran (marketing) masih kurang dimengerti dan kadang kala 

didudukkan pada interpretasi yang keliru. Salah satu kekeliruan yang 

dimaksud adalah dimana pengertian pemasaran (marketing) sering 

dicampur adukkan dengan pengertian penjualan (selling). Padahal dua 

istilah ini bukan saja berbeda dalam arti semantiknya, melainkan berbeda 

pula dalam pengertian yang sesungguhnya. 

       Pengertian penjualan (Selling) memusatkan perhatian pada kebutuhan 

penjual untuk menjual produk perusahaan yang sudah ada dan melakukan 

usaha keras untuk dalam penjualan dan promosi agar tercapai penjualan 

yang menghasilkan laba. Sementara pemasaran diartikan sebagai suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan 
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barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang 

ada maupun pembeli potensial. 

       Dari pernyataan di atas, jelas bahwa orientasi kedua istilah tersebut 

amat berbeda. Penjualan (selling) berorientasi pada kebutuhan si penjual 

untuk menjual produk-produknya agar mendapatkan laba, sehingga tujuan 

utamanya adalah bagaimana mengkonversikan produk-produknya menjadi 

uang tunai. Sedangkan pemasaran (marketing) justru perhatiannya tertuju 

pada bagaimana dapat memenuhi atau memuaskan kebutuhan dari para 

konsumen melalui berbagai saluran distribusi tertentu dengan produk-

produk yang dapat ditawarkan kepada mereka, sehingga pemasaran lebih 

ditekankan pada orientasi konsumen (Consumers Oriented). Dengan 

demikian maka pemasaran selalu berorientasi pada bagaimana 

menciptakan barang-barang dan jasa-jasa yang dapat memberikan nilai 

kepuasan supaya konsumen mau membeli produk yang ditawarkan di 

pasar. 

       Untuk memberikan suatu gambaran tentang pengertian pemasaran 

yang dinilai lebih luas, maka akan dikemukakan pendapat Philip Kotler 

tentang konsep-konsep pokok pemasaran yang melandasi suatu definisi 

yang dikemukakan sebagai berikut : “Pemasaran adalah suatu proses sosial 

dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan 
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dan keinginan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan 

produk dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya”.
5
 

       Pada gadai emas syariah di PT. BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo 

produk tersebut ada sejak bulan November tahun 2018. Dan untuk tafsiran 

logam mulia tertinggi yaitu 24 krat dengan biaya titip yang dibebabkan 

(ujroh) sebesar Rp 7.200 (per-gram) setiap bulan.Sedangkan untuk tafsiran 

logam mulia terendah yaitu 22 krat dengan biaya titip yang dibebankan 

(ujroh) sebesar Rp 5.500 (per-gram) setiap bulan.
6
 

        Strategi pemasaran yang digunakan oleh BPRS Metro Madani Kc 

Jatimulyo saat ini jika dilihat dari tujuh bauran pemasaran yang menonjol 

hanya empat yaitu price, pleace, promotion, process.  

       Apabila dilihat dari segi price, ujroh yang ditetapkan oleh BPRS 

Metro Madani lebih kecil dibandingkan dengan pegadaian syariah. Pada 

BPRS Metro Madani untuk mengambil ujroh setiap satu bulan sekali, 

sedangkan pada pegadaian syariah setiap setengah bulan sekali.  

       Kemudian pada segi pleace, untuk lokasi atau tempat BPRS Metro 

Madani Kc Jatimulyo sangat strategis, yaitu berada di tengah-tengah pasar. 

Sangat cocok sekali apabila didirikan lembaga keuangan syariah, dan 

mayoritas masyarakatnya berprofesi sebagai pedagang. Sebenarnya sangat 

tepat apabila masyarakat memerlukan modal secara mendadak bisa 

mengajukan produk Ar-Rahn. 

                                                             
       

5
 Moh. Aris Pasigai, Pentingnya Konsep Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan 

Bisnis, Vol. 1, No. 1 Januari-April , 2009, 51-52. 

       
6
 Berdasarkan Wawancara dengan Bapak Edi Darmadi, Pada Tanggal 06 Januari 2020. 
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       Selanjutnya, dalam segi promotion BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo 

melakukan promosi secara langsung kepada masyarakat dengan 

menyapaikan keunggulan-keunggulan produk Ar-Rahn yang ada di BPRS 

tersebut. 

       Untuk segi process, pada gadai emas BPRS Metro Madani Kc 

Jatimulyo untuk pencairannya prosesnya cepat, mudah dan tanpa bunga. 

Pinjaman ini didasari dengan akad Qord, yang pinjamannya tanpa 

kelebihan apapun. Nasabah cukup menyertakan agunan berupa logam 

mulia ataupun perhiasan, yang telah ditentukan kadarnya oleh BPRS 

Metro Madani Kc Jatimulyo. Nasabah cukup membayar biaya titip atau 

ujroh kepada BPRS Metro Madani. 

Tabel 1.1 

Data Nasabah Rahn di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo pada 

bulan November, Desember, Januari adalah sebagai berikut:
7
 

 

NO Bulan Jumlah Nasabah 

1 November 14 Nasabah 

2 Desember 12 Nasabah 

3 Januari 12 Nasabah 

                                                             
        

7
 Dokumentasi, Tabel Perkembangan produk Gadai Emas Syariah (Rahn) di PT BPRS Metro 

Madani KC Jatimulyo. 
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      Dari data diatas, menunjukan bahwa peminat nasabah Ar-Rahn tidak 

mengalami peningkatan, bahkan  mengalami penurunan. Dengan 

dimudahkan dan keunggulan-keunggulan dari produk Ar-Rahn yang 

ditawarkan masyarakat masih belum berminat dengan produk AR-Rahn 

tersebut. Padahal kenyataannya pada saat melakukan promosi respon 

masyarakat cukup baik. Dan sampai sekarang perkembangan produk Ar-

Rahn di PT. BPRS Metro Madani tidak menunjukan peningkatan secara 

signifikan.  

   Dari uraian di atas, maka pembahasan ini layak di kaji melalui penelitian 

dengan topik strategi pemasaran dan menuangkannya ke dalam bentuk 

skripsi dengan judul “ Strategi Pemasaran Gadai Emas pada Produk 

Ar-Rahn Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah ( Studi Di PT BPRS 

Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo Lampung Selatan )”. 

B.  Pertanyaan Penelitian 

       Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka yang menjadi 

pertanyaan peneliti adalah “Bagaimana strategi pemasaran gadai emas (Ar-

Rahn) pada PT. BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo Lampung Selatan 

terhadap minat nasabah yang melakukan gadai emas (Ar-Rahn)?”. 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

       Tujuan dari penelitian tersebut adalah untuk mengetahui strategi 

pemasaran dari PT. BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo Lampung 

Selatan. 
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2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoretis  

       Manfaat teoretis adalah manafaat yang berkaitan dengan 

pengembangan ipteks.
8
Hasil dari penelitian ini diharapkan 

pengumpulan data dan pengolahan data dapat menambah 

konstribusi keilmuan tentang gadai syariah (Ar-Rahn) dan 

diharapkan penelitian ini dapat dijadikan referensi dan 

perbandingan untuk penelitian yang sudah ada dan penelitian yang 

akan datang. 

b. Manfaat Praktis 

Manfaat praktis adalah manfaat yang dapat dirasakan bagi 

lembaga dan masyarakat.
9
 Dari hasil penelitian ini diharapkan 

menjadi masukan bagi PT. BPRS Metro Madani Kc. Jatmulyo 

Lampung Selatan dapat mengetahui strategi pemasaran yang baik 

dan tepat serta tidak bertentangan dengan nilai syariah dan bagi 

Masyarakat, dapat menambah pengetahuan tentang produk gadai 

syariah dan dapat mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan 

PT. BPRS Metro Madani Kc. Jatimulyo Lampung Selatan. 

D.  Penelitian Relevan 

       Penelitian relevan ini dilakukan untuk menghindari terjadinya 

duplikasi maka tinjauan kritis terhadap hasil kajian terdahulu perlu 

dilakukan dalam penelitian ini. Sehingga dapat di tentukan posisi 

                                                             
       

8
 Zuhairi, dkk, Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa IAIN Metro, 2018, 30  

       
9
 Zuhairi, dkk, Pedoman Penulisan Skripsi Mahasiswa IAIN Metro, 2018, 30 
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penelitian yang akandilakukan. Misalnya peneliti membandingkan 

beberapa contoh hasil penelitian terdahulu dari tugas akhir maupun dari 

skripsi yang telah terlihat diantaranya: 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Dewi Kartika UIN Syarif Hidayatullah 

pada tahun 2014 dengan judul “Strategi Pemasaran produk Gadai 

Emas (Rahn) pada Bank Syariah Mandiri Kc Cipulir”. Dengan hasil 

penelitian Strategi Pemasaran produk Gadai Emas (Rahn) pada Bank 

Syariah Mandiri Kc Cipulir merupakan salah satu pembiayaan dan 

sekaligus produk yang telah menerapkan strategi pemasaran yaitu 

promosi, harga, produk, dan distribusi .
10

 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Lia Rofiani IAIN Salatiga pada tahun 

2015 dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Gadai 

Emas di Bank Syariah Mandiri“. Dengan hasil penelitian untuk 

melakukan pembiayaan pada gadai emas Bnak Syariah Mandiri 

Cabang Pembantu GUBUG meliputi 7 bauran pemasaran yaitu produk, 

harga, tempet, promosi, orang, proses, bukti fisik, kendala utamanya 

banyak masyarakat yang belum mengenal gadai emas syariah dan pada 

Bank tersebut tidak ada marketing khusus pada konter layanan gadai 

.
11

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Nadhirotul Ulbab UIN Walisongo 

Semarang pada tahun 2016 dengan judul “Strategi Pemasaran Produk-

                                                             
       

10
 Tugas Akhir, Dewi Kartika (UIN Syarif Hidayatullah 2014), “Strategi Pemasaran produk 

Gadai Emas (Rahn) pada Bank Syariah Mandiri Kc Cipulir”. 

       
11

 Tugas Akhir,  Lia Rofiani (IAIN Salatiga 2015), “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan 

Gadai Emas di Bank Syariah Mandiri “. 
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Produk Gadai Syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 

Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang”. Dengan hasil 

penelitian Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah dalam 

meningkatkan jumlah nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang 

Majapahit Semarang meliputi 4 variabel bauran pemasaran yaitu 

produk, price, pleace, dan promotion dengan melakukan 

pengembangan produk Ar-Rahn menjadi ARRUM.
12

 

       Berdasarkan ketiga penelitian diatas, dapat diketahui bahwa 

peneliti memiliki perbedaan dari penelitian sebelumnya, dimana 

penelitian terdahulu secara garis besar membahas strategi pemasaran 

dengan menggunakan 5 bauran pemasaran. Dan perbedan dalam 

penelitian ini yaitu peneliti membahas strategi pemasaran gadai emas 

dalam produk Ar-Rahn dalam upaya menarik minat nasabah study 

kasus PT BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo, menggunkan 7 bauran 

pemasaran. Sedangkan persamaannya adalah sama-sama meneliti 

tentang strategi pemasaran produk gadai emas ( Rahn). 

 

 

 

 

                                                             
       

12
 Tugas Akhir,  Nadhirotul Ulbab (UIN Walisongo Semarang 2016),  “Strategi Pemasaran 

Produk-Produk Gadai Syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah pada Pegadaian Syariah 

Cabang Majapahit Semarang”. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

       Strategi dalam Kamus Bahasa Indonesia adalah ilmu siasat atau akal 

untuk mencapai sesuatu maksud dan tujuan yang telah direncanakan.

1
 Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi 

dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Jadi, 

strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu 

ke waktu.
2
 

       Menurut pendapat Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai suatu 

rangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang menjadi arah 

kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan pesaing yang selalu berbeda. Pemasaran merupakan suatu 

proses sosial manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain. Konsep ini yang mendasari definisi pemasaran 

                                                             
       

1
 Muhammad Ali, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia Modern,  (Jakarta: Pustaka Amani, 

1996), 462. 

       
2
 Sofjan Assauri, Menejemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan Strategi, (Jakarta: PT Raja 

Grafindo Persada, 2004),  2. 
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diantaranya: kebutuhan (needs), keinginan (want) dan permintaan 

(demands).
3
 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang 

membantu dalam menciptakan nilai ekonomi.Nilai ekonomi itu sendiri 

menentukan harga barang dan jasa.Faktor penting dalam menciptakan nilai 

tersebut adalah produksi, pemasaran, dan konsumsi.Pemasaran menjadi 

penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi.Falsafah konsep 

pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap keinginan dan 

kebutuhan konsumen.Kegiatan perusahaan yang berdasar pada konseop 

pemasaran ini harus diarahkan untuk memenuhi tujuan perusahaan. Secara 

definitif dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran adalahfalsafah bisnis 

yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan 

syarat ekonomis dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. 

       Strategi merupakan sebuah rencana yang luas dari suatu tindakan 

organisasi untuk mencapai suatu tujuan.Strategi didefinisikan sebagai 

rencana yang disatukan, luas dan berintegrasi, yang menghubungkan 

keunggulan strategi dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang 

untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan. Menurut Supriyono 

dari kedua definisi tersebut diatas dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut 

: Pertama, Strategi perusahaan adalah suatu kesatuan rencana perusahaan 

yang terpadu dan diperlukan untuk mencapai tujuan perusahaan. Kedua, 

Dalam menyusun strategi perlu dihubungkan dengan lingkungan 

                                                             
       

3
 Jurnal Sains, Teknologi dan Industri,  Vol. 11, No. 2,  2014,  175 - 184 
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perusahaan karena faktor lingkungan menentukan kekuatan dan kelemahan 

perusahaan.
4
 

2. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 

       Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 

mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 

mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat di 

kendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix( Bauran 

Pemasaran ). 

       Menurut Kotler memberikan definisi mengenai bauran pemasaran 

sebagai: 

“ Bauran Pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor yang 

dapat dikendalikan product, price, promotions, place yang dipadukan 

oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam 

pasar sasaran”.
5
 

Berikut ini adalah bauran pemasaran ( Marketing Mix ), yaitu: 

a. Produk  

       Product atau produk menurut Philp Kotler adalah sesuatu 

yang dapat di tawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 

untuk dibeli, untuk digunakan, atau untuk dikonsumsi yang dapat 

memenuhi kebutuhan atau keinginan.
6
Dari pengertian tersebut 

adapat disimpulkan bahwa product atau produk adalah sesuatu 

                                                             
       

4
 LAA MAISYIR, Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji 

Perspektif Ekonomi Islam , Vol. 4, No. 1, 2017, 81-96 

       
5
 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, ( Bandung: Alfabeta, 2010), 

36 

       
6
 Kotler dan Armstrong,  Prinsip-Prinsip Pemasaran, ( Jakarta:  Erlangga, 2001), 346 
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yang memberikan manfaat baik dalam hal memenuhi kebutuhan 

sehari –hari yang diinginkan oleh konsumen.
7
 

b. Harga 

       Price atau harga adalah sejumlah uang yang harus di bayarkan 

pelanggan untuk memperoleh suatu produk.
8
 Dalam konsep islam 

penentuan harga ditentukan oleh mekanisme pasar, yakni bergantung 

pada kekuatan-kekuatan permintaan dan penawaran. Harga adalah 

elemen dalam bauran pemasaran sebagai sinyal untuk 

mengkomunikasika proporsi nilai suatu produk. Faktor-faktor yang 

perlu di pertimbangkan dalam harga antara lain biaya, keuntungan, 

pesaing, keinginan pasar.
9
 

c. Tempat  

Lokasi atau tempat seringkali ikut menentukan kesuksesan 

perusahaan, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial 

sebuah perusahaan.Disamping itu, lokasi juga berpengaruh terhadap 

dimensi-dimensi strategi seperti flexibility, competitive, positioning, 

dan focus.Fleksibelitas suatu lokasi merupakan ukuran sejauh mana 

suatu perusahaan dapat bereaksi terhadap perubahan situasi 

ekonomi.Keputusan pemilihan lokasi berkaitan dengan komitmen 

jangka panjang terhadap aspek-aspek yang sifatnya kapital intensif, 

maka perusahaan benar-benar harus mempertimbangkan dan 

                                                             
       

7
 Kasmir, Pemasaran Bank, ( Jakarta: Kencana, 2004),  141-143 

       
8
 Kotler dan Armstrong,  Prinsip-Prinsip Pemasaran, 48 

       
9
 Ika Yunia Fauzia, Prinsip Dasar Ekonomi, ( Jakarta: PT. Fajar Interpratama Mandiri, 2014 ),  

25. 
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menyeleksi lokasi yang responsif terhadap situasi ekonomi, 

demografi, budaya, dan persaingan di masa mendatang. 

d. Promosi  

Promotion atau promosi merupakan kegiatan pemasaran yang 

terakhir.Promosi berarti aktivitas yang mengomunikasikan keunggulan 

produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya.
10

 Secara 

garis besar ada tiga macam sarana promosi yang dapat di gunakan 

perusahaan, yaitu: 

1) Periklanan  

       Periklanan atau advertising merupakan promosi yang dilakukan 

dalam bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang tertuang 

dalam spanduk, brosur, koran, majalah, televisi, atau radio. 

2) Publisitas  

Publisitas ( Publicity ) merupakan promosi yang dilakukan untuk 

meningkatkan citra perusahaan di depan para calon nasabah atau 

nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan 

amal atau sosial. 

3) Penjualan Pribadi 

       Penjualan pribadi merupakan promosi yang dilakukan pribadi-

pribadi karyawan dalam melayani serta ikut dalam memepengaruhi 

nasabah. 

 

                                                             
       

10
 Kotler dan Armstrong, Dasar-dasar Pemasaran, ( Jakarta: PT. Indeks, 2003 ), 49 
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4) Promosi Penjualan 

   Promosi penjualan merupakan promosi yang dilakukan 

perusahaan untuk mempengaruhi minat nasabah, seperti diskon atau 

potongan penjualan.
11

 

e. Orang  

       Orang-orang merupakan unsure penting, baik dalam produksi 

maupunpenyampaian kebanyakan jasa.Orang-orang secara bertahap 

menjadi bagaian diferensiasi yang mana perusahaan-perusahaan jasa 

mencoba menciptakan nilai tambahan dan memperoleh keunggulan 

kompetitif.People berarti yang melayani ataupun yang merencanakan 

pelayanan terhadap para konsumen.Karena sebagain besar jasa 

dilayani oleh orang maka orang tersebut diseleksi, dilatih, dimotivasi 

sehingga dapat memberikan kepuasan terhadap pelanggan.
12

 

f. Proses  

       Proses merupakan salah satu, mekanisme dan suatu kebiasaan 

dimana sebuah jasa diciptakan dan disampaikan kepada pelanggan, 

termasuk keputusan kebijakan tentang beberapa keterlibatan 

pelanggan dan persoalan-persoalan kekeluasaan karyawan. 

g. Sarana Fisik  

Physical Evidence yaitu sejumlah sarana dan prasarana yang dimiliki 

perusahaan dalam menjalankan aktifitasnya sehingga berbagai 

tawaran yang ditunjukan pada pasar sasarannya dapat diterima secara 
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 Kasmir, Pemasaran Bank, 176-177 

       
12

 Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Bandung: Alfabeta, 2015), 96 
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efektif dan efisien yakni antara lain fasilitas parkir, pertamanan, WIFI, 

dan lainnya. Physical Evidence ini merupakan suatu hal secara nyata 

turut mempengaruhi keputusan pelanggan, untuk membeli dan 

menggunakan produk jasa yang ditawarkan.
13

 

3. Segmenting, Targeting, dan Positioning 

a. Segmentasi Pasar ( Segmenting ) 

       Segmentasi pasar merupakan membagi pasar menjadi berbagai 

kelompok pembeli yang terbedakan dengan kebutuhan, karakteristik, 

atau tingkah laku berbeda yang mugkin membutuhkan produk atau 

bauran pemasaran terpisah.
14

 

       Segmentasi pasar perlu dilakukan oleh perusahaan karena di dalam 

suatu perusahaan karena di dalam suatu pasar terdapat banyak pembeli 

yang berbeda kebutuhan dan keinginannya.Jadi, segmentasi pasar pada 

perusahaan dibuat bertujuan untuk dapat mengungkap peluang segmen 

pasar dalam sebauah perusahaan.Sehingga perusahaan dapat mengetahu 

segmen pasar mana yang lebih efektif.
15

 

b. Menentukan sasaran pasar ( Targeting ) 

       Menentukan sasaran pasar artinya mengevaluasi keaktifan setiap 

segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih di 

layani. Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-

                                                             
       

13
Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, 98 

       
14

 Kotler dan Armstrong, Dasar-dasar Pemasaran, 235 

       
15

Faridatun Sa‟adah, Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada  Pegadaian Syariah, Vol. 1, No. 2. 2019, 67 
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ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran yang 

diinginkan.
16

 

c. Menentukan Posisi Pasar ( Positioning ) 

Menentukan posisi pasar merupakan posisi yang kompetitif untuk 

produk suatu pasar.Produk atau jasa diposisikan yang di inginkan oleh 

nasabah untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan.
17

 

B. Gadai Syariah ( Rahn ) 

1. Pengertian Gadai Syariah ( Rahn ) 

       Dalam fiqh muamalah dikenal dengan kata pinjaman dengan 

jaminan yang disebut ar-rahn, yaitu menyimpan suatu barang sebagai 

tanggungan utang.Ar-Rahn( gadai ) menurut bahasa berarti al-tsubat 

dan al-habs yaitu penetapan dan penahanan. Dan ada pula yang 

menjelaskan bahwa rahn adalah terkurung atau terjerat, disamping itu 

rahn di artikan pula secara bahasa dengan tetap, kekal, dan 

jaminan.
18

Hal itu berdasarkan firman Allah SWT dalam QS. Al-

Muddatsir ( 74 ) ayat 38, sebagai berikut: 

            

“Setiap orang bertanggung jawab atas apa yang telah diperbuatnya” 

Pengertian “tetap dan kekal” dimaksud merupakan makna yang 

tercakup dalam kata al-habsu, yang berarti menahan. Kata ini 

merupakan makna yang bersifat materil.Karena itu, secara bahasa kata 

                                                             
       

16
 Kasmir, Pemasaran Bank, 118-119 

       
17

 Kasmir, Pemasaran Bank, 121 

       
18

 Adrian Sutedi, Hukum Gadai Syariah, ( Bandung: Alfabeta, 2011 ), 14 
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ar-rahn berarti menjadikan sesuatu barang yang bersifat materil 

sebagai pengikat utang.
19

 

       Menurut istilah syara’ ar-rahn terdapat beberapa pengertian 

diantaranya: 

a. Gadai adalah perjanjian pinjam meminjam dengan menyerahkan 

barang sebagai tanggungan utang. 

b. Gadai adalah suatu barang yang dijadikan peneguhan atau penguat 

kepercayaan dalam utang piutang. 

c. Akad yang obyeknya menahan harga terhadap sesuatu hak yang 

mungkin diperoleh bayaran dengan sempurna darinya.
20

 

       Selain pengertian gadai ( Rahn ) yang dikemukan diatas, penulis 

mengungkapkan pengertia gadai ( Rahn ) yang diberikan oleh para ahli 

hukum islam sebagai berikut: 

a. Menurut ulama Syafi‟iyah mendefinisikan, bahwa gadai ( Rahn ) 

adalah menjadikan suatu barang yang biasa dijual sebagai jaminan 

utang dipenuhi dari harganya, bila yang berutang tidak sanggup 

membayar utangnya. 

b. Ulama Hanabilah mengungkapkan bahwa gadai ( Rahn ) adalah 

suatu benda yang dijadikan kepercayaan suatu utang, untuk 

dipenuhi dari harganya, bial yang berutang tidak sanggup 

membayar utangnya. 
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 Adrian Sutedi, Hukum Gadai Syariah, 15 
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c. Seluruh Ulama Malikiyah mendefinisikan bahwa gadai (Rahn) 

adalah sesusatu yang bernilai harta (mutamawwal) yang diambil 

dari                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

pemiliknya untuk dijadikan pengikat atas utang yang tetap 

(mengikat). 

d. Menurut Ahmad Azhar Basyir bahwa gadai (Rahn) adalah 

perjanjian menahan sesuatu barang sebagai tanggungan utang, atau 

menjadikan sesuatu benda bernilai menurut pandangan syara’ 

sebagai tanggungan utang itu seluruh atau sebagian utang dapat 

diterima. 

e. Menurut Syafi‟I Antonio bahwa gadai (Rahn) adalah menahan salah 

satu harta milik nasabah (rahin) sebagai barang jaminan (marhun) 

atas utang/pinjaman (marhunbih) yang diterimanya. Marhun 

tersebut memiliki nilai ekonomis. Dengan demikian, pihak yang 

menahan atau penerima gadai (murtahin) memperoleh jaminan 

untuk dapat mengambil kembali seluruh atau sebagian piutangnya.
21

 

2. Dasar hukum Rahn 

a. Al-Qur‟an 

              Legitimasi rahn dalm Al-Qur‟an adalah surat Al-Baqarah ayat 

283:  
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21 
 

 

                          

                              

                           

 

  

Artinya: “Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu’amalah tidak 

secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka 

hendaklah ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang 

berpiutang).
22

 

Syaikh Muhammad „Ali As-Sayis berpendapat, bahwa ayat Al-Qur‟an 

di atas adalah petunjuk untuk menerapkan prinsip ke hati-hatian bila 

seseorang hendak melakukan transaksi utang-piutang yang memakai 

jangka waktu dengan orang lain, dengan cara menjaminkan sebuah 

barang kepada orang yang beerpiutang (rahn). 

       Fungsi barang gadai (marhun) pada ayat diatas adalah untuk 

menjaga kepercayaan masing-masing pihak, sehingga penerima gadai 

(murtahin) meyakini bahwa pemberi gadai (rahin) beriktikad baik 

untuk mengembalikan pinjamannya (marhun bih) dengan cara 

menggadaikan barang atau benda yang dimilikinya (marhun), sera 

tidak melalaikan jangka waktu pengembalian utangnya itu. 

       Sekalipun ayat tersebut, secara literal mengindikasikan bahwa 

rahn dilakukan oleh seseorang ketika dalam keadaan musafir.Hal, ini 
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 Imam Mustofa, Fiqh Mua’malah Kontemporer, ( Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2016 ), 

193 
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berarti dilarang bila dilakukan oleh orang yang menetap atau 

bermukim. Sebab, keadaan musafir ataupun menetap bukanlah 

merupakan suatu persyaratan keabsahan transaksi Rahn.
23

 

b. Al- Hadist 

 Hadis riwayat Aisyah ra., ia berkata yang artinya: 

“Rasulullah saw. pernah membeli makanan dari seorang Yahudi 

dengan cara menangguhkan pembayarannya, lalu beliau 

menyerahkan baju besi beliau sebagai jaminan”. (shahih muslim) 

Dari hadits diatas dapat dipahami, bahwa bermuamallah 

dibenarkan juga bila dilakukan dengan orang yang non muslim dan 

juga harus barang jaminan, agar tidak ada kekhawatiran bagi yang 

memberikan pinjaman atau hutang. 

c. Ijma‟  

       Jumhur ulama menyepakati kebolehan status hukum gadai. 

Hal dimaksud, berdasarkan pada kisah Nabi Muhammad saw. yang 

menggadaikan baju besi untuk mendapatkan makanan dari seorang 

yahudi. Para ulama juga mengambil indikasi dari contoh Nabi 

Muhammad saw.tersebut, ketika beliau beralih dari yang biasanya 

bertransaksi kepada para sahabat yang kaya kepada seorang 

Yahudi, bahwa hal itu tidak lebih sebagai sikap Nabi Muhammad 

saw.yang tidak mau memberatkan para sahabat yang biasanya 
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enggan mengambil ganti ataupun harga yang diberikan oleh Nabi 

Muhammad saw.kepada mereka. 

d. Fatwa Dewan Syariah Nasional 

       Fatwa DSN-MUI menjadi salah satu rujukan yang berkenaan 

gadai syariah, diantaranya dikemukakan sebagai berikut: 

1) Fatwa DSN-MUI No: 25/DSN-MUI/III/2002, tentang Rahn. 

2) Fatwa DSN-MUI No: 26/DSN-MUI/III/2002, tentang Rahn 

Emas. 

3) Fatwa DSN-MUI No: 09/DSN-MUI/IV/2000, tentang 

Pembiayaan Ijarah. 

4) Fatwa DSN-MUI No:10/DSN-MUI/IV/2000, tentang Wakalah. 

5) Fatwa DSN-MUI No: 43/DSN-MUI/VIII/2004, tentang Ganti 

Rugi.
24

 

3. Rukun Gadai Syariah  

       Kesepakatan tentang perjanjian penggadaian suatu barang terkait 

dengan akad sebelumnya, yakni akad utang piutang ( al-Dain ), karena 

tidak akan terjadi gadai dan tidak akan mungkin seseorang 

menggadaikan benda atau barangnya kalau tidak ada utang yang 

dimilikinya.
25

Dalam menjalankan penggadaian syariah, penggadaian 

harus memenuhi rukun gadai syariah. Rukun gadai tersebut antara lain: 
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a. Ar-Rahin ( orang yang menggadaikan ) 

Orang yang telah dewasa, berakal, bisa dipercaya, dan memiliki 

barang yang di gadaikan. 

b. Al-Murtahin ( yang menerima gadai ) 

Orang, bank, atau lembaga yang dipercaya oleh rahin untuk 

mendapatkan modal dengan jaminan barang ( gadai ). 

c. Al-Marhun/rahn ( barang yang di gadaikan ) 

Barang yang digunakan rahin untuk dijadikan jaminan dalam 

mendapatkan utang. 

d. Al-Marhun bih ( Utang ) 

Sejumlah dana yang diberikan murtahin kepada rahin atas dasar 

besarnya tafsiran marhun.
26

 

4. Syarat-syarat gadai syariah 

       Sebelum dilakukan rahn, terlebih dahulu dilakukan akad.Akad 

menurut Mustafa az-Zarqa‟ adalah ikatan secara hukum yang 

dilakukan oleh dua orang belah pihak atau bebeerapa pihak yang 

berkeinginan untuk mengikat diri.Kehendak pihak yang mengikatkan 

diri itu sifatnya tersembunyi dalam hati.Karena itu untuk menyatakan 

keinginan masing-masing diungkapkan dalam suatu akad.
27

 Syarat-

syarat gadai, terdiri atas: 
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a. Shighat  

       Syarat shigat tidak boleh terikat dengan syarat tertentudan 

waktu yang akan datang. Misalnya, orang yang menggadaikan 

hartanya mempersyaratkan tenggang waktu utang habis dan utang 

belum terbayar, sehingga pihak penggadai dapat diperpanjang satu 

bulan tenggang waktunya.Kecuali jika syarat itu mendukung 

kelancaran akad maka diperbolehkan.Sebagai contoh, pihak 

penerima gadai meminta supaya akad itu disaksikan oleh dua orang 

saksi. 

b. Pihak-pihak yang berakad menurut hukum 

       Pihak-pihak yang berakad menurut hukum mempunyai 

pengertian bahwa pihak rahin dan marhun cakap melakukan 

perbuatan hukum, yang ditandai dengan aqil baligh, berakal sehat, 

dan mampu melakukan akad.Menurut sebagian pengikut ulama 

Abu Hanifah membolehkan anak-anak yang mumayyiz untuk 

melakukan akad karena dapat membedakan yang baik dan yang 

buruk.syarat orang yang menggadaikan (ar-rahin), dan orang yang 

menerima gadai adalah cakap beertindak dalam kacamata hukum. 

Lain halnya menurut mayoritas ulama, orang yang masuk dalam 

kategori ini adalah orang yang telah baligh dan berakal, sedangkan 

menurut ulama mazhab hanafi, kedua belah pihak yang berakad 

tidak disyaratkan baligh melainkan cukup berakal saja. 
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c. Utang ( Marhun Bih ) 

       Utang ( Marhun Bih ) mempunyai pengertian bahwa utang 

adalah kewajiban bagi pihak berutang untuk membayar kepada 

pihak yang member piutang, barang yang dapat dimanfaatkan, jika 

tidak bermanfaat maka tidak sah, barang tersebut dapat dihittung 

jumlahnya. 

d. Marhun ( Benda Jaminan Gadai ) 

       Marhun adalah harta yang dipegang oleh murtahin (penerima 

gadai) atau wakilnya, sebagai jaminan utang.
28

Menurut ulama 

Hanafiyah mensyaratkan marhunadalah dapat diperjual belikan, 

bermanfaat, jelas, milik rahin, bisa diserahkan, tidak bersatu dengan 

harta marhun seperti persyaratan barang dalam jual beli. Sedangkan 

ulama lain berpendapat bahwa marhun harus dipegang (dikuasi) oleh 

rahin, harta yang tetap atau dapat dipindahkan. Ulama Syafi‟iyah dan 

Hanbilah berpendapat bahwa selama marhun berada ditangan 

murtahin, jika ada kerusakan maka murtahin tidak menanggung resiko 

apapun.
29

Menurut para Fuqaha mengenai syarat yang bisa dijadikan 

jamian gadai adalah barang jaminan boleh dijual dan nilainya 

seimbang dengan utang dan barang jaminan itu bernilai harta. 

       Salah satu barang yang banyak di gadaikan adalah logam mulia 

(emas). Karena, emas yang umumnya beredar di Indonesia hari ini, 

yakni Logam Mulia (emas batangan Antam), merupakan salah satu 
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instrument  yang liquid, yang sewaktu-waktu diperlukan dana, bisa di 

jual kembali atau digadaikan.Adapun keuntungan dalam gadai emas 

syariah, yaitu: 

a. Gadai emas tidak menerapkan imbalan dalam bentuk bagi hasil 

karena produk ini diciptakan untuk menolong orang yang sedang 

kesulitan dana dalam waktu jangka pendek, nasabah hanya 

diwajibkan melunasi pinjaman dengan jumlah yang sama akan 

tetapi tidak dikenakan biaya modal, namun hanya dikenakan biaya 

sewa penitipan dan pemeliharaan emas yang dijadikan barang 

jaminan. 

b. Gadai emas syariah tidak mengandung unsur riba, seperti bunga 

pinjaman sehingga produk ini mencerminkan unsur tolong 

menolong kepada sesama yang sedang mengalami kesulitan 

keuangan jangka pendek. 

c. Gadai emas syariah tergolong jenis pembiayan yang likuid (mudah 

dicairkan) bagi nasabah yang membutuhkan pinjaman cepat dan 

mudah, produk gadai emas syariah dapat dijadikan pilihan. 

d. Prosedur gadai emas syariah tergolong mudah dan tidak berbelit-

belit. 

e. Gadai emas syariah tergolong aman bagi bank pemberi pinjaman 

sebab emas memiliki nilai yang relatif stabil dibandingkan dengan 
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barang jaminan lainnya, dan apabila nasabah tidak mampu 

membayar tepat pada waktunya emas mudah dijual kembali.
30

 

       Persamaan Gadai (Hukum Perdata) dengan Rahn (Hukum Islam) 

adalah sebagai berikut: 

a. Hak gadai berlaku atas pinjaman uang. 

b. Adanya agunan ( barang jaminan ) sebagai jaminan utang. 

c. Tidak boleh mengambil manfaat barang yang digadaikan. 

d. Biaya barang yang digadaikan ditanggung pemberi gadai. 

e. Apabila batas waktu pinjaman uang telah habis, barang yang 

digadaika boleh dijual atau dilelang.
31

 

       Perbedaan Gadai ( Hukum Perdata ) dengan Rahn ( hukum islam ) 

adalah sebagai berikut: 

a. Rahn dilakukan secara suka rela tanpa mencari keuntngan, gadai 

dilakukan dengan prinsip tolong menolong tetapi juga mencari 

keuntungan dengan menarik bunga. 

b. Hak Rahn berlaku pada seluruh harta ( benda bergerak dan benda 

tidak bergerak ). 

c. Rahn menurut hukum islam dilaksanakan tanpa melalui suatu 

lembaga, sedangkan gadai menurut hukum perdata dilaksanakan 

melalui suatu lembaga ( Perum Pegadaian ) 

Pelaku Praktik Gadai: 
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a. Masyarakat ( Perorangan ). 

b. Perum Pegadaian.  

c. Perbankan.
32

 

C. Minat Nasabah 

1. Pengertian Minat Nasabah 

       Minat merupakan kesukaan atau (kecenderuangan hati) kepda 

sesuatu.
33

Minat adalah keinginan atau kebutuhan manusia yang 

dibentuk oleh budaya dan kepribadian seseorang.
34

Menurut Abdul 

Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab mendefinisikan minat itu 

dapat diartikan suatu kecenderungan untuk memberikan perhatian 

kepada orang dan bertindak terhadap orang, aktivitas atau situasi yang 

menjadi objek dari minat itu disertai dengan perasaan senang.
35

 

Sedangkan menurut Andi Mappiare, definisi minat adalah suatu 

perangkat mental yang terdiri dari suatu campuran dari perasaan, 

harapan pendirian, prasangka rasa takut atau kecenderungan-

kecenderungan lain yang mengarahkan individu kepada suatu pilihan 

tertentu.
36

 

       Minat merupakan sumber motivasi diri untuk mendorong 

seseorang mendapatkan sesuatu yang diinginkannya, namun minat 
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tidak bersifat permanan.Hal ini terjadi karena minat atau keinginan 

manusia yang selalu berubah-ubah setiap harinya sesuai dengan 

keadaan sekarang. 

       Nasabah disini adalah nasabah debitur, yaitu nasabah yang 

memperoleh fasilitas pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau 

dipersamakan berdasarkan  perjanjian bank dengan nasabah yang 

bersangkutan.
37

 Nasabah adalah nasabah yang memperoleh fasilitas  

pembiayaan berdasarkan prinsip syariah atau yang dipersamakan 

dengan itu berdasarkan perjanjian bank dengan nasabahnya yang 

bersangkutan nasabah yang menempatkan dananya di bank dalam 

bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah 

bersangkutan.
38

 

       Jadi, nasabah adalah orang yang paling penting dalam dunia 

perbankan.Nasabah tidak bergantung pada bank, tetapi bank yang 

bergantung dengan nasabah. Jika bank dapat merebut hati nasabah, 

maka bank akan diuntungkan dengan adanya peningkatan dana yang 

diterima dari masyarakat. 

       Menurut Komarudin, minat nasabah adalah suatu rasa lebih suka 

dan rasa ketertarikan pada suatu hal atau aktifitas tanpa ada yang 

menyuruh, minat beli merupakan suatu proses pengambilan keputusan 

yang dilakukan oleh konsumen. Ada beberapa tahap dalam proses 
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pengambilan keputusan untuk membeli yang umunya dilakukan oleh 

konsumen yaitu pengenalan kebutuhan proses informasi konsumen. 

       Minat nasabah adalah sumber motivasi yang mendorong seseorang 

sebagai nasabah untuk melakukan apa yang ingin dilakukan kita bebas 

memilih, ketika seseorang menilai bahwa sesuatu bisa bermanfaat, 

maka bisa menjadi berminat. Kemudian hal tersebut bisa 

mendatangkan kepuasan, ketika kepuasan menurun maka minatnya 

juga bisa menurun. Sehingga minat tidak bersifat permanen, tetapi 

minat bersifat sementara atau dapat berubah-ubah. 

       Jadi, dapat disimpulkan bahwa minat nasabah adalah motivasi 

nasabah untuk melakukan atau menilai suatu produk dalam bank 

sehingga mendatangkan kepuasan.
39

 

2.  Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah 

a. Faktor Internal 

       Faktor internal adalah faktor-faktor yang berasal dari 

lingkungan internal yang berpengaruh terhadap minat dalam 

membeli suatu produk. Faktor tersebut terdiri dari umur dan 

tahapan, siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 

kepribadian dan konsep diri. 
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b. Faktor Eksternal  

       Faktor eksternal adalah faktor-faktor yang berasal dari 

lingkungan eksteernal individu yang sangat berpengaruh terhadap 

perilaku konsumen dalam membeli suatu produk. Yang termasuk 

faktor eksternal adalah faktor budaya dan faktor sosial.
40
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

       Jenis penelitian ini adalah penenlitian lapangan ( Field Research ) 

dapat dianggap sebagai pendekatan luas dalam penelitian kualitatif 

atau sebagai metode untuk mengumpulkan data kualitatif, dimana 

peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan pengamatan tentang 

sesuatu fenomena dalam suatu keadaan ilmiah.
1
 

       Penelitian yang dimaksud dalam penelitian ini adalah dilakukan 

secara langsung di PT BPRS Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo 

sebagai lokasi penelitian yang peneliti pilih adalah untuk mengetahui 

Strategi Pemasaran Gadai Emas pada Produk Ar-Rahn dalam Upaya 

Menarik Minat Nasabah Study Di PT. BPRS Metro Madani Kantor 

Cabang Jatimulyo. 

2. Sifat Penelitian 

       Penelitian ini bersifat deskriptif dengan penjabaran kualitatif. 

Penelitian deskriptif yaitu pola pikir yang berusaha memahami suatu 

fenomena atau kejadian dengan menjelaskan keadaan fenomena atau 
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kejadian itu seperti apa adnya atau menjelaskan tangkapan peneliti 

tentang fenomena atau kejadian tersebut.
2
 

       Dapat disimpulkan bahwa deskriptif yang dimaksud adalah 

peneliti mengumpulkan data-data yang terkumpul dalam bentuk 

deskriptif atau gambaran bukan dalam bentuk angka-angka. Dimana 

peneliti memberikan gambaran dan keterangan-keterangan tentang 

Strategi Pemasaran Gadai Emas pada Produk Ar-Rahn dalam Upaya 

Menarik Minat Nasabah Study Di PT. BPRS Metro Madani Kantor 

Cabang Jatimulyo. 

B. Sumber Data 

       Sumber data sangat penting untuk melakukan penelitian, karena salah 

satu hal yang menentuka keberhasilan suatau penelitian. Sumber data 

dalam penelitian dibagi menjadi dua, yaitu: 

1. Sumber Data Primer 

       Menurut Sugiyono sumber data primer adalah sumber data yang 

langsung memberika data kepada pengumpul data.
3
 Sumber data 

primer didapatkan melalui interview atau wawancara yang dilakukan 

secara langsung. 

2. Sumber Data Sekunder 

       Sumber data sekunder adalah sumber yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain 
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atau lewat dokumen.
4
 Sumber data sekunder merupakan sumber data 

penunjang yang berkaitan dengan penelitian. 

       Dalam penelitian ini sumber data sekunder yang menjadi sumber 

data penunjang adalah buku-buku yang berikatan dengan 

permasalahan tersebut diantaranya buku tentang: Dasar-dasar 

pemasaran bank syariah, Hukum Gadai Syariah, Fiqh Mu‟amalah 

Kontemporer dan lain-lain untuk mendukung penelitian ini. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

       Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah 

memgumpulkan data. Tanpa diketahui teknik pengumpulan data, maka 

peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang di 

tetapkan.
5
 Dalam penelitian ini pengumpulan data yang di lakukan 

melalui: 

1. Wawancara 

       Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. 

percakapan dilakukan oleh dua belah pihak, yaitu pewawancara yang 

mengajukan pertanyaan kepada narasumber.
6
 Metode wawancara yang 

peneliti gunakan dalam penelitian ini adalah metode wawancara semi 

terstruktur. Wawancara semi terstruktur digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data, bila peneliti telah mengetahui dengan pasti tentang 
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informasi apa yang akan diperoleh. Dalam penelitian ini peneliti 

mewawancaarai pihak PT BPRS Metro Madani Kantor Cabang 

Jatimulyo, yaitu Bapak Joko Susilo selaku Kepala Kantor Cabang, dan 

Bapak Edi Darmadi selaku Marketing. 

2. Dokumentasi  

       Dokumentasi ini digunakan untuk mencatat, menyalin, mengambil 

gambar, menggandakan data atau dokumentasi tertulis lainnya.
7
 

Dokumentasi yang dilakukan penulis dengan menggunakan dokumen 

atau arsip yang berhubungan dengan judul penelitian, baik sejarah, visi 

misi, struktur, dan sebagainya. Dokumentasi adalah metode 

pengumpulan data melalui tulisan, buku-buku dan penelitian 

sebelumnya. 

D. Teknik Analisis Data 

       Setelah memperoleh semua data yang diperlukan, peneliti 

mengumpulkan dari temuan-temuan tersebut sekaligus menganalisis data 

yang diperoleh yang sesuai dengan pembahasan, yaitu dengan 

menggunakan analisis induktif. Analisa induktif adalah pada prosedur 

induktif proses berawal dari proposisi-proposisi khusus (sebagai hasil 

pengamatan) dan berakhir pada suatu kesimpulan (pengetahuan baru) 

berupa azas umum.
8
 

       Peneliti menggunakan data yang diperoleh dalam bentuk uraian-uraian 

kemudian data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berfikir 
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induktif yang berangkat dari informasi khusus tentang strategi pemasaran 

gadai emas pada produk Ar-Rahn dalam upaya menarik minat nasabah 

studi di PT BPRS Metro Madani Kc Jatimulyo.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Profil PT. BPRS METRO MADANI 

1. Sejarah Berdirinya PT. BPRS Metro Madani 

       Bank Pembiayaan Rakyat Syariah ( BPRS Metro Madani ) 

merupakan salah satu lembaga keuangan yang menggunakan prinsip 

syariah islam dalam kegiatan oprasionalanya. Dasar hukum Undang-

undang Nomor 7 tahun 1992 tentang Perbankan sebagaimana diubah 

dengan Undang-undang Nomor 10 tahun 1998 dan terakhir Undang-

undang Nomor 21 tahun 2008 tentang Perbabnkan Syariah.  

       PT BPRS Metro Madani mulai beroprasi tanggal 20 September 

2005, didirikan berdasarkan Akta Anggaran Dasar notaries 

Hermazulia,SH di Bandar Lampung No. 1 Tanggal 03 Maret 2005 

yang disahkan oleh Mentri Hukum dan Hak Asasi Manusia (HAM) 

nomor C-16872 HT.01.01.TH.005 tanggal 17 Juni 2005. Izin usaha 

dari Bank Indonesia Nomor 7/54/KEP.GBI/2005 tanggal 8 September 

2005. 

       PT BPRS Metro Madani saat ini memiliki 4 (empat) Kantor 

Cabang dan 1 (satu) Kantor Layanan Kas. 

a. Cabang pertama di Unit II Tulang Bawang sejak 14 Januari 2008. 

Jalan Lintas Timur Unit II Desa Namjar Agung, Kecamatan Jati 

Agung Kabupaten Tulang Bawang Provinsi Lampung. 
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b. Cabang kedua di Kecamatan Kalirejo Kabupaten Lampung Tengah 

sejak 01 November 2009. Di jalan Jendral Sudirman pasar Kalirejo 

Kabupaten Lampung Tengah Provinsi Lampung. 

c. Cabang ketiga di Kabupaten Tulang Bawang Barat sejak 2 Juli 

2012. Di Jalan Sudirman Kecamatan Tumijajar Kabupaten Tulang 

Bawang Barat Provinsi Lampung. 

d. Cabang keempat di Jatimulyo di Kabupaten Lampung Selatan 

Sejak 26 Agustus 2013. Di Jalan Senopati No 369 Blok II 

Jatimulyo Kecamatan Jati Agung Lampung Selatan Provinsi 

Lampung. 

       Serta memiliki Kantor Kas yaitu Kantor Layanan Kas di RSU 

Muhammadiyah Metro sejak 15 Oktober 2012. Kantor layanan kas 

merupakan kegiatan penghimpunan dana atau pemberi jasa perbankan 

lainnya berdasarkan prinsip-prinsip syariah, tidak termasuk penyaluran 

dana yang dilakukan bank umum syariah.
1
  

2.  Visi dan Misi 

a. Visi 

Mewujudkan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani 

yang berkemajuan, bermartabat dan membawa kemaslahatan umat. 
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b. Misi 

1. Menjalankan usaha Peerbankan Syariah Islam, yang sehat dan 

terpercaya. 

2. Memberikan pelayanan terbaik dan professional kepada 

nasabah, share holder dan karyawan. 

3. Struktur Organisasi PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

      Struktur organisasi merupakan sarana yang menentukan 

keberhasilan perusahaan dengan adanya struktur organisasi berarti telah 

terdapat pembagian tugas yang jelas dan tugas untuk mencapai tujuan 

yang telah ditentukan. Organisasi PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo secara skema adalah sebagai berikut: 
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Gambar 4.1 

Struktur Organisasi di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo
2
 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
       

2
 Dokumentasi, Struktur Organisasi PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo.  
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4. Job Description 

       Job Description adalah struktur organisasi PT. BPRS Metro Madani 

dalam melaksanakan pembagian tugas atau wewenang dan tanggung jawab 

yang sesuai dengan kedudukan organisasi, yaitu sebagai berikut : 

1. Dewan Pengawas Syariah 

       Dewan pengawas syariah bertugas melakukan penilaian dan 

pengawasan atau seluruh kegiatan oprasional perusahaan yang akan 

ditawarkan dalam rangka menghimpun dan menyalurkan dana untuk 

masyakat dengan syariah islam yang dituangkan dalam bentuk 

keputusan atau fatwa merujuk pada fatwa Dewan Pengawas Syariah. 

2. Dewan Komisaris  

       Selaku pelaku dari pemea sham Dewan Komisaris bertuas dalam 

penawasan intern bank yang menawasi tindakan-tindakan direksi aar 

tidak merugikan arahan dalam pelakasanaannya tugas direksi aar tetap 

megikuti kebijakan perseorangan, ketentuan yang berlaku, dan 

tanggung jawab langsung kepada pemegang saat Rapat Umum 

Pemegang Saham. 

3. Dewan Direksi 

       Sebagai manajemen puncak bertanggung jawab dan menjalankan 

kebijakan bank, selain itu melakukan pengawasan terhadap semua 

bagian-bagian yang ada dibawahnya sebagaimana di amanatkan oleh 

komisaris berdasarkan Rapat Umum Pemegang Saham, dan melakukan 

fungsi manajemen dengan keseluruhan. 
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4. Kepala Cabang  

       Sebagai penanggung jawab dalam pelaksanaannya kegiatan 

oprasional khususnya yang berkaitan dengan pengadministrasian dan 

pengelolaan kegiatan oprasional yang meliputi kegiatan layanan 

nasabah/customer service, teller/kasir, akunting/pelaporan, 

administrasi taungan dan deposito, serta support pembiayaan. 

5. Support Oprasional 

       Sebagai unit kerja yang melaksanakan pencatatan transaksi, 

melakukan proses jurnal, pengadministrasian serta kegiatan-kegiatan 

yang menunjang proses tugas akuntansi dan penyampaian laporan 

keuangan setiap transaksi kegiatan oprasional perusahaan yang 

menjadi tanggung jawab unit akuntansi. 

6. Teller  

       Teller adalah petugas bank yang pekerjaannya sehari-harinya 

berhadapan dengan nasabah dan masyarakat umum untuk keperluan 

transaksi sehari-hari, teller dilengkapi dengan uang tunai yang 

jumlahnya cukup untuk kebutuhan suatu hari transaksi yang normal.  

7. Funding/Lending Officier/Marketing 

       Marketing funding adalah suatu fungsi jabatan pekerjaan untuk 

memasarkan atau mempromosikan dan juga menghimpun dana dari 

masyarakat. Biasnya seorang marketing funding akan diberikan daftar 

nama yang memiiki potensi untuk menitipkan dananya (menabung) di 

bank. 
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8. Customer Service 

       Seorang yang diberikan tugas dimana setiap kegiatan yang 

diperuntukkan atau ditunjukan untuk memberikan kepuasan melalui 

pelayanan yang diberikan seseorang secara memeuaskan. 

9. Legal admin Pembiayaan 

       Sebagai unit kerja yang bertanggung jawab atas pelakasanaan 

proses pembiayaan kusus dari aspek legal pembiayaan, kelengkapan 

dan keabsahan surat-surat jaminan nasabah dan nilai serta kondisi fisik 

jaminan serta administrasi, pengarsipan dan pelaporan kondisi 

pembiayaan yang diberikan..
3
 

5. Produk-produk yang terdapat PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

       PT. BPRS Metro Madani memiliki beberapa produk yang dapat 

ditawarkan, yaitu: 

1. Pendanaan  

Produk penghimpun dana terdiri dari : 

a. Tabungan dengan prinsip Wadiah (titipan): Tabungan Syariah 

Metro Madani (TSMM), yaitu tabungan yang penarikannya dapat 

dilakukan setiap saat kapan saja nasabah membutuhkan. 

b. Tabungan dengan prinsip Mudharabah, yaitu tabungan yang 

penarikann sesuai dengan tujuannya antara lain Tabungan Haji iB, 

Taungan Qurban iB, Tabungan Pendidikan iB, Tabungan Walimah 

iB. 

                                                             
       

3
 Dokumentasi, Job Deskripsion PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. 
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c. Deposito Investasi dengan prinsip Mudharabah, yaitu simpanan 

yang ditujukan untuk berinvestasi dalam jangka waktu tertentu dan 

berbagi hasil sesuai dengan nisbah yang disepakati. Jangka waktu 

mulai dari 1 bulan, 3 bulan, 6 bulan, 12 bulan. 

2. Pembiayaan  

Produk pembiayaan BPRS Metro Madani atas dasar akad syariah antara 

lain: 

a. Jual beli: Murabahah, salam dan istishna. 

b. Syirkah dengan bagi hasil: Mudharabah dan Musyarakah. 

c. Sewa Menyewa: ijarah, ijarah muntahiyah bittamlik. 

d. Pinjam meminjam: Qord / Qordhul Hasan. 

e. Jasa pelayanan: ijarah multijasa, kerja sama tabungan haji atau 

umroh. 

f. Gadai Emas Syariah: RAHN. 

g. Pembiayaan untuk Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) dan 

Guru.
4
 

B. Srategi Pemasaran Produk Gadai Emas (Ar-Rahn) di PT. BPRS 

Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo 

             Strategi pemasaran merupakan suatu serangkaian sasaran atau 

tujuan, kebijakan dan aturan arah usaha-usaha pemasaran perusahaan 

dari waktu ke waktu. Jadi, strategi pemasaran sangat penting bagi 

suatu perusahaan karena sangat mempengaruhi minat beli konsumen 

                                                             
       4 Dokumentasi, Produk PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. 
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terhadap suatu produk yang diciptakan perusahaan tesebut. Adapun 

yang termasuk dalam strategi pemasaran atau lebih di sebut dengan 

bauran pemasaran (Marketing Mix) yaitu produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses, sarana fisik. 

       Seperti perusahaan pada umumnya, PT. BPRS Metro Madani juga 

menerapkan strategi pemasaran dalam menjual produknya. Tujuannya 

adalah untuk menjaring masyarakat agar tertarik dengan produk yang 

di tawarkan dan menjadi nasabah PT. BPRS Metro Madani. Oleh 

sebab itu, maka dibutuhkaan langkah-langkah progresif dan strategi 

agar tujuannya tersebut dapat terpenuhi. 

      Dalam penerapan strategi pemasaran (Marketing Mix) pada 

produk Gadai Syariah (Rahn) di PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo, menurut bapak Edi Darmadi selaku marketing di PT. BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo selama ini untuk memasarkan produk 

dengan door to door atau grebek pasar. Dan mengenai Marketing Mix 

telah di tetapkan dari kantor pusat selaku kantor cabang hanya 

menjalankan perintah dari kantor pusat.
5
  

       Produk gadai emas Ar-Rahn merupakan salah satu jasa pelayaan 

pembiayaan/pinjaman perbankan syariah yag diberikan oleh PT.  BPR 

Syariah Metro Madani kepada nasabah dengan jaminan berupa emas 

dengan prinsip gadai sesuai dengan syariah. Gadai salah satu alternatif 

pendanaan yang sangat efektif karena tidak memerlukan persyaratan 

                                                             
       

5
 Hasil Wawancara dengan bapak Edi Darmadi, Marketing di PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo, pada tanggal 23 Maret 2020. 
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rumit yang dapat menyulitkan nasabah dalam pemberian dana. Cukup 

dengan membawa barang jaminan yang bernilai ekonomis, 

masyarakat sudah bisa mendapatkan dana untuk kebutuhannya baik 

produktif maupun konsumtif. 

              Ar-Rahn (gadai syariah) merupakan salah satu produk pinjaman 

yang ada di PT. BPRS Metro Madani. Ar-Rahn adalah pinjaman untuk 

memenuhi kebutuhan dana masyarakat dengan sistem gadai yang 

sesuai syariah islam dengan agunan berupa emas. Namun demikian 

setiap usaha yang dilakukan oleh PT. BPRS Metro Madani untuk 

memasarkan produk Ar-Rahn dan dengan apa direncanakan 

merupakan bagian dari strategi pemasaran. Jika dilihat PT. BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo strategi pemasaran yang menonjol 

digunakan ada 4 bauran pemasaran, yaitu: 

a. Price (Harga) 

       Dalam segi Price (Harga) PT. BPRS Metro Madani menetapkan 

biaya titip atau ujroh lebih kecil dibandingkan dengan penggadaian 

syariah atau BPRS yang ada produk Ar-Rahn. Biaya titip (ujroh) 

sebesar Rp 5.500/gram/bulan untuk emas yang tingkat karakter yakni 

20 krat, 21 krat, 22 krat, 23 krat, 24 krat.
6
 Berikut ini biaya penitipan 

di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo: 

 

 

                                                             
       

6
 Hasil Wawancara dengan Bapak Joko Susilo Kepala Cabang di PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo, pada tanggal 23 Maret 2020.  
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Tabel 4.1 

Biaya Penitipan di PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo
7
 

Berat Jenis Emas Pinjaman* Ijarah/sewa/bulan** 

1 

Logam Mulia 387.000 

5.500 

Perhiasan 24 K 379.000 

5 

Logam Mulia 1.935.000 

27.500 

Perhiasan 24 K 1.896.300 

10 

Logam Mulia 3.870.000 

55.000 

Perhiasan 24 K 3.792.600 

15 

Logam Mulia 5.805.000 

82.500 

Perhiasan 24 K 5.688.900 

20 

Logam Mulia 7.740.000 

110.000 

Perhiasan 24 K 7.585.200 

25 

Logam Mulia 9.675.000 

137.500 

Perhiasan 24 K 9.481.500 

30 

Logam Mulia 11.610.000 

165.000 

Perhiasan 24 K 11.377.800 

35 

Logam Mulia 13.545.000 

192.500 

Perhiasan 24 K 13.274.100 

40 

Logam Mulia 15.480.000 

220.000 

Perhiasan 24 K 15.170.400 

45 Logam Mulia 17.415.000 247.500 

                                                             
       

7
 Browsur Gadai Emas Syariah di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. 
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Perhiasan 24 K 17.066.700 

50 

Logam Mulia 19.350.000 

275.000 

Perhiasan 24 K 18.963.000 

b. Place (Tempat) 

       Untuk segi Place (Tempat) PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo sangat strategis lokasinya berada ditengah-tengah pasar. 

Lokasi tersebut sangat cocok apabila didirikan lembaga keuangan 

syariah, karena di sekitar tersebut belum ada lembaga keuangan yang 

berbasis syariah. Dan mayoritas masyrakat berprofesi sebagai 

pedagang, hal tersebut pastinya berpeluang bagi PT. BPRS Metro 

Madani KC Jatimulyo untuk dapat memperoleh nasabah Rahn. 

c. Promotion (Promosi) 

Promosi yang dilakukan PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

menggunakan beberapa media promosi seperti pengenalan produk 

melalui brosur yang dibagikan atau di tawarkan kepada masyarakat 

secara langsung, selain itu juga dengan memanfaat media sosial. 

Dengan menyampaikan keunggulan-keunggulan produk Rahn tersebut 

agar masyarakat tertarik akan produk yang di tawarkan. 

d. Process (Proses) 

        Proses merupakan salah satu, mekanisme dan suatu kebiasaan 

dimana sebuah jasa diciptakan dan disampaikan kepada pelanggan, 

termasuk keputusan kebijakan tentang beberapa keterlibatan pelanggan 

dan persoalan-persoalan kekeluasasaan karyawan. Pada PT. BPRS 
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Metro Madani KC Jatimulyo sendiri pada produk gadai emas untuk 

proses pencairan dana relatif singkat, mudah dan tanpa bunga, barang 

jaminan disuransikan secara syariah, hanya dikenakan biaya 

penititipan (Ujroh), jangka waktu fleksibel (dapat diperpanjang/dapat 

diangsur),dan pinjamannya berdasarkan akad Qord.
8
 

C. Analisa Pertumbuhan Jumlah Nasabah Gadai Emas (Ar-Rahn) Di PT. 

BPRS Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo 

        Strategi pemasaran yang di lakukan PT BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo dengan strategi harga, tempat, promosi, proses ternyata belum 

dapat menarik minat nasabah. Ini di buktikan dengan tidak bertambahnya 

jumlah nasabah dan tidak bertambahnya barang jaminan untuk setiap 

bulannya mengalami penurunan secara signifikan. Berikut data nasabah 

gadai emas syariah (rahn) di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo: 

Tabel 4.2 

Data Nasabah Rahn di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo pada bulan 

November, Desember, Januari adalah sebagai berikut:
9
 

NO Bulan Jumlah Nasabah Jumlah Pinjaman 

1 November 14 Nasabah Rp 88.800.000 

2 Desember 12 Nasabah Rp 68.080.000 

3 Januari 12 Nasabah Rp 68.080.000 

                                                             
       

8
 Hasil Wawancara dengan bapak Edi Darmadi, Marketing di PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo, pada tanggal 23 Maret 2020. 

       
9
 Dokumentasi, Tabel Perkembangan produk Gadai Emas Syariah (Rahn) di PT BPRS Metro 

Madani KC Jatimulyo. 
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       Berdasarkan tabel data diatas maka dapat disimpulkan bahwa pertumbuhan 

jumlah nasabah gadai emas syariah (Rahn) di PT BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo pada bulan November 2019 sampai Januari 2020 tidak megalami 

peningkatan jumlah nasabah. Tetapi hanya sedikit mencapai yang di targetkan 

yaitu sebesar Rp 50.000.000,- untuk setiap bulan. Untuk bulan November pada 

tahun 2019 nasabahnya berjumlah 14 nasabah dengan pinjaman sebesar Rp 

80.800.000,- pada bulan tersebut telah mencapai target, dan pada bulan Desember 

tahun 2019 nasabahnya berjumlah 12 nasabah dengan pinjaman sebesar Rp 

68.080.000,- pada bulan tersebut mengalami penurunan dari bulan sebelumnya 

tetapi masih mencapai terget. Kemudian pada bulan Januari tahun 2020 

nasabahnya berjumlah 12 nasabah dengan pinjaman sebesar Rp 68.080.000,- 

dibulan tersebut tidak mengalami peningkatan ataupun penurunan jumlah nasabah 

dan jumlah pinjaman sama dengan pada bulan desember. Seharusnya dengan 

strategi yang di terapkan dapat menarik minat nasabah yang lebih dari data 

tersebut. Hal tersebut bisa di katakan bahwa gadai emas syariah di PT BPRS 

Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo mengalami penuruanan secara 

signifikan. 

       Nasabah produk gadai emas syariah di PT BPRS Metro Madani Kantor 

Cabang Jatimulyo mengalami penurunan untuk setiap bulannya, karena 

kurangnya strategi promosi yang dilakukan sehingga kurang pengetahuan nasabah 

akan produk gadai emas syariah, kurangnya sosialisasi sehingga nasabah belum 

dapat memahami ujrah (biaya titip) yang diberikan karena nasabah masih 

menganggap ujroh tersebut sama dengan bunga.  
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        Penurunan nasabah tersebut disebabkan oleh faktor kurang fokusnya 

karyawan marketing dalam mempromosikan produk tersebut, produk gadai emas 

kurang menarik minat nasabah, masyarakatnya yang kurang suka menyimpan 

emas sehingga produk gadai emas syariah kurang di minati, kurang banyaknya 

alat promosi yang digunakan dalam mempromosikan produk gadai emas seperti 

mempromosikan melalui facebook, instagram, radio, dan sekarang bisa dilakukan 

dengan memasang promosi di status whatsaap. Faktor selanjutnya yang 

menyebabkan penurunan asasabah gadai emas (Ar-Rahn) adalah persaingan 

dengan pegadaian syariah yang ada di sekitar lokasi PT BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

      Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa, 

strategi pemasaran produk gadai emas (Ar-Rahn) yang dilakukan oleh PT 

BPRS Metro Madani Kantor Cabang Jatimulyo meliputi empat variabel 

bauran pemasaran (Marketing Mix), terdiri dari yang pertama strategi 

harga (price) dengan menetapkam ujroh lebih kecil  dibandingkan denga 

pegadaian syariah, kedua strategi tempat (place) dengan lokasi PT BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo yang sangat strategis yaitu berada di tengah-

tengah pasar yang sangat cocok bila didirikan lembaga keuangan syariah 

yang mayoritas masyarakatnya berprofsi sebagai pedagang, ketiga strategi 

promosi (promotion) Marketing PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

melakukan promosi secara langsung kepada masyarakat dengan 

menyampaikan keunggulan-keunggulan produk Ar-Rahn, keempat strategi 

proses (process) pada gadai emas BPRS Metro Madani untuk proses 

pencairannya cepat, mudah dan tanpa bunga dan pinjamannya didasari 

akad Qord yang artinya pinjamannya tanpa kelebihan apapun nasabah 

cukup membayar biaya penitipan barang (ujroh).  

B. Saran 

       Dari kesimpulan yang telah di kemukakan, peneliti mencoba 

memberikan saran hendaknya PT. BPRS Metro Madani Kantor Cabang 

Jatimulyo aktif untuk meningkatkan strategi pemasaran karena strategi 
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pemasaran tersebut terbukti belum dapat meningkatkan jumlah nasabah. 

Penambahan jumlah SDM untuk mengefesiankan tugas masing-masing 

dibidangynya. Kemudian lebih dikembangkan dan ditambah lagi alat 

promosi yang digunakan melalui media sosial seperti facebook, instagram, 

dan yang lebih simpel sekarang ini bisa melalui status whatsaap. Dengan 

saran peneliti berharap dapat membantu PT BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo agar terwujud tujuan yang diharapkan. 
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2. Visi dan Misi PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

3. Struktur Organisasi PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

4. Job Deskription 

5. Produk-produk yang terdapat di PT. BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo 

B. Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas (Ar-Rahn) di PT. BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo 

C. Analisa Jumlah Pertumbuhan Nasabah Gadai Emas (Ar-Rahn) di 

PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

 

BAB V PENUTUP 

A. Kesimpulan 
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

STRATEGI PEMASARAN GADAI EMAS PADA PRODUK AR-RAHN 

DALAM UPAYA MENARIK MINAT NASABAH 

(Studi Di PT. BPRS Metro Madani KC Jatimulyo Lampung Selatan) 

 

A. Wawancara Pihak PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

       Wawancara kepada Bapak Joko Susilo selaku Kepala Cabang PT BPRS 

Metro Madani Jatimulyo. 

1. Bagaimana strategi pemasaran produk gadai emas (Ar-Rahn) dalam upaya 

menarik minat nasabahnya di PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

2. Strategi pemasaran apa yang paling efektif dalam upaya menarik minat 

nasabah PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

3. Strategi pemasaran yang seperti apa yang sudah di terapkan oleh PT BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo dalam upaya menarik minat nasabah? 

4. Dari 7 bauran pemasaran (Marketing Mix) apakah semuanya digunakan 

dalam strategi pemasaran gadai emas (Ar-Rahn) dalam upaya menarik 

minat nasabah? 

5. Strategi pemasaran yang bagaimana, apabila dari 7 bauran pemasaran 

(Marketing Mix) sudah digunakan semua, tetapi jumlah nasabah produk 

gadai emas (Ar-Rahn) belum menunjukkan peningkatan secara 

signifikan? 

Wawancara kepada Bapak Edi Darmadi selaku Marketing PT BPRS 

Metro Madani KC Jatimulyo. 

1. Bagaimana alur dari datangnya berkas hingga persetujuan gadai emas (Ar-

Rahn) dan apa saja yang dipertimbangakan? 



 
 

 

2. Syarat apa saja yang harus dipenuhi oleh calon nasabah untuk mengajukan 

produk gadai emas (Ar-Rahn)? 

3. Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan agar dapat mencapai target 

yang telah ditetapkan oleh PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

4. Apakah ruang lingkup promosi produk gadai emas (Ar-Rahn) hanya di 

sekitar Jatimulyo atau ke daerah lain? 

5. Kendala seperti apa dalam melakukan promosi produk gadai emas (Ar-

Rahn)? 

B. Wawancara kepada nasabah PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

1. Sudah berapa lama anda menjadi nasabah produk gadai emas (Ar-Rahn) 

PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

2. Apakah anda pernah menjadi nasabah produk gadai emas (Ar-Rahn) selain 

di PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

3. Apa alasan anda memilih menjadi nasabah produk gadai emas (Ar-Rahn) 

di PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

4. Dari mana anda mengetahui produk gadai emas (Ar-Rahn) yang ada di PT 

BPRS Metro Madani KC Jatimulyo? 

5. Apakah produk gadai emas (Ar-Rahn) yang ada di PT BPRS Metro 

Madani KC Jatimulyo sangat membantu anda dalam memperoleh dana 

cepat? 

C. Dokumentasi 

1. Profil berdirinya PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. 

2. Visi dan Misi PT BPRS Metro Madani. 



 
 

 

3. Penggambaran struktur organisasi, sususnan dan tugas serta wewenang 

dari seluruh bagian masing-masing setiap karyawan. 

4. Produk-produk di PT BPRS Metro Madani KC Jatimulyo. 
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