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ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK GADAI SYARI’AH 

DALAM UPAYA MENINGKATKAN MINAT NASABAH  

PADA PT. BPRS METRO MADANI 

 

OLEH : 

MAIDA AMBAR WATI 

NPM. 1602080033 

 

BPRS Metro Madani ialah suatu lembaga keuangan yang menggunakan 

sistem berbasis syari’ah. Bank syari’ah ini mampu mengajukan kelebihan 

dibandingkan bank konvensional dengan berlandaskan Al-quran dan Al-hadist 

yang suadah dijamin hukumnya sudah tentu transaksi keuangannya yang 

dilakukan secara halal. Bank sebagai lembaga keuangan yang memiliki kegiatan 

menghimpun dana, produk pembiayaan kepada masyarakat yang membutuhkan. 

Bank Pembiayaan Rakyat Syari’ah merupakan salah satu lembaga keuangan yang 

terdapat di daerah Jatimulyo, Lampung Selatan yang merupakan lembaga 

keuangan yang menawarkan barang atau jasa, disetiap penawarnannya tentu 

memiliki metode pemasaran (bauran pemasaran). Pada setiap produk pemasaran 

yang dilaksanakan dapat mempengaruhi strategi pemasaran guna meningkatkan 

bisnis.  

Dengan melihat masalah penelitian, maka  metode yang digunakan ialah 

penelitian yang bersifat kualitatif yang bersifat analisis deskriptif. Untuk 

pengumpulan data yang digunakan ialah teknis wawancara, dan 

dokumentasi.sumber data yang digunakan yaitu sumber data primer dengan 

selanjutnya model analisis data adalah dengan mmenggunakan alur berfikir 

induktif. 

Berdasarkan penelitian ysng penulis lakukan di BPRS Metro Madani KC 

Jatimulyo, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran produk yang diterapkan 

ialah bauran pemasaran (Marketing Mix).Ada beberapaprinsip strategi  pemasaran 

produk di BPRS Metro Madani yaitu strategi penetrasi pasar, strategi 

pengembangan produk, strategi pengembangan pasar, strategi integrasi, dan 

strategi diversifikasi. Dalam pelaksanaan pemasaran produk strategi pemasaran 

harus ditingkatkan dan para karyawan meningkatkan kinerja yang lebih baik lagi. 
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MOTTO  

 

 

 

                        

                           

 

Artinya: 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 di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh 

dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu
1
. (Q.S. An-Nisa: 

29) 
 

 

 

  

                                                             
1
 Departemen Agama RI, Al-qur’an dan terjemahannya. (Bandung: CV. Diponegoro, 

2005) , 65 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  Masalah  

Saat ini perkembangan perbankan syari’ah di Indonesia mengalami 

kemajuan yang cukup pesat. Bank syari’ah sebagai suatu lembaga 

keuangan yang menggunakan sistem berbasis syari’ah telah tumbuh 

berkembang berdampingan dengan bank-bank konvensional yang telah 

lama berdiri sebelumnya. Bank syari’ah mampu mengajukan kelebihan 

dibandingkan dengan bank konvensional kepada masyarakat, dengan 

berlandaskan Al-qur’an dan Al-hadist yang sudah dijamin hukumnya 

sudah tentu transaksi keuangannya yang dilakukan secara halal,juga sistem 

yang menggunakan bagi dan hasil dan bonus yang menguntungkan baik 

untuk para nasabah maupun bank syariah tanpa harus mengikuti naik atau 

turunnya bunga bank. Pengertian dari bank itu sendiri adalah sebuah badan 

usaha yang menspesialisasikan usahanya dalam bidang jasa dan keuangan 

(financial service).
2
 

Bank syari’ah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya 

berdasarkan prinsip syari’ah.
3
 Bank-bank yang menggunakan prinsip 

syari’ah tersebut, memiliki produk-produk yang mampu bersaing dengan 

produk produk yang dimiliki oleh bank konvensional. Produk-produk 

                                                             
2
 Adiwarman A. Karim,Fikih Ekonomi Keuangan Islam, (Jakarta:Dar Al-Muslim,2004), 

h.403 
3
 Abdul Ghofur Anshori, Hukum Perbankan Syari’ah, ( Bandung :PT. Rafika Aditama, 

2009), h.5 



2 

 

 

seperti tabungan, pembiayaan,serta jasa ditawarkan oleh bank syari’ah 

dengan berbagai fasilitas dan kemudahan yang bisa didapat jika menjadi 

salah satu nasabah dari produk yang telah ditawrkan oleh bank syari’ah. 

selain itu, masyarakat Indonesia yang mayoritas memeluk ajaran agama 

islam semakin kritis dalam memilih untuk menentukan atau menempatkan 

dananya kepada bank, tidak heran jika mereka akan lebih tertarik untuk 

beralih atau menjadi nasabah bank syari’ah di bandingkan dengan bank 

konvensional. 

Untuk menghadapi para pesaing, bank-bank syari’ah saat ini 

berlomba-lomba untuk melakukan berbagai macam inovasi yang dimiliki 

dengan melakukan suatu proses pemasaran. Pemasaran adalah suatu 

proses kegiatan atau hasil presentasi kerja dalam kegiatan usaha dalam 

kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirkan barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen.Definisi pemasaran terpendek adalah memenuhi 

kebutuhan secara menguntungkan. Definisi secara luas, pemasaran adalah 

proses sosial dan manajerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan 

pertukaran nilai dengan yang lain.
4
 

Proses pemasaran harus menjadi perhatian bagi pemimpin 

perusahaan agar memotivasi karyawan guna meningkatkan kinerjanya di 

bidang pemasaran guna untuk meningkatkan minat nasabah dalam 

menggunkan produk-produk yang ada di dalam PT. BPRS Metro Madani 

                                                             
4
 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran , ( Bandung :CV Pustaka 

Setia,2015), h.70. 
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Cabang Jatimulyo sistem pemasaran yang baik dilakukan dimedia cetak, 

elektronik maupun secara langsung agar target pemasaran tercapai. 

Indonesia yang sebagian masyarakat masih berada di garis kemiskinan 

akan melakukan kegiatan pinjam-meminjam kepada lembaga keuangan 

syari’ah atau bukan syari’ah yang dapat memberikan pinjaman untuk 

kebutuhan masyrakat tersebut. Produk-produk yang berbasis syari’ah 

memiliki karakteristik seperti tidak mengandung riba, menetapkan uang 

sebagai alat tukar dan tidak diperdagangkan dan memperoleh keuntungan 

berasal dari imbalan atas jasa dan bagi hasil.
5
 

Gadai syari’ah membantu masalah ekonomi di negara Indonesia 

dengan sistem pendanaan secara cepat, mudah dan memberikan keamanan 

bagi kedua belah pihak antara bank dan nasabah karena uang pinjaman 

tidak akan hilang begitu saja jika pihak bank ingkar janji karena ada 

sesuatu barang yang menjadi jaminan. Pasal 20 ayat 14 kompilasi Hukum 

Ekonomi Syariah (KHES) mendefinisikan , Rahn/gadai adalah penguasaan 

barang milik peminjam oleh pemberian pinjaman sebagai jaminan.
6
 

Peneliti memilih PT BPRS Metro Madani merupakan lembaga 

resmi di Indonesia yang menawarkan berbagai macam produk yang 

tergolong produk pendanaan, produk pembiayaan,dan  produk jasa. 

Produk-produk tersebut tentunya ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan 

masyarakat terutama jatimulyo yang berada di Kabupaten Lampung 

                                                             
5
Wawancara dengan Edi Darmadi, Penaksir Emas di BPRS Metro Madani KC. Jatimulyo, 

pada tanggal  5 April 2019 

 
6
 Imam Mustofa,Fiqih Muamalah Kontemporer, (Depok:PT RajaGrafindo Persada,2016), 

h.191. 
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Selatan, Provinsi Lampung. Masyarakat jatimulyo mempunyai potensi 

yang tinggi untuk menggunakan produk-produk di PT BPRS Metro 

Madani yang sudah terpercaya sehingga sudah banyak masyarakat tertarik 

untuk menggunakan produk-produk tersebut walaupun PT BPRS Metro 

Madani belum lama berdiri yaitu PT BPRS Metro Madani mulai 

beroperasi pada tanggal 20 September 2005 selain itu, PT BPRS Metro 

Madani letaknya sangat strategis yang berdekatan dengan pasar, pusat 

perkantoran dan sekolah yang memudahkan masyarakat untuk 

menjangkaunya.  

PT BPRS Metro Madani yang membutuhkan dana cepat dengan 

adanya gadai emas syariah ini masyarakat bisa mendapatkan uang tanpa 

harus menjual emasnya. Dalam produk gadai emas syariah masyarakat 

bisa menggadaikan emas mereka tanpa perlu takut dibebankan biaya 

bunga karena PT BPRS Metro madani mendapatkan keuntungan dari 

produk gadai emas (rahn)itu berasal dari biaya penyimpanan atau biaya 

penitipan emas. Dari data yang terjadi dilapangan pada PT BPRS Metro 

Madani Lampung Selatan pada tahun 2015 jumlah nasabahnya semakin 

meningkat setiap tahunnya. Berikut data perkembangan jumlah nasabah 

untuk pembiayaan produk gadai emas syariah.
7
 

 

 

 

                                                             
7
 Wawancara dengan Edi Fitriadin, Penaksir Emas di BPRS Metro Madani KC. 

Jatimulyo, pada tanggal  5 April 2019 
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Tabel data perkembangan nasabah dari tahun 2015-2018.
8
 

Tahun Total jumlah nasabah 

2015 1574 

2016 1597 

2017 1820 

2018 1859 

Payung hukum gadai syariah dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip 

syariah berpegangan pada Fatwa DSN-MUI No.25/ DSN-MUI/ III/2002 

taanggal 26 Juni 2002 tentang rahnyang menyatakan bahwa pinjaman 

denagn menggadaikan barang sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn 

diperbolehkan dan Fatwa DSN-MUI No.26/ DN-MUI/ III/2002 tentang 

gadai emas. Sedangkan dalam aspek kelembagaan tetap menginduk 

kepada Peraturan Pemerintah No.10 Tahun 1990 tanggal 10 April 1990.
9
 

Dalam praktik gadai emas syariah (Ar-Rahn), masyarakat kurang 

memahami bagaimana aplikasi gadai emas syariah (Ar-Rahn) terutama 

dalam hal perhitungan biaya penyimpanan dalam gadai emas yang 

diberikan kepada pihak bank. Khususnya masyarakat awam yang sama 

sekali belum pernah melakukan pembiayaan rahn di Bank Syariah, mereka 

terkadang hanya mengikuti peraturan yang diberikan kepada pihak bank 

tanpa tahu kebenaran yang sebenarnya. Masyarakat kadang hanya fokus 

terhadap pembiayaan atau dana yang akan cair dari pembiayaan yang di 

                                                             
8
Wawancara dengan Edi Fitriadin, Penaksir Emas di BPRS Metro Madani KC. Jatimulyo, 

pada tanggal  5 April 2019 
9
 Andri Soemita, Bankdan Lembaga Keuangan Syariah,( Jakarta:Kencana,2010), h.389 
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ajukannya saja, sehingga masyarkat tidak memikirkan masalah-masalah 

yang lain. 

Berdasarkan uraian yang dikemukakan di atas, peneliti tertarik 

untuk mengetahui lebih lanjut tentang strategi pemasaran gadai syariah  

sehingga menjadi latar belakang penulis untuk mengadakan penelitian 

yang mengangkat judul“Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah 

Dalam Upaya Meningkatkan Minat Nasabah Pada PT BPRS Metro 

Madani”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang masalah penelitian yang telah 

dijelaskan sebelumnya, maka peneliti dapat merumuskan permasalahan 

yaitu: Bagaimana Strategi pemasaran produk gadai syariah dalam upaya 

meningkatkan minat nasabah pada PT BPRS Metro Madani? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

Tujuan penelitian merupakan suatu kehendak yang ingin 

dicapai yang dapat memberikan arahan penelitian yang akan 

dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 

pemasaran produk gadai syariah dalam upaya meningkatkan minat 

nasabah pada PT BPRS Metro Madani 
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2. Manfaat penelitian 

Adapun manfaat yang ingin diperoleh dalam penelitian ini antar lain 

sebagai berikut: 

a. Secara teoritis, dapat menjadi sumber informasi dan referensi 

tambahan, serta menambah keilmuan dibidang perbankan syariah, 

khususnya yang berkaitan dengan produk pembiayaan gadai.  

b. Secara praktis, hasil penelitian ini dapat menjadi masukan bagi 

pengelola lembaga keuangan syariah  terutama PT BPRS Metro 

Madani. Jatimulyo  tentang strategi pemasaran produk gadai 

syariah dalam upaya meningkatkan minat nasabah pada PT BPRS 

Metro Madani 

 

D. Metode penelitian 

1. Jenis dan Sifat Penelitian  

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan adalah penelitian yang bertujuan mempelajari 

secara insentif latar belakang dan keadaan sekarang dan interaksi 

lingkungan yang terjadi pada suatu keadaan sosial.
10

 Adapun maksud 

dari pengertian tersebut penelitian mempelajari secara mendalam 

tentangStrategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya 

Meningkatkan Minat Nasabah pada PT. BPRS Metro Madani. 

2. Sifat Penelitian 

                                                             
10

 Edi Kusnadi, Metode Penelitian, (Jakarta: Ramayana Pres dan STAIN Metro, 2008),  h. 

17. 
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Sifat penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode pendekatan kualitatif, metode kualitatif adalah penelitian yang 

dilakukan dalam setting tertentu yang ada dalam kehidupan riil 

(ilmiah) dengan maksud untuk mencari tahu secara mendalam dan 

memahami suatu fenomena.
11

 Jadi yang dimaksud dengan penelitian 

kualitatif ini berupa keterangan-keterangan bukan berupa angka-angka 

hitungan. Jadi dapat diartikan hanya berupa keterangan-keterangan 

tentangStrategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya 

Meningkatkan Minat Nasabah pada PT. BPRS Metro Madani. 

3. Sumber Data 

Sumber data yang dibutuhkan dalam penyusunan penelitian ini 

adalah sumber data primer dan sekunder. 

a. Sumber Data Primer. 

Sumber data primer yaitu data yang diperoleh dan digali 

langsung dari sumber pertama atau subyek penelitian.
12

 

sedangkan menurut Sugiyono sumber primer adalah sumber data 

yang langsung memberikan data kepada pengumpul data.
13

 

dimana sumber data primer diperoleh secara langsung dari nara 

                                                             
11

 Suraya Murcatiningrum, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Bandar Lampung: 

Ta’lim Press, 2013), h. 29. Lihat juga. S. Eko Putro Widoyoko, Tehnik Penyusunan Instrumen 

Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2012), h. 22. 
12

Ibid., h. 26. 
13

Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D, (Bandung: Alfabeta, 

2013), Cet. 19, h. 225. 
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sumber yang terkait dengan permasalahan yang akan diteliti.
14

 

Sumber data primer yang digunakan penulis adalah: 

1) Branch Operational Supervisor (BOS) di PT BPRS Metro 

Madani 

2) Account Officer di.PT BPRS Metro Madani 

3) Marketing di PT BPRS Metro Madani 

b. Sumber Data Sekunder. 

Sumber data sekunder adalah bahan-bahan atau data yang 

menjadi pelengkap dari sumber data primer. Sedangkan menurut 

Nasution, bahan sekunder adalah hasil pengumpulan oleh orang 

lain dengan maksud tersendiri dan mempunyai katagorisasi dan 

klasifikasi menurut keperluan mereka. Klasifikasi itu mungkin 

tidak sesuai bagi keperluan peneliti dan karena itu harus 

menyususnnya kembali menurut kepentingan masalah yang 

dihadapi.
15

 Sumber data sekunder diperoleh dari sumber peneliti 

dengan mempelajari referensi yang memiliki hubungan dengan 

sasaran penelitian. Baik dari brosur-brosur, situs internet dan 

buku-buku yang membahas tentang, strategi pemasaran produk 

gadai syariah dalam upaya meningkatkan minat nasabah pada PT 

BPRS Metro Madani yang mendukung dengan penelitian ini. 

 

 

                                                             
14

 Suraya Murcatiningrum, Metodologi Penelitian, h. 26. 
15

 Nasution, Metode Research (Penelitian Ilmiah), (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), h.143. 
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4. Teknik  Pengumpulan Data 

Penulis menggunakan teknik pengumpulan data dalam 

penelitian ini yaitu menggunakan metode sebagai berikut: 

a. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung antara 

peneliti dan produsen. Kominikasi berlangsung dalam bentuk 

tanya jawab dalam hubungan tatap muka, sehingga gerak dan 

mimik responden merupakan pola media yang melengkapi secara 

verbal.
16

Tehnik wawancara yang dipakai adalah wawancara tidak 

tersetruktur,  wawancara tidak tersetruktur menurut suharsimi 

arikunto adalah, pedoman wawancara yang hanya memuat garis 

besar yang akan ditanyakan.
17

 Wawancara tersebut kemudian 

diarahkan kepada topik yang akan dibahas. Peneliti mengajukan 

pertanyaan kepada account officeryang bernama Edi Fitriadin. 

untuk mendapatkan informasi tentang Strategi Pemasaran Produk 

Gadai Syariah Dalam Upaya Meningkatkan Minat Nasabah pada 

PT BPRS MetroMadani  

Peneliti melakukan wawancara dengan tujuan 

memperoleh informasi dan data langsung dari nara sumber  

dengan cara mencatat opini dengan individu yang berkaitan yang 

ada didalam struktur organisasi. Dengan wawancara, peneliti 

dapat memperoleh data yang lebih banyak sehingga peneliti dapat 

                                                             
16

 W. Gulo, Metode Penelitian, (Jakarta: PT Grasindo,2002).h.119 
17

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka 

Cipta, 2002), Cet. 12, h. 202. 
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memahami budaya melalui bahasa dan ekspresi pihak yang 

diwawancarai dan dapat melakukan klarifikasi atas hal-hal yang 

tidak diketahui. 

b. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah tehnik pengambilan data yang tidak 

langsung ditunjukan pada subjek penelitian, tetapi melalui 

dokumen. Dokumen adalah catatan tertulis yang isinya 

merupakan yang disusun oleh seseorang atau lembaga, dan 

membuka kesempatan untuk lebih memperluas pengetahuan 

terhadap sesuatu yang diselidiki.
18

 Yang dilakukan dengan 

membaca berbagai data yang berkaitan dengan masalah penelitian 

untuk mendapatkan dan melengkapi data-data secara teoritis yang 

erat hubungannya dengan hal-hal yang sedang diteliti melalui 

buku-buku yang relevan dengan topik yang diteliti. 

5. Teknik Analisis Data 

Analisa data adalah “proses penyederhanaan data ke dalam 

bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan”.
19

Analisa data 

merupakan upaya yang dilakukan dengan cara bekerja dengan data, 

menentukan pola, memilih dan memilah agar menjadi satuan yang 

dapat dikelola, menentukan apa yang penting dan apa yang dapat 

dipelajari serta memutuskan apa yang dapat diceritakan. metode yang 

                                                             
18

 Mahmud, Metode Penelitian, (Bandung: Pustaka Setia, 2011), h.183. 
19

 Masri Singarimbun dan Sofian Efendi, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: LP3S, 

1995), h.263. 
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dipakai dalam penelitian adalah analisis kualitatif, karena data yang 

diperolah merupakan keterangan-keterangan dalam bentuk uraian. 

Data yang terkumpul pada penelitian ini kemudian penulis 

memahami analisa mencari dan mengumpulkan fakta-fakta yang 

terjadi di PT BPRS Metro Madani mengenai tata cara strategi 

pemasaran produk gadai syariah. Dengan melihat tata cara 

pembiayaan produk gadai tersebut dijalankan selanjutnya data tersebut 

dianalisa dengan menggunakan cara berfikir induktif. Sutrisno Hadi 

mengungkapkan bahwa “penalaran induktif berangkat dari fakta-fakta 

atau peristiwa yang khusus, peristiwa-peristiwa yang kongkret, 

kemudian dari fakta-fakta atau peristiwa yang khusus ditarik menjadi 

generalisasi-generalisasi yang mempunyai sifat umum”.
20

 

E. Sistematika pembahasan 

Sistematika pembahasan didalam penelitian ini terdiri dari: 

BAB I   : PENDAHULUAN 

Didalam bab ini peneliti menguraikan sub bab yang 

meliputi latar belakang masalah, pertanyaan penelitian, 

tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, dan 

sistematika pembahasan. 

BAB II  : LANDASAN TEORI 

Didalam bab ini peneliti membahas tentang teori yang 

dipakai dalam penulisan penelitian ini. 

                                                             
20

 Sutrisno Hadi, Metodologi Reasearch Jilid 1, (Yoyagyakarta: UGM, 1994), h.42. 
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BAB III : PEMBAHASAN 

Didalam bab ini peneliti menguraikan gambaran umum, 

analisis data serta pembahasan pada inti permasalahan 

yang ditulis. 

BAB IV : PENUTUP 

Didalam bab ini peneliti menguraikan kesimpulan dan 

saran dari hasil analisis data yang dilakukan pada bab 

terdahulu. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. STRATEGI PEMASARAN  

1. Pengertian Strategi Pemasaran  

Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang-kadang langkah yang 

harus dihadapi terjal dan berliku-lik, namun ada pula langkah yang 

relatif mudah. Disamping itu, banyak rintangan atau cobaan yang 

dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu, setiap langkah harus 

dijalankan secara hati-hati dan terarah. 
21

 

Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 

ditunjukan untuk merencankan,menetukan harga,mempromosikan, dan 

mendistribusi barangdan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
22

 

Pemasaran telah didefinisikan dalam berbagai pengertian, seperti 

yang telah diutarakan diatas,menurut American Marketing Association, 

pemasaran diartikan sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang 

langsung berkaitan dengan mengalirnya kegiatan barang atau jasa dari 

produsen ke konsumen pengertian ini hampir sama dengan kegiatan 

distribusi, sehingga gagal menunjukan asas-asas pemasaran, terutama 

dalam menentukan barang atau jasa apa yang akan dihasilkan.hal ini 

                                                             
21

 Kasmir,kewirausahaan,(Jakarta:PT RajaGrafindo Persada,2013), h.186 
22

 Suhendi,pengantar bisnis,(Bandung:Alfabeta,2014),h.67 
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terutma disebabkan karena pengertian pemasaran diatas tidak 

menunjukan kegiatan usaha yang khusus terdapat dalam pemasaran.
23

 

Pemasaran tidak lain dari pada suatu suatu proses perpindahan 

barang atau jasa dari tangan produsen ke konsumen. Atau dapat 

dikatakan pula bahwa pemasaran adalah semua kegiatan usaha yang 

bertalian dengan arus penyerahan barang dan jasa-jasa dari produsen 

kekonsumen. Dengan demikian bahwa ruang lingkup pemasaran 

merupakan proses perpindahan barang dan jasa dari tangan produsen 

ke tangan konsumen, tidaklah sederhana namanya,jangkauan 

pemasaran sangatlah luasa. Berbagai tahap kegiatan harus dilalui oleh 

barang-barang dan jasa-jasa sebelum sampai ke tangan konsumen.
24

 

Strategi pemasaran berasal dari dua kata majemuk yang memiliki 

arti yang berbeda yaitu strategi dan pemasaran, namun memiliki 

keterkaitan satu sama lainjika kedua kata tersebut digabungkan dimana 

strategi pemasaran adalah suatu langkah-langkah atau upaya yang 

dilakukan berdasarkanpenelitian terhadap suatu obyek agar 

mendapatkan hasil yang optimal. 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh,terpadu, dan menyatu dibidang pemasaran yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 

dapat tercapinya tujuan pemasaran suatu perusahaan.dengan kata lain, 

strategi pemasaran adalah serangkai tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

                                                             
23

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2002), 

h,4 
24

 M.Mursid, Manajemen Pemasaran ,(Jakarta: PT Bumi Aksara,2003), h,25-26 
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auran yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasran perusahaan 

dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan acuan serta 

alokasinya,terutamasebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 

lingkungan dan keadaan pesaingan yang selalu berubah.
25

 

Setelah menentukan segmentasi pasar yang akan dimasuki, pasar 

sasaran yang di tetapkan, serta posisi pasar roduk adalah menentukan 

strategi pemasaran yng akan dijalankan. Strategi ini sangat penting 

mengingatsebaik apapun segmentasi, pasar sasaran, dan posisi pasar 

yang dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengan strategi 

yang tepat.startegi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh 

suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang-kadang langkah 

yang harus dhadapi terjal dan berliku-liku, namun adapula langkah 

yang relatif mudah. Disamping itu, banyak rintangan atau cobaan yang 

dihadapi untuk mencapai tujuan. Oleh karena itu,setiap langkah harus 

dijalankan secara hati-hati dan tearah.
26

 

2. Prinsip-Prinsip Strategi Pemasaran 

a. Strategi Penetrasi Pasar 

Penetrasi Pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha 

perusahaan( bank) meningkatkan jumlah nasabah baik secara 

kuantitas maupun kualitas pada pasar saat ini(lama) melalui 

promosi dan distribusi secara aktif. Strategi ini cocok untuk pasar 

yang sedang tumbuh dengan lamban. Perusahaan berusaha 

                                                             
25

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2002), 

h,154 
26

Kasmir, Kewirausahaan,(Jakarta:PT RajaGrafindo Persada,2013), h.186-187 
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melakukan strategi pemasaran yang mampu menjangkau atau 

menggairahkan pasar yang sedang tumbuh secara lamban agar 

mampu tumbuh secara cepat 

Sebagai contoh: Bank Rakyat Indonesia yang selama ini 

identik dengan  fokus pada sektor ukm serta lebih banyak 

berada dipedesaan mulai melakukan penerobosan pasar pada 

pasar sekarang dengaan menabah pangsa pasar menjadi lebih 

luas, meningkatkan kualitas pelayanan jaringan dengan sistem 

online antara cabang dan at, meningkatkan jumlah anggaran 

periklanan, pengendalian mutu pelayanan, dan sebagainya. 

b. Strategi Pengembangan Produk 

Strategi pengembangan produk perbankan merupakan 

usaha meningkatkan jumlah nasabah dengan cara 

memperkenalkan produk-produk baru perbankan. Inovasi dan 

kreativitas dalam penciptaan produk menjadi salah satu kunci 

utama dalam strategi ini. Perusahaan dalam hal ini pihak bank 

selalu berusaha melakukan pembaharuan atau pengenalan 

produk barukepada nasabah yang dapat membantu 

memudahkan proses transaksi nasabah. 

Sebagai contoh:produk gadai emas syariah yang ditawar 

oleh bank syariah mandiri sebagai salah satu produk 

pembiayaan kepada nasabah, dengan produk ini nasabah yang 

membutuhkan pembiayaan dapat menjaminkan gadai emas 
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yang dimiliki oleh pihak bank kemudian mendapatkan 

sejumlah dana. 

Tujuan dari strategi pengembangan produk ini adalah: 

1. Memenhi kebutuhan dan keinginan nasabah yang terus 

berubah( dinamis) seiring dengan perkembangan zaman  

2. Menghidupkan kembali pertumbuhan dari simpanan 

yang sudah lesu 

3. Menandingi penawaran baru dari perusahaan pesaing 

yang menawarkan produk baru terhadapnasabah. 

c. Strategi Pengembangan Pasar 

Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu usaha 

untuk membawa produk ke pasar baru dengan membuka atau 

mendirikan anak-anak cabang baru yang dianggap cukup 

strategis atau menjalin kerjasama dengan pihak lain dalam 

rangka untuk menyerap nasabah baru.manajemen 

menggunakan strategi ini bila mana pasar suadah padat 

peningkatan bagian pasar sudah sangat besar atau pasaing kuat. 

  Sebagai contoh: strategi yang digunakan Bank Muamalat 

Indonesia dengan bekerjasma dengan PT Pos Indonesia dalam 

rangka penjualan salah satu produk mereka yaitu Shar-E  

Produk Shar-E  adalah paket tabungan instan bagi umat yang 

ingin berinvestasi secara syariah dengan fleksibel dan akses 

luas dan dapat dibeli dikantor pos online di seluruh indonesia.  
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d. Strategi Integrasi 

Strategi Integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang 

biasanya ditempuh oleh para bank yang mengalami kesulitan 

likuiditas sangat parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah 

strategi disferifikasi horisontal, yaitu penggabungan bank-

bank( merger). 

Sebagai contoh adalah penggabungan 4 (empat) bank 

pemerintah yaitu Bank Exim, Bapindo, Bank Bumi Daya 

(BBD), Dan Bank Dagang Negara (BDN) menjadi satu bank 

yaitu Bank Mandiri dan penggabungan beberapa Bank Swasta 

menjadi Bank Permata. 

e. Strategi diversifikasi 

Strategi diversifikasi baik diversifikasi konsentrasi maupun 

diversifikasi konglomerat. Diversifikasi konsentrasi yang 

dimaksud di sini adalah bank memfokuskan pada suatu segmen 

pasar tertentu dengan menawrkan berbagai varian produk 

perbankan dimiliki. Semntara diversifikasi konglomerat adalah 

perbankan memfokuskn dirinya dalam memberikan berbagai 

varian produk perbankan kepada kelompok 

konglomerat(korporat).
27

 

 

 

                                                             
27

 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah ,( Bandung: Alfabeta,2012),h. 

78-81 
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3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Konsep pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang 

sifatnya dapat dikendalikan yaitu yang lebih dkenal dengan 

marketingmix ( bauran pemasaran) 

kotler (2000) memberikan definsi mengenai bauran pemasaran 

sebagai: “bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor 

yang dapat dikendalikan product, price, promotions, place, yang 

diinginkan dalam pasar sasaran”. Sehingga bauran pemasran dapat 

diartikan sebagai perpaduan seperangkat alat pemasran yang sifatnya 

dapat dikendalikan oleh perusahaan sebagai bagian dalam upaya 

mencapai tujuan pada pasar sasaran. 

 Berikut ini akan dijelaskan secara singkat mengenai masing-

masing unsur dari bauran pemasaran (maketing mix). 

a. Product (produk) 

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup 

penentuan bentuk penawaran produk secara fisik bagi produk jasa, 

merek yag akan ditawarkan atau ditempelkan pada produk tersebut 

(brand), filtur yang ditawarkan didalam produk tersebut, 

pembungkus,garansi, dan service sesudah penjualan (ofter sales 

service). 

Produk secara garis besar dapat dibagi menjadi produk 

barang dan produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti 

yaitu,produk kendaraan bermotor , komputer dan elektronk tau 
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produk lainnya yang bersifat konkret merupakan contoh dariprodk 

barang. Sementara produk jasa yaitu sifatnya abstrak namun 

manfaatnya mampu dirasakan hal inidari produk pemasaran yaitu 

produk yang akan ditawarkan kepada konsumen. Contoh produk 

jasa antara lain pelayanan kesehatan, pangkas rambut, dan produk 

jasa lainnya, produk yang ditawarkan perbankan adalah contoh dari 

produk jasa, sehingga pemasaran yang digunakan pun adalah 

strategi pemasaran untuk produk jasa.   

b. Price (harga) 

Pada setiap produkatau jasa yang ditawarkan, baagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu 

produk. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam suatu 

penetapan harga antara lain biaya, keuntungan, harga yang 

ditetapkan oleh pesaing dan perubahan keinginan pasar. 

kebijaksanaan harga ini menyangkut mark-up (berapa tingkat 

presentase kenaikan harga atau tingkat keuntungan yang 

diinginkan), mark-down (berapa tingkat presentase penurunan 

harga).potongan harga termasuk berbagai macam bentuk dan 

besaran presentasenya, bundling ( penjualan produk secara paket 

contohnya adalah penjualan kartu perdana handphone lengkap 

dengan handphone-nya), harga pada waktu-waktu tertentu 

(inter,temporal, pricing), kondisi yang diterima marketing, dan 
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metode penetapan harga lainnya yang diinginkan oleh perusahaan 

terkait dengan kebijaksanaan strategi pemasaran. 

c. Promotions (promosi) 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk 

perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang 

diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang 

termasuk kedalam promosi adalah periklanan,personal 

selling,promosi penjualan, publisitas. Promosi disini terkait dengan 

besaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang akan dilakukan. 

Tujuan yang diharapkan dari promosi konsumen dapat mengetahui 

tentang produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk 

membeli produk tersebut. 

Perusahaan harus mampu memutuskan kegiatan promosi 

apakah yang tepat bagi suatu produk yang dimiliki oleh suatu 

perusahaan. Sebab setiap produk memiliki target pasar yang 

berbeda, sehingga pendekatan promosi yang haru dilakukan pun 

akan berbeda pula. Selain itu kegiatan promosi harus sesuai dengan 

anggaran promosi yang dimiliki oleh suatu perusahaan. 

d. Place (tempat) 

Yang perlu diperhatikan dari keputusan mengenai tempat yaitu: 

(a) Sistem transportasi perusahaan 

(b) Sistem penyimpanan 
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(c) Pemilihan saluran distributsi 

Termasuk dalam sistem transportasi antara lain keputusan 

tentang pemilihan alat transportasi, penentuan jadwal pengiriman, 

rute yang harus ditempuh dan selanjutnya.dalam sistem 

penyimpanan, harus menentukan letak gudang yang baik untuk 

menyimpan bahan baku dan maupun lokasi untuk menyimpan 

brang jadi, jeni peralatan yang untuk mengenai material maupun 

peraatan lainnya,sedangkan pemilihan saluran distributsi 

menyangkut keputusan tentang penggunaan penyalur (pedagang 

besar,pengecer, agen, makelar) dan bagaimana menjalin kerjasama 

yang baik dengan para penyalur.
28

 

B. GADAI SYARIAH 

1. Pengertian Gadai Syariah 

Gadai (rahn) adalah pelimpahan kekuasaan oleh satu pihak 

kepihak lain (bank) dalam hal-hal yang boleh diwakilkan. Atas 

jasanya,maka penerimaan kekuasaan dapat meminta imbalan tertentu 

dari pemberi amanah.
29

 

Perkembangan dan tuntutan zaman saat ini telah menyebabkan 

dorongan untuk menyebabkan untuk membentuk penggadaian syariah 

sebagai bentuk mengapresiasi tingginya permintaan konsumen agar 

perbankan saja yang berasaskan syariah. Gadai (rahn) dapat  diartikan 

                                                             
28

 M. Nur Rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah ,( Bandung: Alfabeta,2012),h. 

14-16 
29

Ascarya,Akad dan Produk Bank Syariah,(Jakarta: Rajawali Pers,2013),h.108 
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pula sebagai perjanjian suatu barang sebagai tanggungan utang, atau 

menjadikan suatu barang sebagai tanggungan utang, atau menjadikan 

suatu benda bernilai menurut pandangan syara sebagai pinjaman 

(marhum bih), sehingga dengan adanya tanggungan utang ini seluruh 

atau sebagian utang dapat diterima orang yang menyerahkan gadai 

disebut rahin. Orang yang menerima barang gadai disebut murtahin, 

dan barang yang digadaikan disebut marhun.
30

 

Dengan usaha gadai masyarakat tidak perlu takut kehilanagn 

barang-barang berharga dan jumlah uang yang diinginkan dapat 

disesuaikan dengan harga barang yang dijaminkan.secara umum 

pengertian gadai kegiatan menjaminkan barang-barang berharga 

kepada pihak tertentu, guna memperoleh sejumlah sejumlah uang dan 

barang yang dijaminkan akan ditebus  kembali sesuai dengan 

perjanjian antara nasabah dengan lembaga gadai   

Dan dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa usaha gadai 

memiliki ciri-ciri sebagai berikut: 

1. Terdapat barang-barang berharga yang digadaikan  

2. Nilai jumlah pinjaman tergantung nilai barang yang digadaikan  

3. Barang yang digadaikan dapat ditebus kembali. 
31
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2. Dasar Hukum Gadai Emas  

Islam mengajarkan umatnya utuk hidup membantu yang kaya 

membantu yang miskin. Bentuk saling membantu ini dapat berupa 

pemberian tanpa ada pengembalian (berfungsi sosial), zakat, infaq,dan 

sadaqah ataupun berupa pinjaman, yang harus dikembalikan 

kepadapemberian pinjaman, minimal mengembalikan pokok pinjaman. 

Mengenai pinjam meminjam ini, islam membolehkan baik melalui 

individu maupun lembaga keuangan syariah. 

a. Al-Qur-an Surat Al-Baqarah 283 

Surat Al-Baqarah 283 yang digunakan sebagai dasar dalam 

membangun konsep gadai adalah sebagai berikut :  

                   

                      

        

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). akan tetapi jika 

sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, Maka 

hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya 

(hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah 

Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi) 

Menyembunyikan persaksian. dan Barangsiapa yang 

menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah 

orang yang berdosa hatinya; dan Allah Maha 

mengetahui apa yang kamu kerjakan.
32
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Berdasarkan ayat diatas dapat dikatakan bahwa dalam 

muamalat tidak secara tunai ketika dala perjalanan dan tidak 

terdapat penulis menuliskan transaksi itu maka gadai dalam kondisi 

itu hukumnya sunah, kondisi mukim hukumnya mubah, dari ayat 

tersebut juga terkandung gadai boleh dilakukan baik ketika dalam 

perjalanan atau dalam keadaan mukim( menetap), karena kata 

dalam perjalanan dalam ayat ini hanya menunjukan keadaan yang 

biasanya memerlukaan gadai. 

b. Al-Hadist 

هَا أنََّ النَّبِِّ صَلَّى الُله عَلَيْهِ وَسَلَّمْ اشْتَ رَى عَنْ  عَائِشَةِ رَصِ  يَ الُله عَن ْ
 طَعَامًا مِنْ يَ هُوْدِيْ إِلََ أَجَلٍ وَرَهَنَهُ دِرْعًا مِنْ حَدِيْدِ 

Artinya: “Aisyah r.a berkata bahwa Rasulullah membeli makanan 

dari seorang Yahudi dan menjaminkan kepadanya baju 

besi” (HR Bukhari No. 1926, kitab al-Buyu, dan 

Muslim)
33

 

3. Rukun Gadai  

Dalam islam sangat penting jika rukun dan syarat itu harus dipenuhi 

,apalagi jika nanti dihubungkan dengan pandagan dan penafsiran halal 

dan haram. Di bawah ini akan dijelaskan tentang isi rukun dan syarat 

sah gadai. 
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Rukun gadai: 

a. Shigat adalah ucapan berupa ijab dan qabul 

b. Orang yang berakad, yaitu orang yang menggadaikan (rahim) dan 

orang yang menerima gadai (murtahin) 

c. Harta atau barang yang dijadikan jaminan ( marhum) 

d. Utang ( marhum bih) 

 

4. Syarat sah gadai:  

a. Shigat, syarat shigat tidak boleh berkaitan dengan ketentuan syarat 

tertentu dan dengan masa yang akan datang 

b. Orang yang berakad. Baik rahin maupun martahin harus cakap 

dalam melakukan tindakan hukum, baligh dan berakal sehat, serta 

mampu melaakukan akad 

c. Marhun bih. Harus merupakan hak yang wajib dikembalikan 

kepada murtahin; merupakan barang yang dapat dimanfaatkan, jika 

tidak dapat dimanfaatkan, maka tidak syah;barang tersebut dapat 

dihitng jumlahnya. 

d. Marhun. Harus berupa harta yang bisa dijual dan nilainya 

seimbang dengan marhun bih ; marhum harus mempunyai 

nilai dan dapat dimanfaatkan; harus jelas dan spesifik; marhun 

itu secara sah dimilikioleh rahin; merupakan harta yang utuh, 

tidak bertebaran dalam beberapa tempat.
34
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Disamping itu, menurut Fatwa DSN-MUI No.25/DSN-

MUI/III/2002 gadai syariah harus memiliki ketentuan umum 

berikut: 

a. Murtahin (penerima barang) mempunyai hak untuk 

menahan marhun (barang)sampai semua utang rahn 

(yang menyerahkan barang) dilunasi 

b. Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik rahn. Pada 

prinsipnya, marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh 

murtahin kecuali seizin rahn, dengan tidak mengurangi 

nilai marhun dan pemanfaatannya itu sekedar pengganti 

biaya perawatannya. 

c. Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya 

menjadi kewajiban rahn, namun dilakukan juga oleh 

murtahin,sedangkan biaya dan pemeliharaan 

penyimpanan tetap menjadi kewajiban rahn 

d. Besar biaya pemeliharaandan penyimpanan marhun 

tidak boleh ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman. 

e. Penjualan marhun  

1) Apabila jatuh tempo , murtahin harus memperingati rahn untuk 

segera melunasi utangnya. 

2) Apabila rahn tetap tidak dapat melunasi utangnya, maka 

marhun dijual paksa/ dieksekusi melalui lelang sesuai syariah 
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3) Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi utang, biaya 

pemeliharaan dan penyimpanan yang belum dibayar serta biaya 

penjualan 

5. Jenis-Jenis Akad 

Pada dasarnya penggadaian syariah berjalan diatas dua akad 

transaksi yaitu  

a. Akad Rahn.Rahn yang dimaksusd adalah menahan harta milik si 

peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya, pihak 

yang menahan memperoleh jaminan untuk mengambil kembali 

seluruh atau sebagai piutangnya. Dengan akad ini penggadaian 

menahan barang atas utang nasabah. 

b. Akad ijarah  yaitu akad pemindahan hak guna atas barang atau jasa 

melalui pembayaran upahsewa, tanpa diikutidengan pemindahan 

kepemilikan atas barangnya sendiri. Melalui akad ini di 

mungkinkan bagi pegadai untuk menarik sewa atas penyimpanan 

barang bergerak milik nasabah yang telah melakukan akad 

Mekanisme oprasional penggadaian syariah melalui akad 

rahn nasabah menyerahkan barang bergerak dan kemudian 

pegadaian menyimpan dan merawatnya ditempat yang telah 

disediakan oleh pegadaian. Akibat yang timbul dari proses 

penyimpanan adalah timbulnya biaya-biaya yang meliputi nilai 

investasi tempat penyimpanan, biaya perawatan dan keseluruhan 

proses kegitannya atas dasar ini dibenarkan bagi pegadaian 
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mengenakan biaya sewa kepada nasabah sesuai jumlah yang 

disepakati oleh kedua belah pihak. Pegadaian syariah akan 

memperoleh keuntungan hanya dari biaya sewa tempat yang di 

titipkan bukan tambahan berupa bunga atau sewa modal yang 

diperhitungkan dari uang pinjaman.
35

 

 

  

                                                             
35

Andri Soemitra,Bank Dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Prenadamedia  

Group,2009),h. 391-392 



31 

 

 

BAB III 

PEMBAHASAN  

 

A. PT. BPRS Metro Madani  

7. Sejarah Berdirinya PT.BPRS Metro Madani 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Metro Madani adalah 

salah satu lembaga keuangan yang menggunakan prinsip Syariah Islam 

dalam kegiatan operasionalnya. Dasar hukum undang-undang no 7 tahun 

1992 tentang perbankan sebagaimana diubah dengan UU no 10 tahun 1998 

dan terakhir UU no 21 tahun 2008 tentang perbankan syari’ah. PT BPRS 

Metro Madani mulai beroperasional tanggal 20 september 2005, didirikan 

berdasarkan akta anggaran dasar notaris Hermazulia,SH di Bandar 

Lampung No. 1 tanggal 03 Maret 2005 yang disahkan oleh menteri hukum 

dan hak asasi manusia (HAM) No C-16872 HT 01.01.TH.2005 tanggal 08 

September 2005. 

Saat ini BPRS Metro Madani memiliki 4 kantor cabang yang 

pertama yaitu di Unit II Jl. Lintas Timur Unit II Banjar Agung, Tulang 

Bawang sejak 14 januari 2008, cabang yang kedua yaitu di Jl. Jend. 

Sudirman Pasar Kalirejo, Kalirejo, Lampung Tengah sejak 01 November 

2009, yang ketiga terletak di Jl. Jend. Sudirman Daya Asri Kec. Tumijajar, 

Tulang Bawang Barat sejak tanggal 23 Juli 2012, dan kantor cabang yang 

keempat terletak di Jl. Senopati No. 99 Jati Mulyo Kec. Jati Agung, 

Lampung Selatan sejak 2013, serta memiliki kantor kas di Jl. Ki. Hajar 
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Dewantara 15 a Kampus, Kota Metro sejak 01 Oktober 2011 dan layanan 

kas di Jl. Soekarno Hatta No. 42 16c Mulyojati, Kota Metro. 

8. Prinsip-Prinsip Operasional PT.BPRS Metro Madani 

Prinsip syariah adalah prinsip hukum islam dalam kegiatan perbankan syariah 

(penyimpanan dana atau pembiayaan kegiatan usaha, atau kegiatan lainnya) . 

Prinsip syariah yang dipakai sebagai landasan operasional PT.BPRS Metro 

Madani Kc.Jatimulyo diantaranya : 

1. Bebas dari bunga (riba) dalam pengertian ini bunga dianggap sama 

dengan riba PT.BPRS Metro Madani menjalankan operasionalnya bebas 

dari riba dan tidak menggunakan sistem bagi hasil. 

2. Bebas dari kegiatan spekulatif dan non produktif (judi dan maysir) 

Dalam artian tidak diperkenankan dalam sistem syariah seseorang 

melakukan sesuatu yang bersifat spekulatif dengan keuntungan besar 

serta resikonya yang besar. 

3. Bebas dari hal-hal meragukan (gharar) 

Dalam operasionalnya PT.BPRS  Metro Madani sangat mengindari hal-

hal yang meragukan . 

Hal-hal yang meragukan tersebut diantaranya  : 

a) Menjual barang yang belum ditangan penjual 

b) Penjualan barang yang sulit dipindah tangankan  

c) Penjualan yang belum ditentukan harga, jumlah dan kualitasnya  

d) Penjualan yang menguntungkan satu pihak saja  

4. Bebas dari hal-hal rusak(batil). 
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9. Produk BPRS Metro Madani KC Jatimulyo 

Saat ini PT. BPRS Metro Madani telah melayani lebih dari 11.500 

nasabah penyimpan dana dan lebih dari 2.000 nasabah UMKM yang telah 

menggunakan layanan pembiayaan dari  BPRS Metro Madani.  Sebagai 

lembaga yang befungsi menjadi intermediasi antara masyarakat yang memiliki 

kelebihan dana (shahibul maal) dengan masyarakat yang membutuhkan dana 

(mudharib), dalam menjalankan operasional perbankan syariah,  produk – 

produk BPRS Metro Madani adalah sebagai berikut : 

1. Produk Penghimpunan Dana 

a. Tabungan syariah metro madani 

Merupakan simpanan yang diperuntukan bagi perorangan 

maupun badan usaha yang dikelola berdasarkan prinsip syariah. 

Simpanan pada BPRS Metro Madani bebas dari potongan biaya 

administrasi bulanan dan penarikannya dapat dilakukan setiap saat 

kapan saja nasabah membutuhkan.  

b. Simpanan dengan akad wadiah (titipan) 

Merupakan titipan (wadiah yad dhamanah) yang dapat disetor 

dan ditarik setiap saat kapanpun nasabah memerlukan dana. BPRS 

Metro Madani dapat memperniagakan dana sesuai prinsip syariah. 

Dapat diberikan bonus, namun tidak diperjanjikan di muka/awal. 

c. Simpanan dengan akad mudhrabah (bagi hasil) 

Merupakan simpanan dengan akad mudharabah al mutlaqah 

yang penarikannya disesuaikan dengan kebutuhan. Bagi hasil yang 
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kompetitif, diperhitungkan setiap akhir bulan dan langsung 

ditambahkan pada saldo tabungan sesuai nisbah yang disepakati. Jenis 

tabungan ini adalah tabungan qurban, walimah, dan pendidikan. 

d. Tabungan pendidikan 

Merupakan tabungan yang ditunjukan untuk pelajar dalam 

merencanakan pendidikan yang akan datang. Biasanya masyarakat 

memilih tabungan ini untuk menghadapi masa-masa saat akan 

diadaknnya ujian semester, jadi tabungan akan boleh ditarik ketika 

sebelum ujian semster dilaksanakan. 

e. Tabungan haji 

Merupakan tabungan yang ditunjukan untuk mereka yang 

memiliki keinginan menunaikan kewajiban ibadah haji dan umrah di 

tanah suci.  

f. Deposito investasi mudharabah 

Adalah investasi berdasarkan prinsip mudharabah al mutlaqah 

dengan jangka waktu satu, tiga, enam, dan dua belas bulan. Dana anda 

akan dikelola secara optimal untuk membiayai usaha yang produktif dan 

berguna bagi kepentingan umat. 

 

2. Produk Pembiayaan  

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Metro Madani menyediakan layanan 

pembiayaan untuk modal kerja, investasi maupun konsumtif yang dikelola 

secara syariah sehingga lebih menentramkan karena terhindar dari 
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transaksi ribawi dan berlandasan pada prinsip keadilan. Produk 

pembiaayaan IB BPRS Metro Madani sebagai berikut: 

a. Pembiayaan dengan prinsip jual beli 

1) Murabahah  

Pembiayaan dengan akad jual beli, BPRS Metro Madani 

akan membelikan barang-barang halal apa saja kebutuhan nasabah 

dengan margin/keuntungan dan jangka waktu angsuran yang 

disepakati. 

2) Istishna 

Pembiayaan dengan akad jual beli untuk memenuhi 

kebutuhan nasabah khusus untuk barang yang memerlukan proses 

produksi/pesanan terlebih dahulu. Spesifikasi dan harga pesanan 

disepakati diawal akad dengan pembayaran secara bertahap sesuai 

kesepakatan jika pihak lain yang mengadakan barang pesenan 

maka hal ini disebut istishna paralel. 

b. Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil 

1) Mudharabah muqayyadah  

Jenis mudharabah ini merupakan simpanan khusus 

(resticted investment) dimana pemilik dana dapat menetapkan 

syarat tertentu yang harus dipatuhi bank. Misalnya: digunakan 

pada bisnis tertentu, akad tertentu atau nasabah tertentu. 

Penyaluran dana mudharabah muqayyadah ini langsung kepada 

pelaksana usaha, sedangkan bank bertindak sebagai prantara 
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(arrenger). Bank menerima kondisi atas jasa mempertemukan 

kedua belahpihak, sedangkan antara pemilik dana dan pelaksana 

usaha berlaku nisbah bagi hasil. 

c. Sewa menyewa 

Merupakan kerjasama dengan sistem sewa menyewa (ijarah) 

atau dengan sewa beli (ijarah muntahia bitamlik). 

1) Pembiayaan ijarah (sewa menyewa) 

Adalah akad antara bank (Muajir) dengan nasabah 

(Musta’jir) sebagai penyewa suatu barang dan bank menerima 

imbalan jasa atas barang yang disewakannya. Objek kontrak adalah 

manfaat penggunaan aset, ijrah muntahiya bitamlik jika nasabah 

pada akhir masa diberi opsi untuk memiliki barang/ aset yang 

disewakan. 

2) Pembiayaan multijasa (sewa menyewa) 

Merupakan fasilitas pembiayaan untuk kebutuhan manfaat 

seperti jasa pendidikan, umroh, travel dan jasa lainnya yang halal 

dan baik. 

d. Jasa layanan *) 

1) Transfer online antar bank 

Menyediakan jasa layanan transfer uang antar bank 

2) Payment poin jasa telekomunikasi 

Menyediakan jasa layanan dalam hal pembayaran tagihan bulanan 

telephone, flexi, speedy, Yes TV 
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3) Payment poin PLN 

Jasa layanan penerimaan pembayaran tagihan listrik 

4) Talangan Haji 

Menyediakan jasa talangan haji yang akan mempermudah 

pemesanan kursi haji, sehingga memberikan kepastian memperoleh 

porsi keberangkatan haji. 

e. Rahn Emas (Gadai emas syariah) 

Gadai emas syariah (rahn emas) diperuntukan bagi masyarakat yang 

membutuhkan uang tunai dengan proses cepat, mudah, murah dan 

tanpa bunga. Pinjaman ini didasarkan pada akad Qard yaitu pinjaman 

tanpa kelebihan apapun. Nasabah cukup menyertakan agunan barang 

emas baik berupa perhiasan atau barang lain yang terbuat dari emas. 

Nasabah cukup membayar biaya sewa tempat penyimpanan emas 

tersebut di BPRS Metro Madani. 

 

B. Produk Rahn Gadai Emas Syariah PT BPRS Metro Madani  

 Pengertian Produk Rahn Gadai Emas Syariah PT BPRS Metro Madani 

gadai merupakan produk pembiayaan yang memudahkan masyarakat yang 

membutuhkan dana cepat sesuai dengan syariah.
36

 

Manfaat atau kemudahan  produk  Produk Rahn Gadai Emas Syariah PT 

BPRS Metro Madani. 

a. Membantu nasabah mendapatkan dana cepat 
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b. Prosesnya cepat, mudah dan bebas biaya administrasi(proes pencairan 

dana relatif singkat) 

c. Sesuai dengan syariah 

d. Asuransi barang jaminan(barang jaminan di asuransikan secara syariah) 

e. biaya nya terjangkau(hanya dikenakan biaya penitipan mulai dari 

Rp.7.200) 

f. Jangka waktu yang fleksibel(dapat diperpanjang) / (dapat di angsur) 

 

Persyaratan Produk Rahn Gadai Emas Syariah PT BPRS Metro 

Madani Adapun persyaratan yang harus diajukan oleh nasabah gadai emas 

syariah pada PT BPRS Metro Madani adalah: 

a. Identitas diri (KTP/SIM) atau identitas lainnya 

b. Jaminan berupa emas (berat minimal 1 gram) 

c. Surat emas (tidak wajib)
37

 

Prosur pemberian pembiayaan akad baru  gadai emas di PT BPRS 

Metro Madani adalah sebagai berikut: 

a. Nasabah gadai emas datang ke BPRS Metro Madani dengan membawa 

persyaratan data diri (KTP) dan emas atau logam mulia yang akan 

digadaikan  

b. Nasabah mengisi formulir akad rahn, kemudian menyerahkan barang yang 

akan dijaminkan kepada petugas 
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c. Barang yang akan dijaminkan terlebih dahulu diteliti kualitasnya oleh 

petugas penaksir untuk menerapkan besarnya jumlah pembiayaan yang 

akan diberikan. 

d. Juka menurut penaksir permohonan layak maka bank akan 

menerbitkan surat gadai pinjaman. Jumlah pinjaman disesuaaikan 

dengan maksimal pinjaman sebesar 90% dari taksiran emas 

e. Taksiran pinjaman dapat dicairkan setelah akad pinjaman sesuai 

dengan ketentuan bank dan nasabah dikenakan biaya titipan dari 

penitipan emas.
38

 

Menetapkan besarnya jumlah pembiayaan yang akan diberikan, 

terlebih dahulu barang jaminan akan ditaksir oleh petugas taksir (penaksir 

emas)dan akan diuji kemurniaanya.metode penaksiran ini dilakukan untuk 

mengetahui kadar karat emas dari hasil ini dapat ditetapkan batas 

maksimumpinjaman yang dapat diperoleh oleh nasabah.
39

 

 

C. Strategi Pemasaran yang ada di PT BPRS Metro Madani 

Pada PT BPRS Metro Madani menggunakan prinsip strategi  

pengembangan produk yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

melalui produk gadai emas syariah.kemudian untuk presentase gadainya yaitu   

Upaya peningkatan nasabah melalui produk gadai emas syariah sebagai 

berikut: 
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1. Mengandalkan pola tradisional yaitu dengan menggunakan sistem jemput 

bola.promosi melalui brosur,sehingga calon nasabah mengetahui produk-

produk yang ditawarkan di PT BPRS Metro Madani baik produk dana 

maupun pembiayaan khususnya produk gadai emas syariah dan calon 

nasabah bisa mengetahui keberadaan BPRS Metro Madani. 

2. Meningkatan pelayanan yang ditunjukan kepada calon nasabah dengan 

dukungan sarana dan prasarana untuk memudahkan pelayanan dan 

kenyamanan calon nasabah pada produk gadai emas syariah.  

3. Menjaga harta benda produk gadai emas dengan penuh tnggung jawab dan 

amanah, memprtahankan hubungan baik kepada nasabah dan tetap 

mempertahankan pendekatan kepada calon nasabah.
40

 

Strategi yang diterapkan pada PT BPRS Metro Madani menggunakan 

beberapa pendekatan yang disesuaikan dengan kebutuhan. Hal tersebut di 

analisis dan disesuaikan dengan marketing mix yang dikenal dengan 4(P) 

yaituPlace (tempat),Product (produk), Price (harga), Promotion (promosi)  

yang dijabarkan sebagai berikut: 

a. Place (Tempat) 

Pemilihan lokasi yang tepat akan berdampak cukup signifikan terhadap 

penjual, terutama peruahaan yang bergerak dibidang jasa khususnya 

perbankan. Oleh karena itu,PT BPRS Metro Madani memilih tempat di 
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Jl.Senopati No.369 Blok II Jatimulyo Kec.Jati Agung. Pemilihan lokasi ini 

disebabkan oleh beberapa hal, diantaranya: 

1) Aksesnya yang mudah untuk ditempuh menggunakan berbagai sarana 

transportasi, baik kendaraan umum maupun kendaraan pribadi. 

2) Tepat diberada di depan jalan raya, sehingga keberadaan kantor mudah 

dilihat oleh nasabah dan calon nasabah 

3) Dekat dengan pusat pembelanjaan seperti chandra, pasar Jatimulyo 

b. Product (produk) 

Pembiayaan produk gadai emas syariah merupakan produk yang 

memiliki beberapa manfaat dan kemudahan seperti prosesnya mudah dan 

cepat, sesuai syariah, asuransi barang jaminan,tidak hanya perhiasan 24 K 

namun bisa juga logam mulia sehingga bagi calon nasabah yang 

membutuhkan dana cepat bisa menggadaikan perhiasan atau logam 

mulianya. 

c. Price (harga) 

Strategi yang sangat berperan dalam meningkatkan minat nasabah 

pada produk gadai. Starategi harga disini sesuai dengan Standar Harga 

Emas (SHE) Rp.540.000 per gram. Dengan catatan: harga SHE dapat 

berubah sewaktu-waktu, jadi pihak bank hanya boleh memberikan 

pinjaman senilai 80% dari harga tersebut.selain itu proses cepat, mudah 

dan bebas biaya administras, dan proses penggadaian hingga pencairan 

membutuhkan waktu 45 menit, setiap 3 atau6 bulan sekali pihak bank 

mengevaluasi harga emas sesuai dengan SHE (standar harga emas ) 
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d. Promotion (promosi) 

Untuk mempromosikan produk gadai petugas bank biasanya 

membagikan brosur kepada teman, saudara, keluarga dan masyarakat 

sekitar supaya mereka tertarik untuk bergabung sebagai nasabah Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Metro Madani. Selain itu  penyebaran 

brosur digunakan untuk memasarkan atau mempromosikan usahanya 

melalui penyebaran brosur-brosur ke tempat-tempat yang dianggap sesuai 

dengan targetnya. menyebar brosur biasanya berisi mengenai penjelasan 

dari produk yang ada di PT BPRS Metro Madani. Biasanya pihak BPRS 

Metro Madani menyebarkan brosur-brosur ini di perempatan jalan, rumah-

rumah warga , di pasar atau biasanya di gedung-gedung tertentu misalnya 

sekolahan  produk gadai dengan cara membagikan brosur ke lingkungan 

masyarakat sampai keluar desa sehingga masyarakat desa pun tahu kalau 

ingin mengadaikan bisa tau tempat ataupun denahnya. Dengan cara ini 

masyarakat  akan  merasa  nyaman  kemudian  memberikan kemudahan 

dan memenuhi kebutuhan masyarakat. 

 Kemudian spanduk merupakanyaitu suatu media informasi, 

spanduk ialah kain yang membentang yang biasanya berada di tepi-tepi 

jalan dan spanduk yang dipakai di PT BPRS Metro Madani  hanya berada 

di titik-titik tertentu misalnya di pasar di depan kantor BPRS Metro 

Madani gunanya spaduk yaitu agar masyarakat mengetahui produk gadai 

syariah yang ada di BPRS Metro Madani dengan melihat spanduk yang 
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menarik masyarakat pun akan tertarik untuk saat ini media spanduk yang 

murah dan efektif untuk saat ini. 

Dan promosi yang terakhir dilakukan  adalah  menjemput bola 

“getok tular” merupakan metode yang dilakukan dari mulut ke mulut.  dari 

hasil wawancara saya dengan bapak Edi Fitriadin yang merupakan salah 

satu  pihak bank menjelaskan bahwasannya getok tular  sangat efektif 

dalam oprasional produk di bank tersebut. Metode ini dilakukan pihak 

bank dengan  memberikan informasi kepada nasabah yang sudah lama 

melakukan transaksi di bank tersebut. 

Dengan begitu biasanya nasabah akan menyampaikan kepada 

teman atau saudara yang ada di sekelilingnya. Menurut pihak bank  dari 

hasil survey nasabah yang datang ke bank, mereka mendapatkan informasi 

dari metode menjemput bola “getok tular” ini.
41
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan  

Adapun kesimpulan dalam penelitian ini adalah prinsip strategi  

pengembangan produk yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah nasabah 

yaitu mengandalkan pola tradisional yaitu dengan menggunakan sistem 

jemput bola, meningkatan pelayanan yang ditunjukan kepada calon nasabah 

dengan dukungan sarana dan prasarana untuk memudahkan pelayanan dan 

kenyamanan calon nasabah, Menjaga harta benda produk gadai emas dengan 

penuh tnggung jawab dan amanah. 

Strategi pemasaran produk gadai syariah dalam upaya meningkatkan  

minat nasabah pada PT BPRS Metro Madani dilakukan dengan metode bauran 

pemasaran (marketing mix) yakni dengan menggunakan 4P yaituPlace  

(tempat), Product (produk), Price (harga), Promotion (promosi). 

Place  (tempat)  dilakukan dengan pemilihan tempat pemasaran yakni 

lektak kantor dan pemasaran yang strategis. Product (produk) dilakukan 

dengan menawkan produk berdasarkan syariat islam yang terbebas dari riba. 

Price (harga) dilakukan dengan harga sesuai standar harga emas (SHE). 

Promotion (promosi) dilakukan dengan melakukan promosi yang bervariasi 

yaitu pnyebaran brosur, spanduk dan getok tular. 
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B. Saran 

1. Bagi Perusahaan  

Bagi Perusahaan diharapkan untuk terus mempertahankan pemasaran 

karena persaingan saat ini bagi perusahaan lebih memngutamakan 

pelayanan dikarenakan produk  Yang  telah banyak diterbitkan oleh 

perusahaan lain. Selain itu, untuk menjangkau kalangan remaja bank 

dapat melaksanakan pemasaran dengan memanfaatkan jejaring sosial atau 

media internet karena tidak hanya untuk menjangkau kalangan remaja 

melainkan menjangkau para pembisnis yang disibukan oleh aktifitasnya 

akan memilih layanan yang dapat diterimanya tanpa harus meluangkan 

waktu untuk sekedar mendengarkan wiraniaga mempromosikan 

produknya. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk melaksanakan penelitian 

mengenai faktor pemasaran produk melalui media elektronik secara lebih 

mendalam dengan memperhatikan perkembangan teknologi ynag semakin 

cepat.  
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