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ABSTRAK

Azizatus Zahro.Dr.Abdul Rokhim, S.Ag., M.E.1,2018Analisis dimmensi
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT.Pegadaian
(persero) cabang Jember

Strategi pemasaran adalah alat fundamental yang direncanakan untuk
mencapai perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang
digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.

Dari latar belakang yang ada dalam skripsi ini fokus pada : a) Bagaimana
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero)
Cabang Jember?. b) Apa factor pendukung dan penghambat dari dimensi strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero) Cabang
Jember?

Tujuan penelitian ini dilakukan untuk mengetahui : a) Untuk mengetahui
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero)
Cabang Jember b) Untuk mengetahui factor pendukung dan penghambat dari
dimensi strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian
(Persero) Cabang Jember.

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif yang bersifat
deskriptif, jenis penelitian field research. Teknik pengumpulan data menggunakan
observasi, wawancara, dokumentasi.Analisis data kualitatif dilakukan secara
interaktif yang terdiri dari tiga komponen yaitu: reduksi data, penyajian data, dan
verifikasi.

Hasil dari penelitian ini yaitu: a) Strategi untuk meningkatkan jumlah
nasabah PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember ini ada 3 strategi yaitu
:Peningkatan mutu pelayanan, Optimalisasi outlet dan economic sharing. Paling
menarik minat nasabah economic sharing disamping economic sharing ada yang
namanya program PDS, jadi nasabah tidak perlu datang ke pegadaian lagi cukup
menggunakan HP dan aplikasi PDS sudah bias bertransaksi, maka dari itu nasabah
banyak yang menyukai strategi ini. b) Faktor pendukung strategi pemasaran
seluruh sumber daya manusia bergerak bersama, latar pendidikan yang dimiliki
D3 keatas, produk mudah dikembangkan bisa dinikmati dari kalangan atas
kalangan bawah. Sedangkan faktor penghambat kendala di lapangan literasi
kurang karena jumlah personil kurang akibatnya banyak orang yang tidak tau
tentang pegadaian.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran dan Minat Nasabah
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ABSTRAK

AzizatusZahro. Dr. Abdul Rokhim, S.Ag., M.E.I, 2018 Dimensional analysis of
marketing strategies in increasing the number of customers of PT.
Pegadaian (Persero) Jember branch

Marketing strategy is a fundamentaltool that is planned to reach the
company by developing sustainable competitive advantage through the market
entered and marketing program used to serve the target maeket.

From the background in this thesis, focus on: a) How is the marketing
strategy in increasing the number of customers of PT. Pegadaian (Persero) Jember
Branch? b) What are the supporting and inhibiting factors of the marketing
strategy dimension in increasing the number of PT customers.Pegadaian (Persero)
Jember Branch?

The purpose of this study was conducted to find out: a) To find out the
marketing strategy in increasing the number of customers of PT.Pegadaian
(persero) Jember Branch b) To find out the supporting and inhibiting factors of
the marketing strategy dimension in increasing the number of customers of
PT.Pegadaian (Persero) Jember branch.

This study used a qualitative descriptive method, a type of field research
research. Data collection techniques using observation, interviews,
documentation. Qualitative data analysis is carried out interactively which
consistsof three components, namely: data reduction, data presentation, and
verification.

The results of this study are: a) Strategy to increase the number of
customers of PT. Pegadaian (Persero) Jember branch there are 3 strategies,
namely: improving service quality, Optimizing outlet and Economic sharing.
Most interesting economic sharing customers in addition to economic sharing
there is the name PDS program, so customers does not need to come to the
pawnshop again enough to use the cellphone and the PDS appplication can
already transact, therefore many customers like this strategy. b) Factors
supporting the marketing strategy of all human resources moving together, the
educational background of the D3 and above, products that are easily developed
can be enjoyed from the upper classes. While the inhibiting factors in the field of
literacy are less because the number of personnel is less consequently many
people do not know about pawnshops.

Keywords: Customer Marketing Strategy and Interes
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BAB |

PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG

Pegadaian merupakan tempat bagi konsumen untuk meminjam uang
dengan barang-barang pribadi konsumen sebagai jaminannya. Mengusung
slogan* Mengatasi Masalah Tanpa Masalah”, Perum Pegadaian bahkan dinilai
sebagai ekonomi kerakyatan.Hal ini didasarkan pada kenyataan bahwa
masyarakat kelas bawah pun bisa memanfaatkan jasa gadai dari perum
pegadaian ini. Pegadaian merupakan salah satu alternatif pendanaan yang
sangat efektif karena tidak memerlukan persyaratan rumit yang dapat
menyulitkan nasabah dalam pemberian dana.*

Ditinjau dari asal usul katanya, istilah strategi berasal dari kata Yunani
strategia (stratos = militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu
untuk menjadi seseorang jendral. Konsep ini relevan dengan situasi pada
zaman dulu yang sering diwarnai perang, di mana jenderal dibutuhkan untuk
memimpin angkatan perang agar dapat selalu memenagkan pertempuran.

Selain itu, strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana alokasi
atau pengarahan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu
untuk mencapai tujuan tertentu. Strategi militer didasarkan pada pemahaman
akan kekuatan dan karakter sumber daya yang medan perang, kekuatan dan

karakter sumber daya yang tersedia, sikap orang-orang yang menempati

! Faridatun Sa’adah strategi pemasaran produk gadai syariah dalam upaya Menarik minat
nasabah pada pegadaian syariah Cabang dewi sartika,http://repository.uinjkt.ac.id/dspace/bitstre
am/123456789/15582/1/FARIDATUN%20SA%27ADAH-FSH.pdf
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teritorial  tertentu, serta antisipasiterhadap setiap perubahan yang
mungkinterjadi.?

Strategi marketing mix adalah faktor-faktor yang dikuasai, digunakan
dan dikendalikan oleh seorang marketing manajer untuk mempengaruhi
jumlah permintaan (Mursid, 1997:31). Strategi marketing mix terdiri dari 4P
yang terdiri dari product (produk), price (haga),promotion (promosi), place
(tempat). Dengan menggunakan strategi marketing mix diharapkan bank
syariah dapat melakukan proses pemasaran dengan maksimal.®

Marketing mix (bauran pemasaran) merupakan kegiatan pemasaran
yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersama
diantara elemen-elemen yang ada dalam marketing mix itu sendiri. Setiap
elemen tidak dapat berjalan sendiri sendiri tanpa dukungan dari elemen yang
lain. Penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) dalam dunia perbankan
dilakukan dengan menggunakan konsep-konsep yang sesuai dengan
kebutuhan bank. Dalam praktiknnya, konsep bauran pemasaran terdiri dari
bauran pemasaran untuk produk yang berupa barang maupun jasa. Khusus
untuk produk yang berbentuk barang jasa diperlakukan konsep yang sedikit
berbeda dengan produk barang.’

Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial di mana individu dan
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui
penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain. Jadi,

pemasaran adalah suatu kegiatan ekonomi antarasuatu pihak dengan pihak lain

2 Fandi Tjiptono., Prinsip dan Dinamika Pemasaran (Yogyakarta: J & J Learnim000) |
% dina nur laila. 2014, http:/perpus.iainsalatiga.ac.id/docfiles/fulltext/763669982.pdf, diakses 4
* Kasmir. Manajemen Perbankan,jakarta: rajawali pers, 2014, h213
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yang di dalamnya terjadi proses penciptaan, penawaran, dan pertukaran suatu
produk demi memenuhi kebutuhan dan keinginannya.”

Alasan mengambil judul Analisis Dimensi Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah PT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember,
Pihak pegadaian tersebut melakukan strategi pemasaran dengan cara nyebar
brosur dan dengan cara pendekatan dimana apabila ada nasabah datang ke
pegadaian pihak pegadaian memperkenalkan produk- produk pegadaian
tersebut, kadang pihak markting datang ke perumahan untuk mengenalkan
produknya kadang juga dengan menggunakan teknologi seperti HP jadi
memasarkan lewat IG, FB, dll karena masyarakat memang kurang mengetahui
tentang pegadaian, masyarakat hanya menganggap pegadaian tempat gadai
barang- barang berharga saja. Oleh karena itu, penulis menyusun skripsi ini
dengan judul: “ANALISIS DIMENSI STRATEGI PEMASARAN
DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PT. PEGADAIAN

(PERSERO) CABANG JEMBER

B. Fokus Penelitian
Dalam rangka memfokuskan pembahasan, maka penulis merumuskan
hal yang perlu dikemukakan dalam skripsi ini, yaitu:
1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT.

Pegadaian (Persero) Cabang Jember?

® Faridatun Sa’adah strategi pemasaran produk gadai syariah dalam upaya Menarik minat nasabah
pada pegadaian syariah Cabang dewi
sartika, http://repository.uinjkt.ac.id/dspace/bitstream/123456789/15582/1/FARIDATUN%20SA
%27ADAH-FSH.pdf.
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2. Apa faktor pendukung dan penghambat dari dimensi strategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero) Cabang

Jember?

C. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan latar belakang dan rumusan masalah, maka tujuan
penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah
nasabahPT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember?

2. Untuk menegetahui faktor pendukung dan penghambat dimensi strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian (Persero)
Cabang Jember?

D. Manfaat Praktis
Manfaat dari hasil penelitian merupakan dampak dari tercapainya
tujuan. Adapun manfaat dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan terhadap
masalah yang akan di teliti. Khususnya mengenai strategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah nasabah, dan dapat dijadikan refrensi bagi
pihak lain yang akan melakukan penelitian selanjutnya.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi peneliti

Sebagai kebanggaan dan ukuran atas ilmu-ilmu yang telah

diperoleh selama menempuh kuliah di kampus IAIN Jember. Dan



diharapkan dapat menambah wawasan pengetahuan dan pemahaman
penulis khususnya mengenai perbankan syariah.
b. Bagi Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi dan dapat
dijadikan sebuah bacaan, pedoman dan refrensi dalam melakukan
sebuah penelitian selanjutnya, khususnya pada penelitian yang terkait
dengan strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah.
c. Bagi Lembaga
Dapat dijadikan sebagai bahan insprirasi dan dapat dijadikan

sebagai informasi dalam meningkatkan mutu perbankan.

E. Definisi Istilah

1. Dimensi menunjukkan apakah suatu perusahaan mengikuti a first-to
market (pertama masuk pasar), second-to-market (kedua masuk pasar),
atau late-entrant (sebagai pengikut),imitator posture (bersikap peniru)
dalam kegiatan inovasi (Porter, 1990).Dalam suatu konteks manufaktur
,sebuah perusahaan yang mengambil sikap pertama masuk pasar, biasanya
ciri khas dari inovasi-inovasi produk dan proses, menggunakan yang baru
dan unik dari produknya untukmemperoleh suatu competitiveadvantage.®

2. Secara harfiah, kata “strategi” dapat diartikan sebagai seni (art)
melaksanakan stratagem yaitu siasat atau rencana, sedangkan menurut

Rabert,mendefinisikan strategi sebagai rencana tindakan yang terdiri atas

® Crist. Abdi Saptomo, Dimensi-Dimensi Dalam Strategi Inovasi Perusahaan ( Jurnal Universitas
Kristen Immanuel UKRIM Yogyakarta)



seperangkat langkah untuk memecahkan masalah atau sebuah metode,
sedangkan secara umum strategi memiliki pengertian suatu garis besar
haluan untuk bertindak dalam usaha mencapai sasaran yang telah
ditentukan.”

3. Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang
membantu dalam menciptakan sebuah 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.
Banyak ahli yang memberikan definisi tentang pemasaran. Definisi yang
diberikan sering berbeda antara ahli yang satu dengan ahli yang lain.
Perbedaan ini disebabkan karena adanya perbedaan para ahli tersebut
dalam memandang dan meninjau tentang pemasaran.®

4. Gadai adalah satu hak yang diperoleh seseorang yang berpiutang atas
suatu barang bergerak, yang diserahkan padanya oleh seseorang atau oleh
orang lain atas namanya, dan yang memberikan kekuasaan kepada orang
berpiutang itu untuk mengambil pelunasan dari barang tersebut
didahulukan dari pada orang-orang berpiutang lainnya, dengan

pengecualian biaya untuk melelang barang tersebut dan biaya yang telah

7 Junaidah, Strategi pembelajaran Dalam Perspektif Islam (Jurnal IAIN Rden Intan Lampung )
® Susatyo Herlambang, Basic Marketing Dasar-Dasar Pemasaran Cara Mudah Memahami limu
Pemasara,(Yogyakarta:Pustaka Baru, 2014), 1-2



dikeluarkan untuk menyelamatkannya setelah barang-barang itu
digadaikan.®

Dengan demikian, definisi istilah dalam penelitian ini adalah untuk
mengetahui dimensi strategi pemasaran yang ada di pegadaian untuk
meningkatkan jumlah nasabah. Dimana pihak pegadaian tersebut
melakukan strategi pemasaran dengan cara menyebarkan brosur kepada
masyarakat dan juga menawarkan produk apabila ada nasabah yang akan
membayar angsurannya ke pegadaian. Maka dari itu, dari kedua strategi
tersebut strategi manakah yang lebih berpengaruh untuk menarik minat

nasabah.

F. SISTEMATIKA PEMBAHASAN

Sistematika pembahasan berisis tentang deskripsi alur pembahasan
skripsi yang dimulai dari bab pendahuluan hingga pada bab penutup.Adapun
sistemaika pembahasan yang dimaksud adalah sebagai berikut:

BAB | pendahuluan, yang berisi latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, ruang lingkup penelitian, dan
sistematika pembahasan. Fungsi bab ini adalah untuk memperoleh gambaran
secara umum mengenai pembahasan dalam skripsi.

BAB Il kajian kepustakaan yang memuat tentang ringkasan kajian
terdahulu yang memiliki relevansi dengan penelitian yang akan dilakukan

pada saat ini serta memuat kajian teori.

% Irham Fahmi, Bannk & Lembaga Keuangan Lainnya Teori dan Aplikasi, ( Bandung: Alfabeta
cv,2016), 148



BAB Il metode penelitian, yang berisi tentang metode yang akan
digunakan oleh peneliti meliputi: pendekatan dan jenis penelitian, lokasi
penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data.

BAB IV hasil penelitian, yang berisi tentang hasil penelitian yang
meliputi gambaran objek penelitian, penyajian data serta analis dan
pembahasan temuan.

BAB V kesimpulan dan saran, yang berisikan kesimpulan serta saran-

saran dari peneliti.



BAB Il

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu

Pada bagian ini peneliti mencantumkan beberapa hasil penelitian
terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan.Kemudian
membuat ringkasan, baik penelitian yang sudah terpublikasikan.Dengan
melakukan langkah ini, maka dapat dilihat sejaun mana keaslian dan
perbedaan penelitian yang hendak dilakukan®®.

Studi pustaka perlu dikaji terlebih dahulu untuk menguasai teori yang
relevan dengan topic atau masalah penelitian yang dipakai. Sehubungan
dengan penelitian ini, ada beberapa penelitian yang terlebih dahulu melakukan
penelitian  mengenaiAnalisis  Dimensi  Strategi  Pemasaran  Dalam
Meningkatkan Jumlah NasabahPT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember,antara
lain:

1. Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat
Nasabah Pada Pegadaian Syariah ."*Penelitian Faridatun Sa’adahSTAI Al-
Mubhlisin Ciseeng Bogor. Penelitian ini membahas tentang Strategi
Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah
Pada Pegadaian Syariah

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Strategi

pemasaran produk gadai syariah yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah

Y STAIN, Pedoman Penulisan Karya llmiah, (jember: STAIN PRESS, 2014), 52
YFaridatun Sa’adah, Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat
Nasabah Pada Pegadaian Syariah, (Jurnal, STAI Al-Muhlisin Ciseeng Bogor)
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Cabang Dewi Sartika meliputi empat variabel dalam bauran pemasaran,
yaitu: Pertama dengan strategi produk, Kedua, dengan strategi harga,
Ketiga, dengan strategi distribusi Keempat, dengan strategi promosi,

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahasStrategi  Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya
Menarik Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah, sedangkan peneliti
sekarang terfokus Dimensi Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di Pegadaian Konvensional.

2. Analisis Strategi Pemasaran Jasa Gadai Emas Di Pt. Pegadaian (Persero)
Cabang Kampung Ambon, Jakarta Timur.*?Penelitian Isyak Fitriyanto
Fakultas Ekonomi dan Manajemen Institut Pertanian Bogor membahas
tentang Strategi Pemasaran Jasa Gadai Emas Di Pt. Pegadaian (Persero)
Cabang Kampung Ambon

Hasil dari penelitian diatas menunjukkan bahwa Strategi
pemasaran terpilih yang direkomendasikan bagi perusahaan adalah: (1)
Memberikan nilai taksiran emas yang sesuai kadar dalam rangka
memenuhi kebutuhan permodalan usaha, (2) Menurunkan tingkat suku
bunga gadai untuk menigkatkan daya saing terhadap pesaing baru atau
pesaing lama toko emas pembuka jasa gadai, (3) Membuka outlet yang
tersebar agar nasabah tidak berpindah ke pesaing baru dan toko emas yang

membuka produk gadai, (4) Memberikan pelayanan yang cepat dan aman

12 1syak Fitriyanto, Analisis Strategi Pemasaran Jasa Gadai Emas Di Pt. Pegadaian (Persero)
Cabang Kampung Ambon, Jakarta Timur, (Skripsi, Institut Pertanian Bogor, 2013)
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sebagai upaya mencegah nasabah berpindah kepada lembaga pesaing yang
membuka produk gadai.

Persamaan penelitian terdahulu Sama-sama meneliti strategi
pemasaran secara luas dan peneliti dilakukan di Pegadaian konvensional
sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu meneliti tentang Analisis
Strategi Pemasaran Jasa Gadai Emas, sedangkan penelitian sekarang
Fokus ke Dimensi Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Di Pegadaian Konvensional.

3. Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah (Studi Kasus Di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit
Semarang). ®Penelitian Nadhirotul Ulbab Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Islam Universitas Islam Negeri Walisong Semarang.Penelitian ini
membahas tentang Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah

Hasil dari penelitian diatas menunjukkan bahwa Dalam menyusun
strategi pemasaran produk gadai syariah (Ar-Rahn),dengan mengenalkan
produk gadai kepada calon nasabah guna memberikan pelayanan sebaik-
baiknya. Hal ini dilakukan guna menentukan segmen pasar yang akan
dituju, tahap selanjutnya pegadaian syariah memilih pasar sasaran yang
ingin dipenuhi kebutuhannya, pemilihan pasar sasaran produk gadai (Ar-

rahn)

3 Nadhirotul Ulbab, Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah (Studi Kasus Di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang), (Skripsi,
Universitas Islam Negeri Walisong Semarang, 2016)
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Persamaan penelitian terdahulu Sama-sama meneliti strategi
pemasaran secara luas dan metode penelitian menggunakan metode
kualitatif sedangkan perbedaannya peneliti terdahulu meneliti tentang
Strategi Pemasaran Produk-Produk Gadai Syariah Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah, sedangkan penelitian sekarang Fokus ke Dimensi
Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian
Konvensional.

4. Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas Pt Pegadaian
(Persero) Cabang Syariah Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi
Kasus Pada Pt. Pegadaian (Persero) Kantor Cabang Syariah Raden Intan
Bandar Lampung).**Penelitian Hamdan Supriono Fakultas Ekonomi
Bisnis dan Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung.
Penelitian ini membahas tentang Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Emas Pt Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Terhadap Peningkatan
Jumlah Nasabah

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah dalam meningkatkan
jumlah nasabah adalah dengan menggunakan konsep bauran pemasaran
yaitu strategi produk, strategi harga, strategi tempat, strategi promosi

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi

pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu

“Hamdan Supriono, Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas Pt Pegadaian (Persero)
Cabang Syariah Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Kasus Pada Pt. Pegadaian
(Persero) Kantor Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung), (Skripsi, Universitas Islam
Negeri Raden Intan Lampung, 2017)
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membahas Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Emas PT
Pegadaian syariah, sedangkan peneliti sekarang terfokus Dimensi Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian
Konvensional.

5. Strategi Pemasaran Produk Kredit Perbankan (Kasus Bank Nagari Cabang
Pekanbaru).®Penelitian Yudhi Oktavianus. Penelitian ini membahas
tentang Strategi Pemasaran Produk Kredit Perbankan (Kasus Bank Nagari
Cabang Pekanbaru)

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Strategi
pemasaran Bank Nagari berada dalam kuadran | dimana faktor kekuatan
lebih besar dari pada faktor kelemahan dan faktor peluang lebih besar dari
pada faktor ancaman, sehingga strategi pemasaran menunjukan strategi
Progresif, artinya perusahaan dalam kondisi prima, sehingga sangat
dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi, memperbesar
pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahas Strategi Pemasaran Produk Kredit Perbankan (Kasus Bank
Nagari Cabang Pekanbaru), sedangkan peneliti sekarang terfokus Dimensi
Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian

Konvensional.

5 Yudhi Oktavianus, Strategi Pemasaran Produk Kredit Perbankan (Kasus Bank Nagari Cabang
Pekanbaru, (Skripsi,https://media.neliti.com/media/publications/31224-1D-strategi-pemasaran-
produk-kredit-perbankan-kasus-bank-nagari-cabang-pekanbaru.pdf), diakses 24/04/2018



https://media.neliti.com/media/publications/31224-ID-strategi-pemasaran-produk-kredit-perbankan-kasus-bank-nagari-cabang-pekanbaru.pdf
https://media.neliti.com/media/publications/31224-ID-strategi-pemasaran-produk-kredit-perbankan-kasus-bank-nagari-cabang-pekanbaru.pdf
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6. Hubungan Strategi Pemasaran Bank Dengan Kepuasan Nasabah Pada Pt.
Bank Pembangunan Daerah Bali Cabang Tabanan Tahun 2013.'°Penelitian
Gusti Ayu Resti Purnama Dewi. Penelitian ini membahas tentang
Hubungan Strategi Pemasaran Bank Dengan Kepuasan Nasabah Pada Pt.
Bank Pembangunan Daerah Bali

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Strategilokasi
bank berhubungan dengan kepuasan nasabah ini berarti strategi lokasi
bank berperan dalam upaya untuk meningkatkan kepuasan nasabah.
Strategi promosi bank berhubungan dengan kepuasan nasabah ini berarti
strategi promosi bank berperan dalam upaya untuk meningkatkan
kepuasan nasabah.

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahas Hubungan Strategi Pemasaran Bank Dengan Kepuasan
Nasabah Pada Pt. Bank Pembangunan Daerah Bali Cabang Tabanan,
sedangkan peneliti sekarang terfokus Dimensi Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Konvensional.

7. Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank X Syariah
Cabang Tangerang Selatan'’. Penelitian Fatimah. Penelitian ini membahas

tentang strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah.

%Gusti Ayu Resti Purnama Dewi, Hubungan Strategi Pemasaran Bank Dengan Kepuasan
Nasabah Pada Pt. Bank Pembangunan Daerah Bali Cabang Tabanan Tahun 2013, (Skripsi,
https://media.neliti.com/media/publications/5385-1D-hubungan-strategi-pemasaran-bank-
dengan-kepuasan-nasabah-pada-pt-bank-pembanguna.pdf), diakses 24/04/2018

YFatimah, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank X Syariah Cabang
Tangerang Selatan, (Jurnal, https://media.neliti.com/media/publications/13463-1D-strateqi-



https://media.neliti.com/media/publications/5385-ID-hubungan-strategi-pemasaran-bank-dengan-kepuasan-nasabah-pada-pt-bank-pembanguna.pdf
https://media.neliti.com/media/publications/5385-ID-hubungan-strategi-pemasaran-bank-dengan-kepuasan-nasabah-pada-pt-bank-pembanguna.pdf
https://media.neliti.com/media/publications/13463-ID-strategi-%20pemasaran-produk-pembiayaan-murabahah-pada-bank-x-syariah-cabang-tanger.pdf
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Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Strategi bauran
pemasaran yang terdiri dari strategi produk, harga, promosi dan tempat,
harus mengacu pada strategi pertumbuhan. Untuk meningkatkan
pertumbuhan produk, perusahaan secara agresif menekankan kelebihan-
kelebihan produk kepada nasabah seperti jumlah pembiayaan yang cukup
besar serta jangka waktu yang mencapai 15 tahun.

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahas Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada Bank
X Syariah Cabang Tangerang Selatan, sedangkan peneliti sekarang
terfokus Dimensi Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Di Pegadaian Konvensional.

8. Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Bsm Pt Bank Syariah
Mandiri, Kcp Lebak-Banten.™ Penelitian Ita Oktavianti Fakultas Pertanian
dan Manajemen Institut Pertanian Bogor. Penelitian ini membahas tentang
Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Bsm.

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa a. Berdasarkan
analisis SWOT, diperoleh beberapa strategi. Strategi SO (kekuatan-
peluang) yang dihasilkan adalah meningkatkan kualitas produk dengan
tetap mempertahankan sistem bagi hasil yang kompetitif dan memberikan

kenyamanan dan kemudahan dalam bertransaksi dengan menggunakan

pemasaran-produk-pembiayaan-murabahah-pada-bank-x-syariah-cabang-tanger.pdf, diakses
24/04/2018

|ta Oktavianti, Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Bsm Pt Bank Syariah Mandiri,
Kcp Lebak-Banten, (Skripsi, Institut Pertanian Bogor, 2012)



https://media.neliti.com/media/publications/13463-ID-strategi-%20pemasaran-produk-pembiayaan-murabahah-pada-bank-x-syariah-cabang-tanger.pdf
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fasilitas e-banking agar nasabah tetap loya, b. Dari hasil penelitian dan
berdasarkan QSPM diperoleh alternatif strategi pemasaran yang terbaik
adalah market penetration strategy.

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahas Strategi Pemasaran Produk Tabungan Bsm Pt Bank Syariah
Mandiri, sedangkan peneliti sekarang terfokus Dimensi Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian
Konvensional.

9. Strategi Pemasaran Dan Peran Perbankan Syariah Dalam Perekonomian
Indonesia.’® Penelitian Tunjung Sari. Penelitian ini membahas tentang
Strategi Pemasaran Dan Peran Perbankan Syariah Dalam Perekonomian
Indonesia

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Harmoni antara
kemajuan usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah satu
keunggulan Bank Syariah Mandiriuntuk menjadi salah satu bank alternatif
bagi pelaksanaan perbankan Indonesia.

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu
membahas Strategi Pemasaran Dan Peran Perbankan Syariah Dalam

Perekonomian Indonesia, sedangkan peneliti sekarang terfokus Dimensi

Y Tunjung Sari, Strategi Pemasaran Dan Peran Perbankan Syariah Dalam Perekonomian
Indonesia, (Skripsi http://download.portalgaruda.org/article.php?article=90189&val=4283,
diakses 24/04/2018



http://download.portalgaruda.org/article.php?article=90189&val=4283
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Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian
Konvensional.

10. Analisis Swot Terhadap Pemasaran Produk Asuransi Unit Link PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.?%Siti Rofigoh
Penelitian ini membahas tentang analisis Swot Terhadap Pemasaran
Produk Asuransi Unit Link PT. Prudential Life Assurance.

Hasil dari penelitian di atas menunjukkan bahwa Pemasaran
Produk Asuransi Unit Link PT. Life Assurance Kantor Pemasaran Jember,
Asuransi unit link merupakan asuransi yang mempunyai proteksi dan
investasi. Untuk memasarkan produk ini ada ada tiga strategi yaitu,
Selling melalui Direct (outdor) dan indirect. Kedua Recuiting melalui
GBOP dan yang ketiga pengembangan SDM atau Sumber Daya Manusia
melalui Training Teori dan Praktek.

Persamaan penelitian terdahulu Meneliti tentang strategi
pemasaran secara luas, sedangkan perbedaannya penelitian terdahulu Unit
Link PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember, sedangkan
peneliti sekarang terfokus Dimensi Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Konvensional.membahas
Analisis Swot Terhadap Pemasaran Produk Asuransi.

Guna memberikan gambaran secara komprehensif terhadap
penelitian terdahulu, maka dibawah ini akan dipaparkan mapping

penelitian:

25iti Rofiqoh, Analisis Swot Terhadap Pemasaran Produk Asuransi Unit Link PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember, (Skripsi, IAIN Jember, 2017)



Tabel 2.1

Mapping Penelitian Terdahulu
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Judul

No Peneliti Persamaan Perbedaan Hasil Penelitian
enelitian
1 | Strategi Meneliti Fokus ke Strategi
Pemasaran tentang dimensi pemasaran produk
Produk Gadai | strategi strategi gadai syariah
Syariah pemasaran pemasaran yang dilakukan
Dalam Upaya | secara luas oleh Pegadaian
Menarik Syariah Cabang
Minat Dewi Sartika
Nasabah meliputi empat
Pada variabel dalam
Pegadaian bauran
Syariah pemasaran, yaitu:
Pertama dengan
strategi produk,
Kedua, dengan
strategi harga,
Ketiga, dengan
strategi distribusi
Keempat, dengan
strategi promosi,
2 | Analisis a. Meneliti Fokus ke Strategi
Strategi tentang dimensi pemasaran
Pemasaran strategi strategi terpilih yang
Jasa Gadai pemasaran | pemasaran direkomendasikan
Emas Di Pt. secara luas bagi perusahaan
Pegadaian b. Peneliti adalah:
(Persero) dilakukan (1) Memberikan
Cabang di nilai taksiran
Kampung Pegadaian emas yang sesuai
Ambon, konvensio kadar dalam
Jakarta Timur nal rangka
memenuhi
kebutuhan
permodalan
usaha, (2)
Menurunkan
tingkat suku
bunga
gadai untuk

menigkatkan daya
saing terhadap
pesaing baru atau
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pesaing lama
(toko emas
pembuka jasa
gadai, (3)
Membuka outlet
yang tersebar agar
nasabah tidak
berpindah ke
pesaing baru dan
toko emas yang
membuka
produk gadai,
(4) Memberikan
pelayanan yang
cepat dan aman
sebagai upaya
mencegah
nasabah
berpindah kepada
lembaga pesaing
yang membuka
produk

gadai.

Strategi
Pemasaran
Produk-
Produk G
Adai

Syariah
Dalam
Meningkatkan
Jumlah
Nasabah
(Studi Kasus
Di Pegadaian
Syariah
Cabang
Majapahit
Semarang)

a. Meneliti
tentang
strategi
pemasaran
secara luas

b. Metode
penelitian
mengguna
kan
metode
penelitian
kualitatif

Fokus ke
dimensi
strategi
pemasaran

Dalam menyusun
strategi
pemasaran produk
gadai syariah
(Ar-Rahn),
dengan
mengenalkan
produk gadai
kepada calon
nasabah guna
memberikan
pelayanan sebaik-
baiknya. Hal ini
dilakukan guna
menentukan
segmen pasar
yang akan dituju,
tahap selanjutnya
pegadaian syariah
memilih pasar
sasaran yang
ingin dipenuhi
kebutuhannya,
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pem
ilihan pasar
sasaran produk
gadai

(Ar-rahn)
Analisis Meneliti . Fokus ke Strategi
Strategi tentang dimensi pemasaran yang
Pemasaran strategi strategi dilakukan
Produk pemasaran pemasaran | oleh
Tabungan secara luas | b. Objek Pegadaian
Emas Pt penilitian | Syariah
Pegadaian di dalam
(Persero) pegadaian | meningkatkan
Cabang konvensioa | jumlah
Syariah nal nasabah
Terhadap adalah
Peningkatan dengan
Jumlah menggunakan
Nasabah konsep
(Studi Kasus bauran
Pada pemasaran
Pt. Pegadaian yaitu
(Persero) strategi
Kantor produk, strategi
Cabang harga, strategi
Syariah tempat, strategi
Raden Intan promosi
Bandar
Lampung)
Strategi Meneliti Fokus ke | Strategi
Pemasaran tentang dimensi pemasaran Bank
Produk Kredit | strategi strategi Nagari berada
Perbankan pemasaran pemasaran | dalam kuadran |
(Kasus Bank . Objek dimana
Nagari penilitian | faktor kekuatan
Cabang di lebih besar dari
Pekanbaru) pegadaian | pada faktor
konvensio | kelemahan dan
anal faktor p

eluang lebih besar
dari pada faktor
ancaman,
sehingga strategi
pemasaran
menunjukan
strategi Progresif,
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artinya
perusahaan dalam
kondisi prima,
sehingga sangat
dimungkinkan
untuk terus
melakukan
ekspansi,
memperbesar
pertumbuhan dan
meraih kemajuan
secara

maksimal
Hubungan Meneliti Fokus ke | Strategi
Strategi tentang dimensi lokasi bank
Pemasaran strategi strategi berhubungan
Bank Dengan | pemasaran pemasaran | dengan kepuasan
Kepuasan . Objek nasabah ini berarti
Nasabah Pada penilitian | strategi lokasi
Pt. Bank di bank
Pembangunan pegadaian | berperan dalam
Daerah konvensio | upaya untuk
Bali Cabang anal meningkatkan
Tabanan kepuasan
Tahun 2013 nasabah. Strategi
promosi bank
berhubungan
dengan kepuasan
nasabah ini
berarti strategi
promosi bank
berperan
dalam
upaya
untuk
meningkatkan
kepuasan
nasabah.
Strategi Meneliti Fokus ke | Strategi bauran
Pemasaran tentang dimensi pemasaran yang
Produk strategi strategi terdiri
Pembiayaan pemasaran pemasaran | dari strategi
Murabahah . Objek produk, harga,
Pada Bank X penilitian | promosi dan
Syariah di tempat, harus
Cabang pegadaian | mengacu pada
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Tangerang
Selatan

konvensio
anal

strategi
pertumbuhan.
Untuk
meningkatkan
pertumbuhan
produk,
perusahaan secara
agresif
menekankan
kelebihan-
kelebihan

produk kepada
nasabah seperti
jumlah
pembiayaan yang
cukup besar serta
jangka

waktu yang
mencapai 15
tahun.

Analisis
Strategi
Pemasaran
Produk
Tabungan
Bsm

Pt Bank
Syariah
Mandiri,
Kcp Lebak-
Banten

Meneliti
tentang
strategi
pemasaran

Fokus ke
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nasabah tetap
loya

b. Dari hasil
penelitian dan
berdasarkan
QSPM
diperoleh
alternatif
strategi
pemasaran yang
terbaik adalah
market
penetration
strategy.

9 | Strategi a. Meneliti a. Fokus ke Harmoni antara
Pemasaran tentang dimensi kemajuan usaha
Dan Peran strategi strategi dan nilai-nilai
Perbankan pemasaran pemasaran | rohani inilah yang
Syariah b. Metode b. Objek menjadi salah satu
Dalam penelitian penilitian keunggulan Bank
Perekonomian mengguna di Syariah Mandiri
Indonesia kan pegadaian | untuk menjadi

metode konvensioa | salah satu bank
penelitian nal alternatif bagi
kualitatif pelaksanaan
perbankan
di Indonesia.

10 | Analisis Swot Meneliti Fokus ke Pemasaran
Terhadap tentang dimensi Produk Asuransi
Pemasaran strategi strategi Unit Link PT.
Produk pemasaran pemasaran | Life Assurance
Asuransi Unit Kantor Pemasaran
Link PT. Jember, Asuransi
Prudential unit link
Life merupakan
Assurance asuransi yang
Kantor mempunyai
Pemasaran proteksi dan
Jember investasi. Untuk

memasarkan
produk ini ada
ada tiga strategi
yaitu, Selling
melalui Direct
(outdor) dan
indirect.
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Kedua Recuiting
melalui GBOP
dan yang ketiga
pengembangan
SDM atau
Sumber Daya
Manusia melalui
Training Teori
dan Praktek.

Sumber data : Diolah dari penelitian terdahulu

B. Kajian Teori
1. Pemasaran
a. Pengertian
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian  yang
membantu dalam menciptakan sebuah 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.?
Banyak ahli yang memberikan definisi tentang pemasaran.
Definisi yang diberikan sering berbeda antara ahli yang satu dengan
ahli yang lain. Perbedaan ini disebabkan karena adanya perbedaan para
ahli  tersebut dalam memandang dan meninjau tentang
pemasaran.Dalam kegiatan pemasaran, aktivitas pertukaran merupakan
hal utama. Pertukaran merupakan kegiatan pemasaran dimana

seseorang berusaha menawarkan sejumlah barang atau jasa dengan

*!'Susatyo Herlambang., Basic Marketing (Yogyakarta: Gosyen Publisying, 2014), 1
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sejumlah nilai manfaat keberbagai macam individu maupun kelompok
sosial untuk memenuhi keinginan dan kebutuhannya. Pemasaran
sebagai kegiatan manusia diarahkan untuk memuaskan keinginan
(wants) dan kebutuhan (needs) manusia setiap hari melalui proses
pertukaran.

Menurut  W.Stanton, pemasaran adalah suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang di tunjukan untuk
merencanakan, = menentukan  harga, = mempromosikan,  dan
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Pada umumnya, kegiatan pemasaran perusahaan berusaha untuk
memenuhi kebutuhan pembeli. Tetapi, pemasaran juga dilakukan
untuk mengembangkan, mempromosikan, dan mendistribusikan
barang dan jasa yang dilakukan oleh organisasi non-laba. Jadi tugas
manajer pemasaran adalah memilih dan melaksanakan kegiatan
pemasaran yang dapat membantu dalam pencapaian tujuan
organisasi.??

Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan terhadap
keinginan dan kebutuhan pembeli atau konsumen. Seluruh kegiatan
dalam perusahaan yang menganut konsep pemasaran harus diarahkan

untuk memenuhi tujuan tersebut. Kegiatan dalam konsep inti

% bid., 2-3
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pemasaran meliputi kegiatan pada semua bagian yang ada, seperti
kegiatan personalia, produksi, keuangan, serta fungsi-fungsi yang lain
yang mengarahkan kepada pemenuhan keinginan dan kebutuhan
pembeli atau konsumen.?

Penggunaan konsep pemasaran bagi sebuah perusahaan dapat
menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. Sebagai falsafah bisnis,
konsep pemasaran tersebut disusun dengan memasukkan tiga elemen
pokok yaitu:

1. Orientasi konsumen, pasar, pembeli.

2. Volume penjualan yang menguntungkan.

3. Koordinasi dan integrasi seluruh Kkegiatan pemasaran dalam
perusahaan.?*

c. Sistem Pemasaran
Sistem pemasaran, seperti halnya dengan sistem-sistem yang

lain, dalam sistem pemasaran juga terdapat beberapa faktor yang saling

terkait satu dengan yang lain, Faktor-faktor tersebut adalah:

1. Organisasi yang melakukan kegiatan pemasaran.

2. Barang, jasa, ide, atau orang yang sedang dipasarkan

3. Pasar yang dituju.

4. Pasar perantar yang membantu dalam pertukaran, antara organisasi
pemasaran dan pasarnya. Mereka ini adalah pengecer, pedagang

besar, agen pengangkutan, lembaga keuangan, dan sebagainya.

% bid., 4
2 Basu Sawasta, Menejemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 2008), 8
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Faktor-faktor lingkungan, seperti faktor demografi, kondisi
perekonomian, faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan

hukum, teknologi dan persaingan.®®

d. Tugas Manajemen Pemasaran

Kegiatan pemasaran merupakan ujung tombak bagi kegiatan

sebuah perusahaan, tugas seorang manajer pemasaran dimulai sebelum

proses produksi berlangsung dan tidak akan pernah berhenti sampai

sebuah produk terjual kepada konsumen, tugas seorang manajer

pemasaran sangat banyak, tetapi secara garis besarnya adalah sebagai

berikut:

1.

2.

Mempelajari kebutuhan dan keinginan konsumen.
Mengembangkan sebuah konsep produk baru yang ditunjukkan
untuk memenuhi kepuasan konsumen.

Mengadakan penelitian dan pengembangan terhadap konsep
produk baru.

Merencanakan desain produk baru.

Mengembangkan desain kemasan dan merk.

Menetapkan harga jual yang layak.

Mengatur kegiatan distribusi.

Menciptakan komunikasi pemasaran yang efektif melalui sarana
promosi yang sesuai.

Memeriksa hasil penjualan.

5 pid,. 7
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10. Memperhatikan kepuasan konsumen.
11. Memperbaiki dan mengembangkan rencana pemasaran dan
penjualan.®®
2. Strategi Pemasaran

Ditinjau dari asal usul katanya, istilah strategi berasal dari kata
Yunani strategia (stratos = militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni
atau ilmu untuk menjadi seseorang jendral. Konsep ini relevan dengan
situasi pada zaman dulu yang sering diwarnai perang, di mana jenderal
dibutuhkan untuk memimpin angkatan perang agar dapat selalu
memenagkan pertempuran.

Selain itu, strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana alokasi
atau pengarahan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu
untuk mencapai tujuan tertentu. Strategi militer didasarkan pada
pemahaman akan kekuatan dan karakter sumber daya yang medan perang,
kekuatan dan karakter sumber daya yang tersedia, sikap orang-orang yang
menempati teritorial tertentu, serta antisipasiterhadap setiap perubahan
yang mungkinterjadi.?’

Strategi pemasaran adalah bagian dari lingkungan serta terdiri dari
berbagai rangsangan fisik dan sosial. Termasuk didalam rangsangan
tersebut adalah produk dan jasa, materi promosi (iklan), tempat pertukaran
(toko eceran), dan informasi tentang harga (label harga yang ditempel pada

produk). Penerapan strategi pemasaran melibatkan penempatan

?® |bid,. 13
2" Fandi Tjiptono., Prinsip dan Dinamika Pemasaran (Yogyakarta: J & J Learnim000) |
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rangsangan pemasaran tersebut dilingkungan konsumen agar dapat
mempengaruhi afeksi, kognisi, dan perilaku mereka.?

Strategi marketing sangat mengutamakan orientasi pada konsumen
dengan memberikan kepuasan tertinggi dan fokus pada tampilan lembaga
dalam melayani konsumen dan ini berbeda dengan pemasaran tradisional
yang hanya mengutamakan peningkatan volume penjualan. Dengan
perencanaan Yyang dilakukan secara aktif dan baik akan dapat
mengantisispasi perkembangan masa depan, bahkan faktor diluar
lingkungan bisnis akan dapat dikuasai atau diramaikan terlebih dahulu.?®

Strategi pemasaran yang berhasil umumnya ditentukan dari satu
atau dari keberapa variabel markting mixnya. Jadi, perusahaan dapat
mengembangkan strategi produk, harga, distribusin atau promosi, atau
mengkobinasikan variabel-variabel tersebut ke dalam suatu rencana
strategi yang menyeluruh.*

1) Strategi Harga
Pengertian Harga
Definisi harga menurut Philip Kotler: Harga adalah sejumlah
uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau jasa. Secara lebih
luas, harga adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk
mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk

atau jasa. Pengertian diatas mengandung arti bahwa harga adalah

8paul Peter., Consumer Behavior Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran (Jakarta
Erlangga,1999),23.

»Bychari Alma., Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung, Alfabeta. 2007) 258.

%Rasu Swastha GD,. Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 1999), 71
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sejumlah uang dan atau barang yang dibutuhkan untuk mendapatkan
kombinasi dari barang yang lain yang disertai dengan pemberian jasa.
Harga merupakan elemen dari bauran pemasaran yang bersifat
fleksibel, dimana suatu saat harga akan stabil dalam waktu tertentu
tetapi dalam seketika harga dapat juga meningkat atau menurun dan
juga merupakan satu-satunya elemen yang menghasilkan pendapatan
dari penjualan.®*

Dalam perbankan kita dapat melihat berbagai macam kepekaan
harga yang membuat perbankan menjadi begitu menarik. Jika membeli
uang atau memberikan kredit kepada perusahaan-perusahaan besar
yang mempertahankan rekening-rekening di lebih dari satu bank, harga
merupakan suatu masalah yang sangat peka (sensitive). ltulah salah
satu sebab mengapa tingkat bunga dasar itu selalu bergerak sama, dan
mengapa tidak ada satu bankpun yang dapat keluar garis itu untuk
waktu lama. Pada ujung lain dari skala ini, loyalitas nasabah membuat
harga jasa-jasa itu bagi individu-individu tidak begitu merupakan
faktor dominan dalam pilihan bank mereka.

2) Tujuan Penetapan Harga
a) Mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya dengan menetapkan
harga yang kompetitif maka perusahaan akan mendulang untung

yang optimal.

315usatyo Herlambang., Basic Markting (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 47.
%Colin  Mcler dan Geoffrey Naylor, Pemasaran Jasa-Jasa Keuangan (Jakarta: PT
BINAAKSARA, 1987), 188
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b) Mempertahankan perusahaan dari marjin keuntungan yang didapat
perusahaan akan digunakan untuk baya operasional perusahaan.
Contoh: untuk gaji/ upah karyawan, untuk bayar tagihan listrik,
tagihan air bawah tanah, pembelian bahan baku, biaya transportasi,
dan lain sebagainya.

c) Menggapai ROl (Return on Invesment) Perusahaan pasti
menginginkan balik modal dari investasi yang ditanam pada
perusahaan sehingga menetapkan harga yang tepat akan
mempercepat tercapainya modal kembali/roi.

d) Menguasai pangsa pasar dengan menetapkan harga rendah
dibandingkan produk pesaing, dapat mengalihkan perhatian
konsumen dari produk kompetitor yang ada di pasar.

e) Mempertahankan status quo ketika perusahaan memiliki pasar
tersendiri, maka perlu adanya pengatururan harga yang tepat agar
dapat tetap mempertahankan pangsa pasar yang ada.*

3) Strategi Produk
1. Pengertian Produk
Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat di riba
maupun tidak dapat di riba, termasuk bungkus, warna, harga,

prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan

% Susatyo Herlambang., Basic Markting (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 47- 48
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pengecer, yang di terima oleh pembeli untuk memuaskan
keinginan atau kebutuhannya.®*

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan di
pasar, untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Produk ini terdiri atas barang, jasa, pengalaman, event, orang,
tempat, kepemilikan, organisasi, informasi dan ide.

Jadi produk itu bukan hanya berbentuk sesuatu yang
berwujud saja, seperti makanan, pakaian, dan sebagainya, akan
tetapi juga sesuatu yang tidak berwujud seperti pelayanan jasa.
Semua diperuntuhkan bagi pemuasan kebutuhan (need), akan tetapi
juga bertujuan memuakan keinginan (wants).®

2. Tujuan Produk

Tujuan produk harus disajikan pedoman dalam menentukan
tipe pasar strategi yang dibutuhkan. Sebagai contoh, jika tujuan
utama produk adalah meningkatkan volume penjualan atau
pertumbuhan pangsa pasar, maka biasanya alternatif yang berfokus
pada upaya merebut pelanggan dari pesaing atau memperluas pasar
yang dilayani. Sebaliknya, apabil tujuan produk lebih menekankan
pada aliran kas dan profabilitas, maka strategi pemasarannya
difokuskan pada mempertahankan atau meningkatkan permintaan

dari basis pelanggan saat ini*®

%% Rasu Swasta GD., Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 1999),165.
% Buchari Alma., Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung, Alfabeta. 2007), 139.
% Fandy Tjiptono dkk., Strategi Pemasarani (Yogyakarta, C V Andi Offiset). 295.
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3. Penentuan Posisi Produk di Pasar (Product Positioning)

Positioning  adalah ~ dengan  upaya identifikasi,
pengembangan dan komunikasi keunggulan yang bersifat unik.
Proses postioning harus dimulai dengan produk itu sendiri. Umtuk
mencapai product positioning yang kuat suatu perusahaan perlu
melakukan diferensiasi dalam banyak faktor yaitu: teknologi,
harga, kualitas, saluran distribusi atau sasaran konsumennya.
Rumusan postioning perlu mempertimbangkan 4 (empat) hal kunci
utama, disebut sebagai The Golden Rules of Produk.

Adapun uraiannya sebagai berikut:

a) Perusahaan perlu mengikuti trand dan dinamika pasar, seperti
tren teknologi, persaingan, sosial, dan ekonomi.

b) Perusahaan harus memfokuskan pada posisi teknologi dan
kualitas.

c) Perusahaan harus mentargetkan produknya pada segmen pasar
tertentu misalnya pada segmen masyarakat atas, menengah dan
bawah.

d) Perusahaan harus mau bereksperimen dengan tipe produk baru,

kemudian memperhatikan reaksi pasar.®’

%7 Susatyo Herlambang., Basic Marketing (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 26-28.
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4) Strategi Distribusi

1)

2)

Pengertian distribusi

Distribusi (place) adalah kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan agar produk dapat diperoleh dan tersedia bagi
konsumen. Variabel dalam bauran distribusi yaitu: lokasi,
transportasi, persediaan barang distributor dan pengecer.

Menurut Philip Kotler (2007; 122), saluran distribusi adalah
suatu perangkat organisasi yang tergantung yang tercangkup dalam
proses yang membuat produk atau jasa menjadi untuk digunakan
atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis. Menurut
Warren J Keegan (2003), saluran Distribusi adalah saluran yang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari
produsen sampai kekonsumen atau pemakaian industri. Dari
pandangan para ahli tesebut dapat kita simpulkan bahwa salah satu
cabang dari saluran pemasaran yaitu terkait dengan masalah
penyaluran barang dari produsen kepada konsumen ataupun
konsumen industri. Sehingga menyampaikan produk ataupun jasa
yang di produksi oleh perusahaan atau produsen kepada para
konsumen ataupun konsumen industri.*®
Memperluas Distribusi

Program penjualan dan distribusi perusahaan di rancang

untuk membuat produk tersedia bagi pasar sasaran dan untuk

38 |bid 49-50.
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memperoleh dukungan pengantar, pemajangan, dan promosi secara
efektif. Seiring dengan semakin berkembangnya perusahaan,
meningkatkan modal memungkinkan pihak manajemen untuk
berekspansi ke pasar geografis yang baru. Koran jawa po,
misalnya, berekspansi ke berbagai provinsi lainnya, baik dipulau
jawa maupun luar jawa, setelah sukses di jawa timur. Dalam
banyak kasus, ekspasi geografis memang membutuhkan fasilitas
dan dana periklanan yang sangat besar, sehingga proses ekspansi
harus dilakukan secara bertahap dan banyak perusahaan yang
cenderung berusaha memperkuat posisi di pasar utamanya dulu
sebelum memutuskan untuk merambah pasar lainnya.*
5) Strategi Promosi
1.) Pengertian Promosi

Promosi (promotion) merupakan kegiatan yang dilakukan
oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari
produknya dan untuk meyakinkan konsumen sasaran untuk
memebeli produknya.*

Promosi dilakukan melalui berbagai media masa, seperti
radio, media masa, televisi, telepon seluler, internet. Promosi juga
melibatkan beberapa aktivitas seperti periklanan, publik relations,

dan pemasaran merek dagang. Semua aktivitas tersebut merupakan

% Fandy Tjiptono dkk., Pemasaran Strategi (Yogyakarta, C.VV Andi Offet, 2008), 288-289.
0 Susatyo Herlambang., Basic Markting (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 34.
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aktivias yang tidak bersentuhan langsung dengan kelompok yang
ditargetkan serta konsumen.*

Termasuk dalam kegiatan promosi adalah periklanan,
personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Beberapa
keputusan yang berkaitan dengan periklanan ini adalah pemilihan
media (majalah, televisi, surat kabar, dan sebagainya), penentuan
bentuk iklan dan beritanya. Penarikan, pemilihan, latihan,
konpensasi, dan supervisi merupakan tugas menejemen dan
kaitannya dengan salesmen (penjual). Promosi penjualan dilakukan
dengan mengadakan suatu pameran, peragaan, demontrasi, contoh-
contoh dan sebagainya. Sedangkan publisitas merupakan kegiatan
yang hampir sama dengan periklanan, hanya biasanya dilakukan
tanpa biaya.*?

Jenis promosi atau promosional mix menurut William J.
Stanton dan Basu Swasta dan Irawan (1990: 349) adalah kombinasi
strategi yang paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal
seiling, dan alat promosi yang lain yang semuanya direncanakan
untuk mencapai tujuan program penjualan. Definisi tersebut tidak
menyebutkan promotional mix selain periklanan dan personal
seiling. Variabel-variabel yang ada didalam promotional mix ada

liam yaitu:

1 Scott 1., dkk Sales dan Markting (Solo, PT Tiga Serangkai Pustaka Mandiri, 2014), 9
2 Rasu Swastha GD., Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 1999,

79- 80.
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Periklanan (advertising)
Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan
presentasi dan promosi nonpribadi dalam bentuk gagasan,
barang atau jasa.
Penjualan Personal (personal seiling)
Presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam
rangka mensukseskan penjualan dan membangun hubungan
dengan pelanggan.
Promosi Penjualan (sales promotion)
Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau
penjualan suatu produk atau jasa.
Hubungan Masyarakat (public relation)
Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk
memperoleh dukungan, membangun “citra perusahaan” yang
baik dan menangani atau menyingkirkan gosip, cerita dan
peristiwa yang dapat merugikan.
Pemasaran Langsung (direct marketing)

Komunikasi langsung dengan pelanggan yang diincar
secara khusus untuk memperoleh tanggapan langsung. Dengan
demikian maka promosi merupakan kegiatan perusahaan yang

di lakukan dalam rangka memperkenalkan produk kepada
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konsumen sehingga dengan kegiatan tersebut konsumen tertarik
untuk melakukan pembelian.*®
Promosi konsumen ini bertujuan untuk mendapatkan
tempat yang cepat di tempat pembelian. Tujuan-tujuan khusus
yang lazim dikemukakan meliputi hal-hal berikut (Rewordt,
1987):
(1) Mengusahakan agar calon pembeli mencoba suatu produk
barang.
(2) Meminta perhatian akan perbaikan-perbaikan terhadap
produk lam.
(3) Menghentikan kerugian dari para langganan lama yang
disebabkan oleh persaingan yang keras.
(4) Mendorong pameran dan promosi yang aktif ditempat
pembelian.
(5) Membantu  dan  merangsang  kekuatan  penjualan
perusahaan.**
6) Strategi Layanan
Layanan prima pada pelanggan akan membedakan Kkita dari
kompetitor. Selain itu, layanan yang prima akan membuat pelanggan

tetap setia.

* Susatyo Herlambang., Basic Marketing (Yogyakarta: Gosyen Publisying, 2014), 57-58.
* Ibid 165.
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Kualitas Layanan
Kualitas adalah tingkat mutu yang diharapkan, dan
pengendalian keragaman dalam mencapai mutu tersebut untuk
memenuhi kebutuhan konsumen. Pelayanan adalah setiap tindakan
atau kegiatan yang dapat ditawar oleh satu pihak kepada lain, yang
pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan
apapun.®
Ada beberapa dimensi layanan yang harus dimiliki oleh
lembaga-lembaga yang bergerak dalam bidang jasa, yaitu:
a. Bukti Fisik (tangibles)
Merupakan kemampuan perusahaan untuk  menunjukkan
eksistensinya pada pihak luar. Bukti fisik dalam perusahaan
merupakan penampilan kantor dan karyawan, kemanapun sarana
dan prasarana fisik yang diberikan perusahaan ke pihak luar. Bukti
fisik meliputi fasilitas fisik, perlengkapan dan peralatan yang
dipergunakan serta penampilan pegawai.
b. Kendala (reliability)
Merupakan kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan
ssesuai dengan yang dijanjikan serta akurat dan terpercaya. Kinerja
harus sesuai dengan harapan pelanggan yang berarti ketetapan
waktu. Pelayanan yang sama untuk semua pelanggan tanpa ada

kesalahan, sikap, simpatik, dan akurasi yang tinggi.

*® Fajar Laksana., Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis (Yogyakarta Graha llmu, 2008), 85.
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c. Daya Tanggap (responsivenes)
Merupakan suatu kemampuan perusahaan untuk membantu dan
memberikan pelayanan yang cepat (reponsif) dan tepat kepada
pelanggan melalui penyampaian informasi yang jelas, serta
didukung oleh adanya keinginan para staf dan karyawan untuk
membantu dan memberikan pelayanan dengan tanggap.

d. Jaminan (assurance)
Kemampuan pengetahuan, kesopan santunan dan kemampuan pada
pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para
pelanggan kepada perusahaan meliputi pengetahuan, kemampuan,
kesopanan dan sifat dapat dipercaya yang memiliki staf, bebas dari
bahaya, risiko atau keragu-raguan .

e. Empati (emphaty)
Merupakan pengertian yang tulus sifat individual atau pribadi yang
diberikan kepada para pelanggan dengan berupa, memahami
keinginan konsumen, meliputi kemudahan dalam kebutuhan

pelanggan.*®

3. Minat Nasabah
Niat untuk membeli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan
rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak
unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Niat beli merupakan

pernyataan mental konsumen yang merefleksikan rencana pembelian

*® Tatik Suryani., Perilaku Konsumen (Yogyakarta: Graha llmu, 2008), 122.
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sejumlah produk dengan merek-merek tertentu.Pengetahuan akan niat beli
sangat diperlukan para pemasar untuk mengetahui niat konsumen tehadap
suatu produk maupun untuk memprediksikan penolakan konsumen dimasa
mendatang.*’

Niat membeli terlihat dari sikap konsumen terhadap produk dan
keyakinan konsumen terhadap kualitas produk. Semakin rendah keyakinan
konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan menurunnya niat beli
konsumen. Produk dan jasa diterima atau ditolak berdasarkan sejauh mana
keduanya dianggap relevan dengan kebutuhan dan gaya hidup.

Keinginan berperilaku lebih memfokuskan pada prediksi intensi
(keinginan kuat) untuk berperilaku atas obyek sikap serta mengkaitkan
sika dengpan norma subyektif. Norma subyektif merupakan keyakinan
konsumen tentang apa yang boleh dan apa yang tidak boleh dilakukannya
sehubungan dengan obyek sikap.*®
1) Motivasi

Kebutuhan yang mendesak untuk mengarahkan untuk mencari
kepuasan dari kebutuhan. Berdasarkan teori maslow, seseorang
dikendalikan oleh suatu kebutuhan pada suatu waktu. Kebutuhan
manusia diatur menurut sebuah hyerarki, dari yang paling mendesak
sampai paling tidak mendesak(kenutuhan psikologikal, keamanan,

sosial, harga diri, pengaktualisasian diri). Ketika kebutuhan yang paling

*"Durianto, invasi dengan iklan yang efektif, strategi, program dan teknik pengukuran (Jakarta:
Gramedia Pustaka, 2003), 104.

*®Tatik Suryani, perilaku kosumen: Implikasi pada strategi pemasaran (Yogyakarta: Graha llmu,
2008), 170.
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mendesak itu sudah terpuaskan, kebutuhan tersebut berhenti menjadi
motivator dan orang tersebut akan kemudian mencoba untuk
memuaskan kebutuhan paling penting berikutnya.*®

Motivasi adalah dorongan yang muncul dari dalam diri atau dari
luar diri (lingkungan) yang menjadi faktor penggerak ke arah tujuan
yang ingin dicapai. Terkait dengan konsumen, motivasi bisa di artikan
sebagai pendorong yang menggerakkan konsumen untuk memutuskan
bertindak ke arah tujuan yang ingin dicapai. Terkait dengan konsumen,
motivasi bisa diartikan sebagai suatu dorongan yang menggerakkan
konsumen untuk memtuskan bertindak ke arah pencapaian tujuan, yaitu
memenuhi berbagai macam kebutuhan dan keinginan.

Namun demikian, motivasi seseorang untuk melakukan atau
membeli sesuatu yang sesungguhnya memang sulit diketahui secara
pasti karena motivasi merupakan hal yang ada pada diri seseorang dan
tidak tampak dari luar. Motivasi akan terlihat atau tampak melalui
perilaku seseorang yang dapat dilihat atau di amati.*

2) Persepsi

Persepsi  adalah  proses dimana seseorang  memilih,
mengorganisasi dan menerjemahkan informasi untuk membentuk
sebuah gambaran yang berarti dari dunia. Orang dapat membentuk

berbagai macam persepsi yang berbeda dari rangsangan yang sama.**

**Susatyo herlambang, basic marketing (Yogyakarta: pustaka baru,2014), 66.
*0 Etta mamang sangadji, perilaku konsumen (Yogyakarta: cv andi offset, 2013), 157.
*! Susatyo herlambang, marketing. (Yogyakarta: pustaka baru,2014), 66.
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Persepsi setiap orang terhadap suatu objek akan berbeda-beda.
Oleh karena itu, persepsi memiliki sifat subjektif. Persepsi yang
dibentuk oleh seseorang dipengaruhi oleh pikiran dan lingkungan
sekitarnya. Selain itu, satu hal yang perlu diperhatikan dari persepsi
adalah bahwa persepsi secara substansial bisa sangat berbeda dengan
realitas.
Sikap

Sikap adalah inti dari perasaan suka atau tidak suka seseorang
terhadap suatu objek tertentu. Sikap merupakan tanggapan perasaan
seseorang etrhadap objek tertentu. Sekap konsumen adalah tanggapan
perasaan konsumen yang bisa berupa perasaan suka atau tidak suka
terhadap objek tertentu misalnya bagaimana sikap konsumen terhadap
kinerja produk, bagaimana sikap konsumen terhadap merek perusahaan,
bagaimana sikap konsumen terhadap harga produk, bagaimana sikap

konsumen terhadap iklan produk perusahaanyang tayang di tv.>

4. Pengertian Usaha Gadai

Dalam kegiatan sehari-hari, uang selalu saja dibutuhkan untuk

membeli atau membayar berbagai keperluan. Dan yang menjadi masalah

terkadang kebutuhan yang ingin dibeli tidak dapat dicukupi dengan uang

yang dimilikinya, Kalau sudah demikian, maka mau tidak mau kita

mengurangi untuk membeli berbagai keperluan yang dianggap tidak

penting, namun untuk keperluan yang sangat penting terpaksa harus

*2Etta mamang sangadji, perilaku konsumen. (Yogyakarta: cv andi offset, 2013) 65.

% ibid., 176.
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dipenuhi dengan berbagai cara seperti meminjam dari berbagai sumber
dana yang ada.

Jika kebutuhan dan jumlahnya besar, maka dalam jangka pendek
sulit untuk dipenuhi, apalagi jika haruss dipenuhi lewat lembaga
perbankan. Namun, jika dana yang dibutuhkan relatif kecil tidak jadi
masalah, karena banyak tersedia sumber dana yang murah dan cepat,
mulai dari pinjaman ke tetangga, tukang ijon sampai ke pinjaman dari
berbagai lembaga keuangan lainnya.>*

Bagi mereka yang memiliki barang-barang berharga kesulitan dana
dapat segera dipenuhi dengan cara menjual barang berharga tersebut,
sehingga sejumlah uang yang diinginkan dapat dipenuhi. Namun,
risikonya barang yang telah dijual akan hilang dan sulit untuk kembali.
Kemudian jumlah uang yang diperoleh terkadang lebih besar dari yang
diinginkan sehingga dapat mengakibatkan pemborosan.

Untuk mengatasi kesulitan di atas dimana kebutuhan dana dapat
dipenuhi tanpa kehilangan barang-barang berharga, maka masyarakat
dapat menjaminkan barang-barangnya ke lembaga tertentu. Barang yang
dijaminkan tersebut pada waktu tertentu dapat ditebus kembali setelah
masyarakat melunasi pinjamannya. Kegiatan menjaminkan barang-barang
berharga untuk memperoleh sejumlah uang dan dapat ditebus kembali
setelah jangka waktu tertentu tersebut Kita sebut dengan nama usaha gadai.

Dengan usaha gadai masyarakat tidak perlu takut kehilangan

barang-barang berharganya dan jumlah uang yang diinginkan dapat

>*Kasmir, Bank Dan Lembaga Keuangan Lainnya,( Jakarta RajaGrafindo Persada,2012), 232
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disesuaikan dengan harga barang yang dijaminkan. Perusahaan yang
menjalankan usaha gadai disebut perusahaan pegadaian dan secara resmi
satu-satunya usaha gadai di Indinesia hanya dilakukan oleh perum
Pegadaian.

Secara umum pengertian usaha gadai adalah kegiatan
menjaminkan barang-barang berharga kepada pihak tertentu, guna
memperoleh sejumlah uang dan barang yang dijaminkan akan ditebus
kembali sesuai dengan perjanjian antara nasabah dengan lembaga
gadai.”

1) Asal Mula Pegadaian

Usaha pegadaian di Indonesia dimulai pada zaman penjajahan
Belanda (VOC) dimana pada saat itu tugas pegadaian adalah mebantu
masyarakat untuk meminjamkan uang dengan jaminan gadai. Pada
mulanya usaha ini dijalankan oleh pihak swasta, namun dalam
perkembangan selanjutnya usaha pegadaian ini di ambil alih oleh
pemerintah Hindia Belanda. Kemudian dijadikan perusahaan negara,
menurut undang-undang pemerintah Hindia Belanda pada waktu itu
dengan status Dinas Pegadaian.

Dalam sejarah dunia usaha pegadaian pertama kali dilakukan di
Italia. Kemudian dalam perkembangan selanjutnya meluas ke wilayah-
wilayah Eropa lainnya seperti Inggris, Prancis, dan Belanda. Oleh
orang-orang Belanda lewat pihak VOC usaha pegadaian dibawa masuk

ke Hindia Belanda.

> lbid., 233
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Di zaman kemerdekaan, pemerintah Republik Indonesia
mengambil alih usaha Dinas Pegadaian dan mengubah status
pegadaian menjadi Perusahaan Negara (PN) Pegadaian berdasarkan
Undang-Undang No. 19 Prp. 1960. Perkembangan selanjutnya pada
tanggal 11 Maret 1969 berdasarkan Peraturan Pemerintah RI No. 7
Tahun 1969 PN Pegadaian berubah menjadi Perusahaan Jawatan
(Parjan). Kemudian pada tangaggal 10 April 1990 berdasarkan
Peraturan Pemerintah No. 10 Tahun 1990 Perjen Pegadaian berubah
menjadi Perusahaan Umum (Perum) Pegadaian. Sampai saat ini
lembaga yang melakukan usaha berdasarkan atas hukum gadai
hanyalah (Perum) Pegadaian. Sampai saat ini lembaga yang melakukan
usaha berdasarkan atas hukum gadai hanyalah Perum Pegadaian.*®

2) Keuntungan Usaha Gadai

Tujuan utama usaha pegadaian adalah untuk mengatasi agar
masyarakat yang sedang membutuhkan uang tidak jatuh ke tangan para
pelepas uang atau tukang ijon atau tukang rentenir yang bunganya
relatif tinggi. Perusahaan Pegadaian menyediakan pinjaman uang
dengan jaminan barang-barang berharga. Menminjam uang ke Perum
Pegadaian bukan saja karena prosedurnya yang mudah dan cepat,
tetapi karena biaya yang dibebankan lebih ringan jika dibandingkan
dengan para pelepas uang atau tukang ijon. Hal ini dilakukan sesuai

dengan salah satu tujuan dari Perum Pegadaian dalam pemberian

% Ibid,. 233-234.
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pinjaman kepada masyarakat dengan moto “menyelesaikan masalah
tanpa masalah”.

Jika seseorang membutuhkan dana sebenarnya dapat diajukan
ke berbagai sumber dana, seperti meminjam uang ke bank atau
lembaga keuangan lainnya. Akan tetapi, kendala utamanya adalah
prosedurnya yang rumit dan memakan waktu yang relatif lebih lama.
Kemudian disamping itu, persyaratan yang lebih sulit untuk dipenuhi
seperti dokumen yang harus lengkap, membuat masyarakat mengalami
kesulitan untuk memenuhinya. Begitu pula dengan jaminan yang
diberikan harus barang-barang tertentu, karena tidak semua barang
dapat dijadikan jaminan bank.

Namun, di perusahaan pegadaian begitu mudah dilakukan,
masyarakat cukup datang ke kantor pegadaian terdekat dengan
membawa jaminan barang tertentu, maka uang pinjaman pun dalam
waktu singkat dapat terpenuhi. Jaminannya pun cukup sederhana
sebagai contoh adalah jaminan dengan jam tangan saja sudah cukup
untuk memperoleh sejumlah uang dan hal ini hampir mustahil dapat
diperoleh di lembaga keuangan lainnya.

Keuntungan lain di pegadaian adalah pihak pegadaian tidak
mempermasalahkan untuk apa uang tersebut digunakan dan hal ini
tentu bertolak belakang dengan pihak perbankan yang harus dibuat
serinci mungkin tentang penggunaan uangnya. Begitu pula dengan

sangsi yang diberikan relatif ringan, apabila tidak dapat melunasi
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dalam waktu tertentu. Sangsi yang paling berat adalah jaminan yang
disimpan akan dilelang untuk menutupi kekurangan pinjaman yang
telah diberikan.
Jadi keuntungan perusahaan pegadaian jika dibandingkndengan

lembaga keuangan bank atau lembaga keuangan lainnya adalah:
1. waktu yang relatif singkat untuk memperoleh uang, yaitu pada hari

itu juga, hal ini disebabkan prosedirnya yang tidak berbelit-belit;
2. persyaratan yang sangat sederhana sehingga memudahkan

konsumen untuk memenuhinya;
3. pihak pegadaian tidak mempermasalahkan uang tersebut digunakan

untuk apa, jadi sesuai dengan kehendak nasabahnya.’

3) Besarnya Jumlah Pinjaman
Besarnya jumlah pinjaman tergantung dari nilai jaminan

(barang-barang berharga) yang diberikan. Semakin besar nilainya,
semakin besar pula pinjaman yang dapat diperoleh oleh nasabah
demikian pula sebaliknya. Namun, biasanya pegadaian hanya melayani
sampai jumlah tertentu dan biasanya yang menggunakan jasa
pegadaian adalah masyarakat menengah kebawah. Kepada nasabah
yang memperoleh pinjaman akan dikenakan sewa modal (bunga
pinjam) per bulan yang besarnya tergantung dari golongan nasabah.
Golongan nasabah ditentukan oleh pegadaian berdasarkan jumlah

pinjaman, yaitu A, B, C dan D. Sedangkan besarnya sewa modal dapat

5 Ibid,. 234-235.
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berubah sesuai dengan bunga pasar. Dalam meentukan besarnya
jumlah pinjaman, maka barang- barang jaminan perlu ditaksir lebih
dulu. Untuk menaksir nilai jaminan yang dijaminkan pihak pegadaian
memiliki ahli-ahli taksir, misalnya jika yang dijaminkan adalah sebuah
televisi merek “x” keluaran tahun “z”, maka si ahli taksir dengan cepat
menaksir berapa nilai riil televisi tersebut. Yang jelas nilai taksiran
pasti lebih rendah dari nilai pasar, hal ini dimaksudkan jika terjadi
kemacetan terhadap pembayaran pinjaman, maka dengan mudah pihak
pegadaian melelang jaminan yang diberikan nasabah di bawah harga
pasar. Di samping itu, pihak pegadaian juga mempunyai timbangan
serta alat ukur tertenu, misalnya untuk mengukur karat emas atau gram
emas. Tujuan akhir dari penilaian ini adalah untyk menentukan
besarnya jumlah pinjaman yang dapat diberikan.
4) Barang Jaminan

Bagi nasabah yang ingin memperoleh fasilitas pinjaman dari
perum pegadaian, maka hal yang paling penting diketahui adalah
masalah barang yang dapat dijadikan jaminan. Perum pegadaian dalam
hal jaminan telah menetapkan ada beberapa jenis barang berharga yang
dapat diterima untuk di gadaikan. Barang-barang tersebut nantinya
akan ditaksir nilainya, sehingga dapatlah diketahui berapa nilai

taksiran dari barang yang digadaikan. Besarnya jaminan diperoleh dari

% |bid,. 235-236.
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80 hingga 90 persen dari nilai taksiran. Semakin besar niali taksiran
barang, semakin besar pula pinjaman yang akan di peroleh.

Jenis-jenis barang berharga yang dapat diterima dan dapat
dijadikan jaminan oleh perum pegadaian sebagai berikut.

1. Barang-barang atau benda-benda perhiasan antara lain:

a. Emas
b. Perak
c. Intan
d. Berlian
e. Mutiara
f. Platina
g. Jam

2. Barang-barang berupa kendaraan seperti:
a. Mobil (termasuk bajaj dan bemo)
b. Sepeda motor
c. Sepeda biasa (termasuk becak)
3. Barang-barang elektronik antara lain:
a. Televisi
b. Radio
c. Radio tape
d. Vidio
e. Komputer

f. Kulkas
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g. Tustel
h. Mesin tik
4. Mesin-mesin seperti:
a. Mesin jahit
b. Mesin kapal motor
5. Barang-barang keperluan rumah tangga seperti:

a. Barang tekstil, berupa pakaian, permadani atau kain batik;

b. Barng-barang pecah belah dengan catatan bahwa semua
barang-barang yang dijaminkan haruslah dalam kondisi baik
dalam arti masih dapat dipergunakan atau bernilai. Hal ini bagi
pegadaian penting mengingat apabila nasabah tidak dapat
mengembalikan pianjamannya, maka barang jaminan akan
dilelang sebagai penggantinya.>®

5) Prosedur Pinjaman

Seperti  diketahui bahwa menariknya peminjaman uang
dipegadaian disebabkan prosedurnya yang mudah, cepat dan biaya
yang dikenakan relatif ringan. Disamping itu, biasanya perum
pegadaian tidak begitu mementingkan untuk apa uang tersebut
digunakan. Yang penting setiap proses peminjaman uang di pegadaian
haruslah dengan jaminan barang-barang tertentu. Hal ini tentu sangat
berlawanan dengan prosedur peminjaman uang dilembaga keuangan

lainnya seperti bank.

% Ibid., 236-237.
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Secara garis besar proses atau prosedur peminjaman uang di

perum pegadaian dapat dijelaskan berikut ini.

Nasabah datang langsung ke bagian informasi untik memperoleh
penjelasan, tentang pegadaian, misalnya tentang barang jaminan,
jangka waktu pengembalian, jumlah pinjaman, dan biaya sewa

modal (bunga pinjaman).

. Bagi nasabah yang sudah jelas dan mengetahui prosedurnya dapat

langsung membawa barang jaminan ke bagian penaksir untuk
ditaksir nilai jaminan yang diberikan. Pemberian barang jaminan
disertai bukti diri seperti KTP atau surat kuasa bagi pemilik barang
yang tidak dapat datang.

Bagian penaksir akan menaksir nilai jaminan yang diberikan, baik
kualitas barang maupun nilai barang tersebut, kemudian barulah
ditetapkan nilai taksir barang tersebut.

Setelah nilai taksir ditetapkan langkah selanjutnya adalah
menentukan jumlah pinjaman beserta sewa modal (bunga) yang
dikenakan dan kemudian diinformasikan ke calon peminjam.

Jika calon peminjam setuju, maka barang jaminan ditahan untuk
disimpan dan nasabah memperoleh pinjaman, berikut surat bukti

gadai.®

% Ipid,. 238.



6)

53

Kemudian untuk proses pembayaran kembali pinjaman baik

yang sudah jatuh tempo maupun yang belum dapat dilakukan sebagai

berikut.

1.

Pembayaran kembali pinjaman berikut sewa modal dapat langsung
dilakukan dikasir dengan menunjukkan surat bukti gadai dan
melakukan pembayaran sejumlah uang.

Pihak pegadaian menyerahkan barang jaminan apabila
pembayarannya sudah lunas dan diserahkan langsung ke nasabah
untuk diperiksa kebenarannya dan jika sudah benar sudah dapat
langsung di bawa pulang.

Pada prinsipnya pembayaran kembali pinjaman jatuh tempo. Jadi si
nasabah jika sudah punya uang dapat langsung menebus
jaminannya.

Bagi nasabah yang tidak dapat membayar pinjamannya, maka
barang jaminannya akan dilelang secara resmi masyarakat luas.
Hasil penjualan lelang diberitahukan kepada nasabah dan
seandainya uang hasil lelang setelah dikurangi pinjaman dan biaya-

biaya masih lebih akan dikembalikan ke nasabah.®

Kegiatan Usaha Pegadaian Lainnya

Mungkin selama ini masyarakat Kita hanya mengenal usaha

pegadaian secara sepintas saja, yaitu sebagai tempat peminjam uang

dengan cara menggadaikan barangnya. Padahal dalam praktiknya

®1 Ipid,. 239.
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disamping usaha peminjaman uang Perum Pegadaian juga melakukan

usaha lain.

Usaha lain yang dilakukan oleh Perum Pegadaian adalah

sebagai berikut.

1.

Melayani jasa taksiran, bagi masyarakat yang ingin menaksir
berapa nilai riil barang-barang berharga miliknya seperti, hal ini
berguna bagi masyarakat yang ingin menjual barang tersebut atau
hanya sekedar ingin mengetahui jumlah kekayaannya.

Melayani jasa titipan barang, bagi masyarakat yang ingin
menitipkan barang-barang berharganya. Jasa penitipan ini
diberikan untuk memberikan rasa aman kepada pemiliknya dari
kehilangan, kebakaran atau kecurian.

Memberikan kredit, terutama bagi karyawan yang mempunyai
penghasilan tetap. Pembayaran pinjaman dilakukan dengan
memotong gaji si peminjam secara bulanan.

Ikut serta dalam usaha tertentu bekerja sama dengan pihak ke tiga,
misalnya dalam pembangunan perkantoran atau pembangunan
lainnya dengan sistem Build, Operate and Transfer (BOT).

Yang jelas bahwa usaha pokok pegadaian merupakan usaha
peminjaman uang dengan sistem gadai, sedangkan usaha lainnya

merupakan usaha penunjang kegiatan pokok Perum Pegadaian.®

%2 |bid 239-240.
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METODE PENELITIAN

Menurut Sugiyono, metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian
yang digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah, dimana peneliti
adalah sebagai instrument kunci. Teknik penhumpulan data dilakukan secara
triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif dan hasil penelitian kualitatif
lebih menekankan makna daripada generalisasi.®®
A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan kualitatif yang bermaksud untuk memahami fenomena
tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, presepsi,
motivasi, tindakan, dan lain-lain, secara holistik, dan dengan cara deskripsi
dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah
dan dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah.®* Peneliti menggunakan
pendekatan kualitatif dengan jenis studi kasus, hal ini karena penelitian ini
berdasarkan pada analisis tingkat dimensi strategi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah nasabahPT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yaitu
penelitian yang objeknya mengenai gejala-gejala atau peristiwa-peristiwa yang
terjadi pada kelompok masyarakat sehingga penelitian ini juga dapat disebut

penelitian kasus atau studi kasus.®®

® Sugiyono, Metode Penelitian pendidikan pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan
R&D,(Bandung: Alfabeta, 2009), 2.

® pedoman Penulisan Karya llmiyah, (Jember: IAIN Jember Press, 2017), 74

%S, Nasution, Metode Research Penelitian Ilmiyah, (Bandung: Jemmars, 1982), 12-14
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B. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian menunjukkan dimana peneliti hendak melakukan
penelitian tersebut. Dalam suatu penelitian ilmiah ini penelitian akan
berhadapan dengan lokasi penelitian,
Penelitianini dilakukan di Pegadaian Cabang Jember, yang terletak di

JI. Syamanhudi No. 47 Jember Jawa Timur No Telepon: 0331487266

C. Subyek Penelitian

Pada bagian ini dilaporkan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut
meliputi data apa saja yang ingin diperoleh, siapa saja yang hendak dijadikan
informan atau subjek penelitian, bagaimana data akan dicari dan jaringan
sehingga validitasnya dapat dijamin. Istilah sampel jarang digunakan karena
istilah ini biasanya digunakan melakukan generalisasi dalam pendekatan
kualitatif.®®

Sebelum menjelaskan subjek penelitian, terlebih dahulu dijelasakan
jenis dan sumber dan sumber data. Menurut Lofland sumber data utama dalam
penelitian kualitatif ialah kata-kata, dan tindakan sebaliknya adalah data
tambahan seperti dokumen dan lain-lain.®” Kemudian berkaitan dengan hal itu
jenis data pada penelitian ini dibagi dalam tiga jenis yaitu kata-kata, dan

tindakan, sumber data tertulis, dan foto.

% STAIN, Pedoman Penulisan karya llmiyah, 43-44
%7 Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosada Karya, 2010).
157
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i. Kata-kata dan Tindakan
Kata-kata dan tindakan orang-orang yang diamati atau diwawancara
merupakan sumber data utama. Sumber data utama dicatat melalui catatan
tertulis atau merekam video/ oudio tapes, pengambilan foto, atau film.®

ii. Sumber Tertulis
Sumber tertulis merupakan sumber berupa buku dan majalah
ilmiyah,sumber dari arsip, dokumen pribadi, dan dokumen resmi.

iii. Foto
Pada umumnya foto dalam penelitian ini tidak digunakan sebagai cara
tunggal untuk menganalisis data tetapi foto digunakan sebagai
perlengkapan dalam sebuah penelitian.

Dalam penelitian ini, penelitian subyek penelitian menggunakan teknik
purposive sampling. Purposive sampling menenukan subjek/objek sesuai
tujuan. Meneliti dengan pendekatan kualitatif biasanya sudah ditetapkan
tempat yang dituju. Dengan menggunakan pribadi yang sesuai dengan topik
penelitian, peneliti memilih subjek/objek sebagai unit analisis. Peneliti
memilih unit analisis tersebut berdasarkan kebutuhannya dan menganggap
bahwa unit analisis tersebut representatif. ®°
Begitu juga, karena dengan menggunakan purposive sampling data

yang terkumpul memiliki variasi yang lengkap dengan melibatkan pihak yang

dianggap paling mengetahui dan memahami fenomena yang ada.

68 H
Ibid., 157

% Sugiyono, Metode Penelitian Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R & D (Bandung:
Alfabeta, 2013), 218
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Pertimbangan yang digunakan dalam menentukan informan yaitu berdasarkan

beberapa hal, antara lain:

a. Orang tersebut mengetahui tentang permasalahan yang diteliti.

b. Orang tersebut bersifat netral dalam artian tidak memiliki kepentingan
untuk menjelek-jelekan lembaga atau organisasi tersebut.

Dengan pertimbangan tersebut diharapkan dapat memperoleh
informanyang benar-benar mengetahui permasalahan yang sedang diteliti
sehinggamengasilkan data yang falid. Adapun informan yang dipandang
palingmengetahui terhadap masalah yang diteliti, yaitu sebagai berikut:

a. Pimpinan : Edwi S. Kiriwang
b. Marketing : Husnu Fuad dan Ahmad sitahudin

c. Nasabah : Ibu Astutik dan Ibu Haryati

. Sumber Data
Sumber data yaitu berasal dari manakah data yang diperoleh dan siapa
yang memberi data tersebut haruslah jelas, agar hasil penelitian tersebut benar-
benar berdasarkan data yang sebenarnya. Untuk sumber data dalam penelitian
ini menggunakan dua macam sumber data yaitu sebagai berikut:
1. Data Prima
Data Prima adalah data yang diperoleh secara langsung melalui

informasi dari sumbernya dan data diperoleh langsung oleh responden
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melalui penelitian lapangan. Untuk memperoleh informasi sebagai data
primer, maka peneliti melakukannya dengan wawancara dan observasi."

Data yang diperoleh dari PT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember.
Dalam penelitian ini, peneliti menentukan data primer kepada informen
yaitu Pimpinan Kantor Area Jember (Edwin S. Kiriwang) dan Staf
penjualan/ Markting (Husnu Fuad dan Ahmad Sitahudin)

2. Data Sekunder

Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari literatur-literatur
kepustakaaan, atau buku- buku yang ada. Selain itu data sekunder juga
bisa diartikan sebagai informasi yang telah dikumpulkan pihak lainn, jadi
dalam hal ini peneliti bertindak sebagai pemakai data yang telah ada.

Untuk memperoleh data sekunder peneliti menggunakan beberapa
buku- buku, internet dan jurnal- jurnal penelitian yang telah ada dan sesuai
judul penelitian. Data Sekunder yang diperoleh, yaitu berupa dokumen/
publikasi/ laporan penelitian dan dinas/ instansi maupun sumber data

lainnya yang menunjang.

E. Teknik Pengumpulan Data
Teknik Pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan
data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data yang memenuhi standar

data yang ditetapkan.

"® Hanifah, Analisis Manajemen Risisko pada Pelaksanaan Ibadah Haji tahun 2008, (Jakarta: UIN
Syarif Hidayatullah, 2009), 13
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Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini,
sebagai berikut:
1. Observasi

Observasi adalah aktivitas yang dilakukan oleh mahkluk cerdas,
terhadap suatu proses atau objek dengan maksud memahami pengetahuan
dari sebuah fenomena berdasarkan pengetahuan dan gagasan yang sudah
diketahui sebelumnya untuk mendapatkan informasi-informasi yang
dibutuhkan untuk melanjutkan suatu penelitian. Observasi dapat dilakukan
dengan kuisioner, rekaman gambar, dan rekaman suara. Peneliti akan
dilakukan observasi untuk melakukan observasi untuk melihat kebenaran
yang terjadi di lapangan dengan cara merekam gambar gambar dan
merekam suara saat wawancara Yyang diperlukan untuk penguatan
penelitian. Data yang akan diperoleh dari observasi adalah tentang sejarah
dan perkembangannya.”*

Hasil observasi dalam penelitian ini menjelaskan bahwa dengan
adanya Strategi pemasaran yang di lakukan oleh PT. Pegadaian (Persero)
cabang Jember, akan lebih meningkat jumlah nasabah PT. Pegadaian
(Persero) cabang Jember, sehingga denga adanya Strategi pemasaran
nasabah/ masayarakat banyak yang mengetahui akan Multifungsi

Pegadaian.

" bid., 31
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2. Wawancara

Wawancara adalah suatu teknik pengumpulan data untuk
mendapatkan informasi yang digali dari sumber data langsung melalui
percakapan atau tanya jawab. Wawancara dalam penelitian kualitatif
sifatnya mendalam karena ingin mengeksplorasi informasi secara holistik
dan jelas dari informan.”

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila
penelitian ingin mengetahui hal-hal dari informan yang lebih mendalam.
Teknik pengumpulan data ini berdasarkan tentang laporan dari diri sendiri
atau setidak-tidaknya pada pengetahuan dan atau keyakinan pribadi. ™

Adapun wawancara dalam penelitian ini ditunjukan kepada
Pimpinan Kantor Area Jember (Edwin S. Kiriwang) dan Staf penjualan /
Marketing (Husnu Fuad dan Ahmad Sitahudin) PT. Pegadaian (Persero)
cabang Jember dan hasil yang diperoleh oleh peneliti adalah:

a. Macam- macam Strategi pemasaran
b. Faktor pendukung dan penghambat dari strategi pemasaran
3. Dokumentasi

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu.
Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, buku atau karya-karya
monumental dari seseorang. Dokumen yang berbentuk tulisan misalnya

catatan harian, sejarah kehidupan (life historis), biografi. Studi dokumen

’2Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif (Bandung: ALFABET, 2005), 72
" Ibid, 72
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merupakan pelengkap dari penggunaan metode observasi dan wawancara
dalam penelitian kualitatif.™
Adapun data yang diperoleh dari metode dokumentasi ini adalah:
1. Sejarah berdirinya PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember
2. Visi dan Misi PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember
3. Struktur organisasi PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember

4. Produk PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember

F. Analisis Data

Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat
pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data dalam
periode tertentu. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik
analisis model Miles and Huberman. Miles and Huberman, mengemukakan
bahwa aktifitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan
berlangsung secara terus menerus secara tuntas, sehingga datangnya sudah
jenuh.”

Analisis data yang akan penelitian lakukan adalah seperti yang
dijelaskan di atas. Artinya, peneliti akan melakukan wawancara kepada:
1. PimpinanKantor area Jember (Edwin S. Kiriwang)
2. Staf Penjualan/ Marketing (Husnu Fuad dan Ahmad Sitahudin)

3. Nasabah (Ibu Haryati dan Ibu Astutik).

"“Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif (Jakarta: Prenada Media Grup, 2007), 129
" Ibid., 73
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Adapun langkah-langkah dalam analisis data antara lain:

Reduksi Data

Reduksi data yaitu proses analisis data setelah penelitian memasuki
lapangan. Seperti telah dikemukakan, semakin lama peneliti kelapangan,
maka jumlah data akan semakin banyak, komplek dan rumit. Untuk itu
perlu segera dilakukan analisis data melalui reduksi.”
Penyajian Data

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data biasanya dilakukan
dalam bentuk urain singkat, bagan, hubungan antara kategori, flowchart
dan sejenisnya. Miles dan Huberman dalam Sugiono menjelaskan bahwa
yang paling sering digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian
kualitatif adalah dengan teks yang bersifat naratif.”’
Penarikan kesimpulan/verifikasi

Kesimpulan dalam penelitian kulitatif adalah merupakan temuan
baru yang sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi
atau gambaran suatu objek sebelumnya masih remeng-remeng atau gelap
sehingga telah diteliti akan menjadi lebih jelas.”

Telah ditemukan tiga hal utama, yaitu reduksi data, penyajian data, dan

penarikan kesimpulan/varifikasi sebagai sesuatu yang jalin-menjalin pada saat

sebelumnya, selama, dan sesudah pengumpulan data dalam bentuk yang

sejajar, untuk membangun wawasan yang disebut “analisis”. Dalam

’® Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi, 336

" bid., 73

"8 Sugiono, Metode Penelitian Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R & D (Bandung: Alfabeta,
2013), 246-253
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pemandangan ini tiga jenis kegiatan analisis dan kegiatan pengumpulan data
itu sendiri merupakan proses siklus dan interaktif. Peneliti harus bisa bergerak
diantara empat “sumbu” kumparan itu selama pengumpulan data, selanjutnya
bergerak bolak balik diantara kegiatan reduksi, penyajian, dan penarikan

kesimpulan selama sisa waktu penelitian.”

G. Keabsahan Data

Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi,
triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan yang memanfaatkan sesuatu
yang lain. Di luar data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai
pembanding terhadap data itu. Teknik trianggulasi sumber yang paling banyak
digunakan ialah pemeriksaan melalui sumber lainnya.

Trianggulasi dengan sumber berarti membandingkan dan mengecek
balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan
alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif. Hal itu dapat dicapai dengan
jelas:

a. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara.

b. Membandingkan membandingkan apa yang dikatakan oarang di depan
umum dengan apa yang dikatakan pribadi.

c. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi

penelitian dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu.

™ Matthew B. Miles dan A. Michael Hiberman, Analisis Data Kualitatif: Buku Sumber Tentang
Metode-Metode Baru, (Jakarta: Ul Pres,2007),19
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H. Tahap-tahap Penelitian

Tahap-tahap penelitian yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu

berkaitan dengan proses pelaksanaan penelitian. Tahap-tahap penelitian yang

peneliti lakukan terdiri dari tahap pra-lapangan, tahap pelaksanaan penelitian,

dan tahap penyelesaian, berikut penjelasannya:

a. Tahap Pra Lapangan

1.

2.

7.

8.

Menyusun rencana penelitian

Memilih objek penelitian

Melakukan peninjauan observasi terdahulu terkaitobjek penelitian
yangtelah ditentukan

Mengajukan judul kepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.
Penelitian mengajukan judul yang telah dilengkapi dengan latar
belakang, fokus penelitian, tujuan penelitian, dan metode penelitian.
Meninjau kajian pustaka. Peneliti mencari refrensi penelitian
terdahuluserta kajian teori yang terkait dengan judul penelitian
Konsultasi proposal kepada dosen pembimbing

Mengurus perizinan penelitian

Mempersiapkan penelitian lapangan

b. Tahap pelaksanaan penelitian

Pada tahap ini mengadakan observasi dengan melibatkan beberapa

informasi untuk memperoleh data. Pada tahap ini dibagi menjadi tiga

bagian yakni:
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1. Memahami latar penelitian dan persiapan diri.
2. Memasuki lapangan.
3. Berperan serta sambil mengumpulkan data.

a) Mengikuti dan memantau kegiatan serta kondisi masyarakat.

b) Mencatat data.

c) Mengetahui tentang cara mengingat data.

d) Kejenuhan data.

e) Analisis data.®

c. Tahap penyelesaian
Tahap penyelesaian merupakan tahap yang paling akhir dari

sebuah penelitian. Pada tahap ini, peneliti menyusun data yang telah
dianalisis dan disimpulkan dan bentuk karya ilmiah yang berlaku di

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Jember.

% 1bid 20.



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA

A. Gambaran Obyek Penelitian
1. Sejarah PT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember

Sejarah Pegadaian di Indonesia sudah lama terjadi bahkan sebelum
Belanda datang ke Indonesia. Masyarakat di Indonesia ratusan tahun yang
lalu sudah melakukan transaksi hutang dengan jaminan barang tidak
bergerak berupa tanah atau melaksanakan gadai tanah. Di beberapa daerah,
melakukan gadai tanah sudah terbiasa dilakukan oleh masyarakatnya
dengan berdasarkan hukum adat yang berlakudan sedikit berbeda dengan
sejarah pegadaian yang disahkan oleh pemerintah.

Tujuan utama adanya pegadaian sebagai Lembaga Keuangan
Bukan Bank adalah upaya khusus untuk menumpas segala macam praktek
pinjam-meminjam yang tidak diinginkanseperti ijon, rentenir atau pihak
lain yang memberikan pinjaman tidak wajar dengan bunga yang sangat
tinggi dan merugikan rakyat kecil.

Saat ini, sesuai perkembangan waktu, pegadaian dalam
memberikan pinjaman kepada masyarakat tidak hanya melalui kredit gadai
saja, tetapi juga jasa keuangan lain, seperti kredit berbasis fidusia,
pembiayaan investasi emas, dan jasa finansial lainnya. Selain itu,
Pegadaian sudah bukan monopoli Negara karena banyak perusahaan

swasta yang memberikan layanan gadai. Dengan demikian unsur subyektif

67
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pengadaan pinjaman oleh pegadaian jelas menggambarkan sifat kredit
bisnis pegadaian yang menciptakan perbedaan BUMN dengan swasta.

Lembaga Pegadaian Pertama di Indonesia, pada tahun 1901,
berdasarkan keputusan pemerintah Hindia Belanda no 131 tanggal 12
Maret 1901 mendirikan rumah gadai pemerintah di Sukabumi Jawa Barat
pada tanggal 1 April 1901 dengan nama Jawatan Pegadaian. Selanjutnya
setiap tanggal 1 April diperingati sebagai hari ulang tahun Pegadaian. Hal
itu sebagaimana diatur dalam staatsblad tahun 1901 No. 131. Isi dari
KUHP-nya ketika itu adalah:

“Sejak saat itu di bagian Sukabumi kepada siapapun tidak
diperkenankan untuk dengan member gadai atau dalam bentuk jual-beli
dengan hak membeli kembali, meminjamkan uang tidak melebihi 100
(seratus) golden. Dengan hukuman tergantung kepada kebangsaan para
pelanggar yang diancam dalam Pasal 337 KUHP bagi orang-orang
Eropa dan Pasal 339 KUI IP bagi orang Pribumi.”

Pada mulanya Jawatan Pegadaian Negara melakukan upaya khusus
untuk menumpas segala macam praktek pinjam-meminjam yang tidak
diinginkan. Artinya, yang dirugikan masyarakat, misalnya suku bunga
yang tinggi , lelang yang diatur, barang gadaian yang tidak terawat.
Dengan cara ini akhirnya mosi percaya dari masyarakat dapat ditegakkan.
Pengawasan langsung oleh pemerintah diberlakukan di seluruh Jawa dan

Madura pada tahun 1904.
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Seiring perjalanan waktu, pegadaian milik pemerintah semakin
berkambang dengan baik sehingga pemerintahan Hindia Belanda
mengeluarkan peraturan monopoli. Sanksi terhadap pelanggaran peraturan
monopoli pun diatur oleh pihak pemerintah Hindia Belanda dalam kitab
Undang-Undang Hukum Pidana yang tercantum dalam Pasal 509 dan
Staatsblad No. 266 tahun 1930.

Pada masa pendudukan Jepang, tidak banyak perubahan yang
terjadi pada kebijakan maupun Struktur Organissi Jawatan Pegadaian,
hanya saja Gedung Kantor Pusat yang semula di jalan Kramat Jaya 162
dipindahkan ke jalan Kramat Raya 132. Jawatan Pegadaian atau Sitji
Eigeikyuku dalam bahasa Jepang dipimpimn oleh warga Jepang yaitu
Ohno-san dengan wakilnya orang pribumi yang bernama M. saubari.

Setelah Indonesia merdeka pada tahun 1945, rumah gadai yang
merupakan salah satu bentuk bentuk lembaga keuangan bukan bank ini
dikuasai pemerintah Republik Indonesia. Namun Kantor Jawatan
Pegadaian sempat pindah ke Karang Anyar (Kebumen) dank e Magelang
karena situasi perang Agresi militer Belanda yang kian terus memanas.

Jawatan Pegadaian pada tanggal 1 Januari 1967 dijadikan
perusahaan Negara (PN) dan berada dalam lingkup Departemen Keuangan
Pemerintah RI berdasarkan peraturan No. 176 tahun 1961. Kemudian
berdasarkan PP.N0.7/1969 menjadi Perusahaan Jawatan (PERJAN),
selanjutnya berdasarkan PP.N0.10/1990 (yang diperbaharui dengan

PP.N0.103/2000) berubah lagi menjadi Perusahaan Umum (PERUM).
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Berdasarkan Peraturan Pemerintah Republik Indonesia nomor 51 tahun
2011 tanggal 13 Desember 2011, bentuk badan hukum Pegadaian berubah
menjadi Perusahaan Perseroan (Persero).

Kegiatan umum yang dilakukan PT Pegadaian saat ini adalah
melakukan aktivitas pembiayaan seperti kredit gadai serta menawarkan
produk berupa sejumlah jasa non-gadai seperti penitipan barang,
penaksiran nilai barang, dan gold counter, namun tetap dalam pengertian

pegadain yang sebenarnya.®

2. Visi Misi PT. Pegadaian (Persero)Cabang Jember
A. Visi PT Pegadaian (Persero)Cabang Jember
“Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang
selalu menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia selalu menjadi
yang terbaik untuk masyarakat menengah ke bawah.”
B. Misi PT Pegadaian (Persero) Cabang Jember
1. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan selalu
memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah
kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi.
2. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang
memberikan kemudahan dan kenyamanan di seluruh pegadaian
dalam mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap

menjadi pilihan utama masyarakat.

¥ Sejarah Pegadaian, www Pegadaian.co.id
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3. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan
masyarakat golongan menengah ke bawah dan melaksanakan

usaha lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahan.®

#Visi Misi Pegadaian, www Pegadaian.co.id



3. Struktur Organisasi PT. Pegadaian (Persero)Cabang Jember

KEPALA CABANG
JEMBER

!

PIMPINAN ASMEN ASMEN ASMEN
CABANG SUPORT & MIKRO PENJUALAN
BISNIS
PENGELOLA/ ANALIS STAF
PENAKSIR l PENJUALAN
PAM
PENYIMPAN
AN
\
\|/ BISNIS PROSESING OSORSING
KASIR
: SECURITY / SATPAM <«
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8 Husnu Fuad, wawancara, Pegadaian PT. (Persero) cabang Jember, 17 Juli 2018.
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Berikut adalah paparan struktur organisasi PT Pegadaian (Persero)

Cabang Jember.

1.

Pemimpin Cabang

Tugas: pemimpin sebuah cabang mengkoordinator kegiatan
operasional seluruh outlite yang ada di bawahnya.

Pengelola / Penaksir

Tugas: menasir barang jaminan, penaksir harus tau tentang barang
yang akan dijadikan jaminan nilai dari perhiasan, logam mulia, berlian,
elektronik beserta semua barang yang akan digadaikan jadi penaksir
harus tau.

Penyimpan

Tugas: menyimpan barang jaminan didalam berangkas atau gudang.
Kasir

Tugas: melayani nasabah mulai dari masuk outlite hingga melakukan
transaksi mensosialisasikan produk-produk pegadaian kepada nasabah.
Asmen Suport dan Bisnis

Tugas: sebagai suportir cabang dan area

Asmen Mikro

Tugas: sebagai memberikan otorasi atau barang yang bertanggung
jawab terhadap produk-produk mikro atau produk fidosia.

Analis

Tugas: menganalisa barang dan berkas nasabah serta menganalisa

pendapatan atau inkan nasabah yang mengajukan pinjaman gadai
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BPKB/ Kreasi dan selain itu, tim survei juga orang yang berwenang
memberikan acc pengajuan pinjaman disetujui atau tidak.

8. PAM (Petugas Adminitrasi Mikro)
Tugas: mengkroscek data kemajuan nasabah

9. BPO (Bisnis Prosesing Osorsing) / SF (Sales Fors)
Tugas: mensuport outlite untuk mencari nasabah.

10. Satpam
Tugas: meyelenggarakan keamanan dan ketertiban di pegadaian.®*

4. Produk-produk Pt. Pegadaian (Persero)Cabang Jember

1. KCA (Kredit Cepat Aman)

Kredit Cepat Aman (KCA) adalah kredit dengan sistem gadai
yang diberikan kepada semua golongan nasabah, baik untuk kebutuhan
konsumtif maupun kebutuhan produktif. KCA merupakan solusi
terpercaya untuk mendapatkan pinjaman secara mudah, cepat dan
aman. Untuk mendapatkan kredit nasabah hanya perlu membawa
agunan berupa perhiasan emas, emas batangan, mobil, sepeda motor,
laptop, handphone, dan barang elektronik lainnya.

1) Keunggulan Kredit Cepat Aman (KCA):
a. Layanan KCA tersedia lebih dari 4500 outlet Pegadaian di

seluruh Indonesia.

* Husnu Fuad, wawancara, Pegadaian PT. (Persero) cabang Jember, 17 Juli 2018.
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b. Prosedur pengajuannya sangat mudah. Calon nasabah atau
debitur hanya perlu membawa agunan berupa perhiasan
emasdan barang berharga lainnya ke outlet Pegadaian.

c. Proses pinjaman sangat cepat, hanya butuh 15 menit.

d. Pinjaman mulai dari Rp. 50.000,- s.d. Rp. 500.000.000,- atau
lebih.

e. Jangka waktu pinjaman maksimal 4 bulan atau 120 hari dan
dapat diperpanjang dengan cara membayar sewa modal saja
atau mengangsur sebagian uang pinjaman.

f. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu.

g. Tanpa perlu buka rekening. dengan perhitungan sewa modal
selama masa pinjaman

h. Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai atau
ditransfer ke rekening nasabah.

2) Persyaratan

a. Fotocopy KTP atau identitas resmi lainnya.

b. Menyerahkan barang jaminan.

c. Untuk kendaraan bermotor membawa BPKB dan STNK asli.

d. Nasabah dan menandatangani Surat Bukti Kredit (SBK).®

8 Produk-Produk pegadaian, www Pegadaian.co.id.
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2. Gadai Bisnis
Gadai bisnis adalah fitur layanan kredit cepat dan aman yang
tepat untuk pendanaan bisnis anda dengan proses mudah, cepat dan
aman.
1) Keunggulan Gadai bisnis:
a. Uang pinjaman mulai dari Rp100.000.000,- sampai lebih dari
Rpl milyar.
b. Dapat diperpanjang berulang kali.
c. Sewa modal mulai dari 0,65% per 15 hari.
d. Layanan mudah , cepat dan aman.
e. Tanpa perlu buka rekening.
f. Uang pinjaman dapat ditransfer ke rekening nasabah.
g. Nilai taksiran yang lebih besar.
h. Dilayani di lebih dari 4400 outlet Pegadaian.

2) Persyaratan

o

Biaya administrasi sebesar Rp100.000,-

b. Barang jaminan emas perhiasan dan emas batangan/lantakan.
c. Dapat diulang gadai dan dicicil.

d. Plafon uang pinjaman adalah sebesar 86,5% dari nilai taksiran.

e. Uang pinjaman mulai dari Rp100.000.000,-.%

*Produk Gadai Bisnis, www Pegadaian.co.id.
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3. Gadai Flexi
Gadai Flexi adalah fitur layanan kredit cepat dan aman sebagai
solusi pendanaan yang fleksibel untuk membuat hidup anda lebih
mudah.
1) Keunggulan Gadai Flexi:
a. Jangka waktu lebih fleksibel.
b. Sewa modal (bunga) harian.
c. Uang pinjaman lebih besar.
2) Persyaratan
a. Fotokopi KTP atau identitas resmi lainnya.
b. Menyerahkan barang jaminan. Untuk kendaraan bermotor
membawa BPKB dan STNK asli.
c. Nasabah menandatangani Srat Bukti Kredit (SBK).%
4. Kreasi
Kreasi adalah Kredit dengan angsuran bulanan yang diberikan
kepada Usaha Kecil dan menengan (UKM) untuk pengembangan
usaha dengan sistem Fidusia. Sistem Fidusia berarti agunan untuk
pinjaman cukup dengan BPKB sehingga kendaraan masih bisa
digunakan untuk usaha. Kreasi merupakan solusi terpercaya untuk
mendapatkan fasilitas kredit yang cepat, mudah dan murah.
1) Keunggulan Kreasi:

a. Prosedur pengajuan kredit sangat cepat dan mudah.

¥Produk Gadai Flexi, www Pegadaian.co.id.



78

b. Agunan cukup BPKB kendaraan bermotor.

¢. Pinjaman mulai dari Rp.1,000,000 hingga Rp.200,000,000.

d. Proses kredit hanya butuh 3 hari, dan dana dapat segera cair.

e. Sewa Modal (bunga pinjaman) relatif murah dengan angsuran
tetap per bulan.

f. Jangka waktu pinjaman fleksibel. Dengan pilihan jangka waktu
12,18,24,36 bulan.

g. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan pemberian
diskon untuk sewa modal.

h. Kreasi dapat diperoleh di seluruh outlet Pegadaian di
Indonesia.

2) Persyaratan

a. Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah
berjalan 1 (satu) tahun.

b. Fotocopy KTP, Kartu Keluarga, dan Surat Nikah (jika sudah
menikah).

c. Menyerahkan dokumen yang sah.

d. Menyerahkan dokumen kepemilikan kendaraan bermotor
(BPKB asli, fotocopy STNK dan Faktur Pembelian).®

5. Rahn (Syariah)

Pembiayaan RAHN dari Pegadaian Syariah adalah solusi tepat

kebutuhan dana cepat yang sesuai syariah. Prosesnya cepat hanya

%¥ProdukKreasi, www Pegadaian.co.id.
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dalam waktu 15 menit dana cair dan aman penyimpanannya. Jaminan

berupa barang perhiasan, elektronik atau kendaraan bermotor.

1) Keunggulan Rahn:

a.

Layanan Rahn tersedia di outlet Pegadaian Syariah di seluruh
Indonesia.

Prosedur pengajuannya sangat mudah. Calon nasabah atau
debitur hanya perlu membawa agunan berupa perhiasan emas
dan barang berharga lainnya ke outlet Pegadaian.

Proses pinjaman sangat cepat, hanya butuh 15 menit.

Pinjaman (Marhun Bih) mulai dari 50 ribu rupiah sampai 200
juta rupiah atau lebih.

Jangka waktu pinjaman maksimal 4 bulan atau 120 hari dan
dapat diperpanjang dengan cara membayar ijaroh saja atau
mengangsur sebagian uang pinjaman.

Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu.

Tanpa perlu buka rekening.

Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai.

Barang jaminan tersimpan aman di Pegadaian.

2) Persyaratan

a.

b.

C.

Fotocopy KTP atau identitas resmi lainnya.
Menyerahkan barang jaminan.

Untuk kendaraan bermotor membawa BPKB dan STNK asli.®

®Produk Rahn Syariah, www Pegadaian.co.id.
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6. Amanah
Pembiayaan Amanah dari Pegadaian Syariah adalah
pembiayaan berprinsip syariah kepada pegawai negeri sipil dan
karyawan swasta untuk memiliki motor atau mobil dengan cara
angsuran.
1) Keunggulan Amanah:
a. Layanan amanah tersedia di outlet Pegadaian Syariah di seluuh
Indonesia.
b. Prosedur pengajuan cepat dan mudah.
c. Uang muka terjangkau.
d. Biaya administrasi murah dan angsuran tetap.
e. Jangka waktu pembiayaan mulai dari 12 bulan sampai dengan
60 bulan.
f. Transaksi sesuai prinsip syariah yang adil dan menenteramkan.
2) Persyaratan
a. Pegawai tetap suatu instansi pemerintah/swasta minimal telah
bekerja selama 2 tahun.
b. Melampirkan kelengkapan:
a) Fotokopi KTP (suami/istri)
b) Fotokopi Kartu Keluarga (KK)
c) Fotokopi SK pengangkatan sebagai pegawai/karyawan
tetap

d) Rekomendasi atasan langsung
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e) Slip gaji 2 bulan terakhir
c. Mengisi dan menandatangani form aplikasi amanah.
d. Membayar uang muka yang disepakati (minimal 20%).
e. Menandatangani akad amanah.®
7. Krasida
Kredit (pinjaman) angsuran bulanan yang diberikan kepada
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) untuk pengembangan
usaha dengan sistem gadai. KRASIDA merupakan solusi terpercaya
untuk mendapatkan fasilitas kredit yang cepat, mudah dan murah.
Agunan berupa perhiasan emas.
1) Keunggulan Krasida:
a. Layanan KCA tersedia lebih dari 4400 outlet Pegadaian di
seluruh Indonesia.
b. Prosedur pengajuan sangat mudah, calon nasabah atau debitur
hanya perlu membawa agunan emas atau mobil.
¢. Pinjaman mulai dari Rp.1,000,000,- hingga Rp.250,000,000,-.
d. Pinjaman bisa mencapai 95% dari nilai taksiran agunan.
e. Sewa Modal relatif murah dengan angsuran tetap per bulan.
f. Jangka waktu pinjaman fleksibel. Dengan pilihan jangka waktu
6, 12, 24, 36 bulan.
0. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan pemberian

diskon untuk sewa modal.

**ProdukAmanah, www Pegadaian.co.id.
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2) Persyaratan

8. Arrum

Fotokopi KTP dan Kartu Keluarga (KK).

Menyerahkan dokumen yang sah.

Menyerahkan Barang Jaminan berupa perhiasan emas atau
kendaraan bermotor.

Untuk agunan berupa kendaraan bermotor, dilengkapi dengan
dokumen kepemilikan (BPKB asli, fotocopy STNK dan Faktur

Pembelian).*

Pembiayaan ARRUM pada Pegadaian Syariah memudahkan

para pengusaha kecil untuk mendapatkan modal usaha dengan jaminan

BPKB dan emas. Kendaraan tetap pada pemiliknya sehingga dapat

digunakan untuk mendukung usaha sehari-hari. Maksimalkan daya

guna kendaraan anda.

1) Keunggulan

a.

Layanan ARRUM tersedia di outlet Pegadaian syariah di
Seluruh Indonesia.

Prosedur pengajuan Marhun Bih (pinjaman) cepat dan mudah.
Agunan cukup BPKB kendaraan bermotor.

Proses Marhun Bih (pinjaman) hanya butuh 3 hari, dan dana
dapat segera cair.

ljaroh relatif murah dengan angsuran tetap per bulan.

*'ProdukKrasida, www Pegadaian.co.id.
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f.  Pilihan jangka waktu pinjaman dari 12, 18, 24, 36 bulan.
g. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu.
2) Persyaratan
a. Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah
berjalan 1 tahun.
b. Fotokopi KTP dan Kartu Keluarga.
c. Menyerahkan dokumen kepemilikan kendaraan bermotor
(BPKB asli, fotokopi STNK dan Faktur Pembelian.*?
9. Arrum Hayji
ARRUM HAIJI adalah pemberian pinjaman guna pendaftaran
haji dengan jaminan emas dan bukti setoran awal biaya pinjaman
ibadah haji (SA BPIH).
1) Keunggulan
a. Uang pinjaman Rp25.000.000 dalam bentuk saldo tabungan
haji.
b. Murah (biaya pemeliharaan barang jaminan) terjangkau.
c. Pinjaman diangsur bulanan sampai dengan 36 bulan.
d. Bekerja sama dengan BPS BPIH terkemuka.
2) Persyaratan
a. Fotokopi KTP.
b. Menyerahkan jaminan berupa emas minimal Rp7.000.000

c¢.  Menyerahkan jaminan berupa SA BPIH.%

*2ProdukArrum, www Pegadaian.co.id.
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10. Mulia
Mulia adalah layanan penjualan emas batangan kepada
masyarakat secara tunai atau angsuran dengan proses mudah dan
jangka waktu yang fleksibel. Mulia dapat menjadi alternatif pilihan
investasi yang aman untuk mewujudkan kebutuhan masa depan.
Seperti menunaikan ibadah haji, mempesiapkan biaya pendidikan
anak, memiliki rumah idaman serta kendaraan pribadi.
1) Keunggulan produk MULIA:
a. Proses mudah dengan layanan professional.
b. Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio asset.
c. Sebagai asset, emas batangan sangat likuid untuk memenuhi
kebutuhan dana mendesak.
d. Tersedia pilihan emas batangan dengan berat mulai dari 5 gram
sampai dengan 1 kilogram.
e. Emas batangan dapat dimiliki dengan cara pembelian tunali,
angsuran, kolektif (kelompok), atau arisan.
f. Uang muka mulai dari 10% - 90% dari nilai logam mulia.
Jangka waktu angsuran mulai dari 3 bulan sampai dengan 36

bulan.

“ProdukArrum Haji, www Pegadaian.co.id.
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2) Persyaratan
a. Untuk pembelian secara tunai, nasabah cukup datang ke outlet
Pegadaian (Galeri 24) dengan membayar nilai Logam Mulia
yang kan dibeli.
b. Untuk pembelian secara angsuran, nasabah dapat menentukan
pola pembayaran angsuran sesuai dengan keinginan.*
11. Konsinyasi Emas
Konsinyasi emas adalah layanan titip-jual emas batangan di
Pegadaian sehingga menjadikan investasi emas milik nasabah lebih
aman karena disimpan di Pegadaian. Keuntungan dari hasil penjualan
emas batangan diberikan kepada nasabah, oleh sebab itu juga emas
yang dimiliki lebih produktif.
1) Keunggulan konsinyasi emas:
a. Dikelola oleh PT Pegadaian (Persero).
b. Emas anda terproteksi 100%.
c. Tranparan dalam pengelolaan.
d. Menghasilkan keuntungan yang kompetitif dengan investasi
lainnya.
2) Persyaratan
a. Fotokopi identitas diri (KTP/SIM/Passport) yang masih

berlaku.

**ProdukMulia, www Pegadaian.co.id.
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b. Kuitansi pembelian emas atau Berita Acara Serah Terima
Emas.
c. Membeli emas dari Pegadaian.
d. Meterai Rp. 6000,- 2 lembar.*®
12. Remittance
Pegadaian Remittance adalah layanan pengiriman dan
penerimaan uang dari dalam dan luar negeri dengan biaya kompetitif,
bekerjasama dengan beberapa remiten berskala nasional dan
internasional seperti  Western Union, dan Mandiri Remittance.
Pegadaian Remittance merupakan solusi terpercaya untuk Kirim dan
terima uang kapanpun dan dimanapun secara instan, cepat, dan aman.
1) Keunggulan Pegadaian Remittance:
a. Layanan Pegadaian Remittance tersedia di kantor cabang
Pegadaian di seluruh Indonesia.
b. Keamanan bertransaksi yang terpercaya, hanya dibayarkan
kepada orang yang dituju.
c. Pelayanan yang professional dan biaya kompetitif.
d. Prosedur sangat mudah.
e. Penerima uang tidak harus memiliki rekening bank.
f.  Penerima uang tidak dikenakan biaya apapun.
2) Persyaratan

a) Syarat bagi nasabah pengirim uang melalui Pegadaian:

**ProdukKonsinyasi Emas, www Pegadaian.co.id.
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a. Mengisi dan melengkapi form pengiriman uang.
b. Membawa kartu tanda pengenal (KTP/SIM/Pasport)
b) Syarat bagi nasabah penerima uang melalui Pegadaian:
a. Mengisi dan melengkapi form penerimaan uang.
b. Membawa Nomor Kontrol Kiriman Uang atau MTCN.
c. Membawa kartu tanda pengenal (KTP/SIM/Pasport).
d. Mengetahui dengan benar nama pengirim.
e. Mengetahui tempat asal uang.
f. Mengetahui pasti jumlah uang yang diterima.®
13. Tabungan Emas
Tabungan Emas adalah layanan pembelian dan penjualan emas
dengan fasilitas titipan dengan harga yang terjangkau. Layanan ini
memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas.
1) Keunggulan Tabungan Emas adalah sebagai berikut:
a. Pegadaian tabungan emas tersedia di Kantor Cabang di seluruh
Indonesia.
b. Pembelian emas dengan harga terjangkau (mulai dari berat 0,01
gram).
c. Layanan petugas yang professional.
d. Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio asset.
e. Mudah dan cepat dicairkan untuk memenuhi kebutuhan dana

anda.

**Produk Remittance, www Pegadaian.co.id.
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2) Persyaratan
a. Membuka rekening Tabungan Emas di Kantor Cabang
Pegadaian.
b. Fotokopi kartu identitas resmi yang masih berlaku
(KTP/SIM/PASPOR).*’
14. Multi Pembayaran Online
Multi Pembayaran Online (MPQO) melayani pembayaran
berbagai tagihan seperti listrik, telepon atau pulsa ponsel, air minum,
pembelian tiket kereta api, dan lain sebagainya secara online. Layanan
MPO merupakan solusi pembayaran cepat yang memberikan
kemudahan kepada nasabah dalam bertransaksi tanpa harus memiliki
rekening di Bank.
1) Keunggulan Multi Pembayaran Online (MPO) adalah sebagai
berikut:
a. Layanan MPO tersedia di Outlet Pegadaian di seluruh
Indonesia.
b. Pembayaran secara real time, sehingga memberi kepastian dan
kenyamanan dalam bertransaksi.
c. Biaya administrasi kompetitif.
d. Pembayaran tagihan selain dapat dilakukan secara tunai juga

dapat bersnergi dengan gadai emas.

’Produk Tabungan Emas, www Pegadaian.co.id.
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e. Untuk pembayaran tagihan dengan gadai emas, maka nilai hasil
gadai akan dipotong untuk pembayaran rekening.

f. Seluruh proses dilakukan dalam satu loket layanan.

g. Setiap nasabah dapat melakukan pembayaran untuk lebih dari
satu tagihan.

h. Prosedur sangat mudah.

i. Nasabah tidak harus memiliki rekening di Bank.

2) Proses pelayanan :

a. Untuk layanan pembayaran tagihan : nasabah datang ke Outlet
Pegadaian terdekat dengan membawa nomor pelanggan untuk
tagihan listrik, telepon, PDAM, pembayaran premi asuransi
BPJS Kesehatan, pembayaran finance, pembayaran TV
berlangganan, dan lain sebagainya.

b. Untuk layanan pembelian: nasabah datang langsung ke
Pegadaian terdekat untuk melakukan pembelian tiket kereta
api, pembelian pulsa, dan transaksi pembelian lainnya.*®

15. Pegadaian Mobile
Pegadaian Mobile adalah program kemitraan dari Pegadaian
dimana nasabah Pegadaian bisa mendapatkan peluang bisnis electronic
payment langsung dari smartphone android yang dimiliki. Fitur-fitur
yang terdapat dalam Pegadaian Mobile adalah pembayaran tagihan air

(PDAM), pembayaran TV berlangganan, pembayaran tagihan kartu

**Produk Multi Pembayaran Online, www Pegadaian.co.id.
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pascabayar (KartuHalo), pembayaran tagihan telkom group (PSTN,

flexi, dan speedy), penjualan pulsa all operator.

1) Keunggulan Pegadaian Mobile:

a.

Harga pulsa murah, bisa dipakai untuk kebutuhan sendiri atau
dijual kembali ke masyarakat.

Pengoperasian mudah.

Registrasi tidak dipungut biaya.

Pengisian/top up saldo minimal Rp.50.000, maksimal
Rp.5000.000, tidak perlu surat izin usaha.

Bebas bertransaksi kapan saja, dimana saja.

Harga jual kembali yang bisa dikustomisasi.

Mengeluarkan bukti bayar berupa file gambar yang bisa anda
cetak atau diteruskan ke pembeli melalui media social.
Memiliki fitur Favorit dan history nomor pembeli bisa diambil
dari Daftar Kontak top up saldo bisa dilakukan di seluruh unit
pegadaian dan juga bisa transfer ke Virtual Account Bank
Mandiri memakai koneksi internet yang lebih murah daripada

SMS.

2) Persyaratan

a.

b.

Memiliki smartphone android.
Mengisi dan melengkapi form pendaftaran mitra MPO
Pegadaian.

Minimal top up Rp.50.000,- dan deposit awal Rp.100.000,-
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d. Membawa Kartu Tanda Pengenal (KTP/SIM/PASPOR) yang
masih berlaku.
e. Mendownload aplikasi Pegadaian Mobile di Google Playstore.
f. Melakukan aktivasi Pegadaian Mobile melalui smartphone.®
Pegadaian G-Lab
G-Lab adalah laboratorium untuk melakukan pengujian tentang
keaslian dan jenis batu permata serta sertifikasi yang berguna untuk
kepentingan investasi dan kepastian jual beli batu permata.
1) Keunggulan Pegadaian G-Lab :
a. Pengujian oleh accredited Gemologist (AIGS), BUMN,
independen dalam penaksiran batu permata.
b. Pelayanan professional dan mendapatkan sertifikat mengenai
betu permata anda.*®
Pegadaian SDB
Pegadaian Safe Deposit Box (SDB) adalah jasa penyewaan
kotak penyimpanan barang atau surat-surat berharga yang dirancang
secara khusus. Keamanan barang dan surat berharga terjamin,
ditempatkan di ruangan khusus yang kokoh, tahan bongkar, dan tahan
api.
1) Keunggulan pegadaian SDB:
a. Tidak harus memiliki rekening tabungan.

b. Tarif biaya pendaftaran hanya Rp.10.000,-.

**Produk Pegadaian Mobile, www Pegadaian.co.id.
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c. Tarif sewa yang kompetiif.

d. Tersedia dalam berbagai ukuran.

e. Tersedia bagi penyewa perorangan maupun badan usaha.

f. Tempo waktu sewa 1 tahun dan dapat diperpanjang secara

otomatis. (Aplikasi Sahabat Pegadaian)'®*

B. Penyajian Data dan Analisis

Penyajian data merupakan bagian yang mengungkapkan data yang
dihasilkan dalam penelitian yang disesuaikan dengan fokus permasalahan dan
analisa data yang relevan. Sebagaimana yang telah dijelaskan bahwa dalam
penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi,
wawancara, dokumentasi. Secara berurutan akan disajikan data-data hasil

penelitian yang mengacu pada fokus penelitian.

1. Strategi Pemasaran PT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember

Kegiatan pemasaran merupakan ujung tombak bagi kegiatan
sebuah perusahaan, tugas seorang manajer pemasaran dimulai sebelum
proses produksi berlangsung dan tidak akan pernah berhenti sampai

sebuah produk terjual kepada konsumen.'%?
Strategi pemasaran adalah bagian dari lingkungan serta terdiri dari
berbagai rangsangan fisik dan sosial. Termasuk didalam rangsangan
tersebut adalah produk dan jasa, materi promosi (iklan), tempat pertukaran

(toko eceran), dan informasi tentang harga (label harga yang ditempel pada

'produkPegadaian SDB, www Pegadaian.co.id.

192 sysatyo Herlambang., Basic Marketing (Yogyakarta: Gosyem Publisying, 2014), 13
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produk). Penerapan strategi pemasaran melibatkan penempatan

rangsangan pemasaran tersebut dilingkungan konsumen agar dapat

mempengaruhi afeksi, kognisi, dan perilaku mereka.®®

Strategi pemasaran yang berhasil umumnya ditentukan dari satu
atau beberapa variabel marketing mix-nya. Jadi, perusahaan dapat
mengembangkan strategi produk, harga, distribusi, atau promosi; atau
mengkombinasikan variabel-variabel tersebut ke dalam suatu rencana
strategis yang menyeluruh. 1%

Menurut Edwi S. Kiriwang selaku Pimpinan Kantor Area
Jembermengatakan bahwa:

“Jadi strategi untuk meningkatkan jumlah nasabah itu ada 3
strategi yaitu: 1. peningkatan mutu pelayanan 2. Optimalisasi outlet
3. Economic sharing. Yang dimaksud dengan optimalisasi mutu
pelayanan yaitu peningkatan mutu pelayanan, sedangkan yang
dimaksud optimalisasi outlet di area deputy Jember itu ada 46
outlet jadi semua outlet itu dioptimalkan dimana sekiranya mudah
terjangkau, dekat dengan masyarakat.

Yang dimaksud economic sharing adalah melibatkan masyarakat
untuk menjadi agen pemasar pegadaian jadi nasabah atau
masyarakat luar yang mau menjadi agen pemasaran dimana agen
tersebut nanti dapat insentive kalau berhasil memasarkan produk,
dan karena sekarang era digital nasabah tidak perlu datang ke
pegadaian hanya pakai program yang namanya PDS (Pegadaian
Digital Sistem) jadi harus punya aplikasinya,dan strategi yang
paling menarik minat nasabah itu economic sharing”*®

Menurut Husnu Fuad selaku Staf Penjualanmengatakan bahwa:

“Strategi untuk meningkatkan jumlah nasabah itu jadi kita liat dulu
produk apa yang kita pasarkan karna setiap produk itu beda strategi
kita kan punya banyak produk misalkan produk arum haji atau
investasi emas kita harus banyak literasi/ sosialisasi pangsa pasar

1%3paul Peter., Consumer Behavior Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran (Jakarta:
Erlangga, 1999), 23.

1%Basu Swastha, Irawan., Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Libety Offset 2008), 71

%|nterview, Edwin S. Kiriwang selaku pimpinan kantor area Jember, (10 Juli 2018)
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siapa yang Kita tuju tentukan terget, misalkan target kita ibu-ibu
kan suka emas jadi strategi kita lakukan pendekatan misalkan
diperumahan kan ada ibu-ibu PKK/ ibu-ibu pengajian jadikita
masuk disitu nanti kita sosialisasikan kalau tabungan emas itu
seperti ini produk emas itu manfaatnya seperti ini jadi dari itu,
mereka mulai mengenal produk pegadaian, karena orang-orang
menganggap pegadaian tempat gadai saja mereka tidak tau tentang
produk- produk kita yang lain itu strategi kita. Strategi pemasaran
itu kuncinya 1 dimana produk kita itu dikenal orang lain semakin
kita sering mensosialisasikan semakin banyak orang yang mengerti
tentang pegadaian dan tambah tertarik.Dan starategi yang paling
menarik minat nasabah itu, literasi istilahnya itu ngomong santai
ngomong tidak terlalu formal itu nasabah lebih mudah memahmi
dan ada juga ada yang namanya program PDS, jadi nasabah tidak
ribet- ribet untuk datang ke pegadaian lagi cukup mengandalkan
HP sudah bisa bertransaksi.”'%

Menurut Ahmad Sitahudin selaku Staf Penjualanmengatakan
bahwa:

“Strategi pemasaran di pegadaian itu biasnya bikin acara, disini
juga mengadakan lomba futsal dan disana kita masuk Kita
bersosialisasi kayak masuk dikampus jadi dosen tamu disana juga
sambil bersosialisasi kan dan biasanya kan anak muda itu labih
suka yang praktis jadi cuma via hp saja sudah bisa bertransaksi,
pengembangan Kkita punya agen agen fungsinya mendekatkan
outlite pegadaian ke nasabah dan nasabah tidak perlu datang ke
pegadaian, cukup punya aplikasi PDS via HP saja sudah bisa
bertransaksi, dan agen-agen biasanya memasarkan produk lewat
FB, IG seperti itu lewat digital saja, jadi mudah praktis nasabah
banyak yang suka strategi ini”*%’

Menurut Ibu Haryati selaku nasabah PT. Pegadaian (persero)
Cabang Jembermengatakan bahwa:

“Saya menjadi nasabah di PT. Pegadaian (persero) cabang Jember

ini ada 7 bulanan lebih, tau pegadaian ini dari saudara jadi saya

datang kepegadaian sampai dipegadaian saya ditawarin produk-
produk pegadaian.”'%

198 Interview, Husnu Fuad selaku Staf Penjualan, (5 Juli 2018)
97 |nterview, Ahmad Sitahudin selaku Staf Penjualan, (5 Juli 2018)
1% nterview Ibu Haryati selaku Nasabah PT.Pegadaian (persero) Cabang Jember, (07 Juli 2018)
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Menurut Ibu Astutik sealaku nasabah PT. Pegadaian (persero)
Cabang Jembermengatakan bahwa:

“Saya menjadi nasabah disini perkiraan 1 tahuanan tau pegadaian

ini waktu pihak pegadaian datang ke rumah mereka

memperkenalkan produk-produknya dan saya mulai tertarik dan

pengen mencoba, dan keesokan harinya saya datag ke Pegadaian

(persero) cabang Jember ini, saya awal mencoba tabungan emas,
lah dari sana saya mulai mengenal pegadaian.”**

Jadi strategi untuk meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian
(Persero) cabang Jember ini ada 3 strategi yaitu :1. peningkatan mutu
pelayanan 2. Optimalisasi outlet. 3. Economic sharing, para agen pemasar
melakukan strategi promosidimana merupakan kegiatan yang dilakukan
oleh PT. Pegadaian untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya
dan strategi yang paling menarik minat nasabah di PT. Pegadaian persero
cabang Jember adalah economic sharing dimana melibatkan masyarakat
untuk menjadi agen pemasar pegadaian. jadi nasabah atau masyarakat luar
yang mau menjadi agen pemasaran dimana agen tersebut nanti dapat
insentive jika berhasil memasarkan produknya, periklanan juga di sebar di
FB, IG, atau promosi langsung ke nasabah, PT. Pegadaian mempunyai
aplikasi yang namanya PDS Pegadaian Digital Sistem dimana pihak
nasabah tidak perlu datang ke pegadaian, cukup via HP dan aplikasi PDS
saja sudah bisa bertransaksi dari situlah pihak nasabah banyak yang
munyakai strategi ini. Sama halnya menurut nasabah pegadaian (Persero)
Cabang Jember ini lebih tertarik dan memahami tentang Pegadaian ini dari

mulut ke mulut atau Economic sharing.

1% Interview Ibu Astutik selaku Nasabah PT.Pegadaian (persero) Cabang Jember, (07 Juli 2018
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2. Faktor Pendukung dan Penghambat dari Dimensi Strategi Pemasaran

dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT.Pegadaian (Persero)
Cabang Jember

Pelanggan tidak membeli produk atau jasa, melainkan membeli
sebuah manfaat. Saat pelanggan puas terhadap manfaat pelayanan yang
telah mereka terima maka akan memberikan dampak yang baik. Seorang
pelanggan yang puas dan memperoleh manfaat akan bercerita kepada
orang-orang terdekat, dan secara tidak sadar mereka ikut memasarkan
pelayanan yang tela mereka terima atau berpromosi kepada orang lain.

Untuk mencapai kepuasan pelanggan dalam konteks
pelayanan diperlukan beberapa kondisi dan usaha, antara lain:

Pemahaman tentang filosofi kepuasan pelanggan, Mengenal
kebutuhan atau harapan pelanggan, Membuat standar dan pengukuran
kepuasan pelanggan, Orientasi karyawan dalam pelayanan, pelatihan,
keterlibatan karyawan, pengakuan dan penghargaan.

Sedangkan sebagai seorang petugas dalam lembaga pelayanan, ada
empat unsur pokok yang harus dimiliki petugas, yaitu:

Keterampilan, Efisiensi, yaitu target “ zero defect” dan tepat
waktu” deadline”, Ramah dan, Rasa bangga.*

Sedangkan di PT. Pegadaian Persero Cabang Jember faktor-faktor
pendukung dan penghambat strategi pemasaran

Faktor pendukung

110

Susatyo Herlambang., Basic Markting (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 79-80.
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1. Seluruh sumber daya manusiabergerak bersama

2. Latar pendidikan yang dimiliki D3 keatas

3. Produk mudah dikembangkan, bisa di nikmati dari kalangan atas
kalangan bawah

Faktor penghambat

1. Keterbatasan sumber daya manusi (SDM )

2. Keterbatasan anggaran

3. Belum seluruh manusia terliterasinya akan produk pegadaian di luar
produk gadai.

Menurut Edwi S. Kiriwang selaku Pimpinan Kantor
Areamengatakan bahwa:

“Kendala di lapangan Literasi kurang karena jumlah personil Kita
kurang akibatnya banyak orang yang tidak tau tentang pegadaian,
orang hanya menganggap pegadaian tempat gadai saja, padahal
kan pegadaian bisa bayar listrik, bisa beli emas, bisa nabung, bisa
Kirim uang, bisa kridit mikro dll.Sedangkan faktor pendukung
strategi pemasaran Seluruh sumber daya manusiabergerak
bersama,Latar pendidikan yang dimiliki D3 keatas, Produk mudah
dikembangkan bisa di nikmati dari kalangan atas kalangan
bawah.Dan keunggulan strategi pemasara itu ada 3 yaitu:

1. Murah 2. Tepat guna 3. Memberikan kemaslahatn bagi orang

banyak™'*!

Menurut Husnu Fuad selaku Staf Penjualanmengatakan bahwa:

“Kendala di lapagan literasi atau bahasa, misalkan saya
bersosialisasi ke wilayah agak desa kayak saya kan tidak bisa
bahasa madura sedangkan didesa itu mayoritas madura semua, jadi
mereka kan sulit untuk memahaminya. Sedangakan faktor
pendukung,semua pegawai PT.Pegadaian persero cabang Jember
bergerak bersama untuk memasarkan produknya, juga harus
memiliki latar belakang pendidikan minimal D3 keatas. Dan

! Interview, Edwin S. Kiriwang selaku pimpinan kantor area Jember, (10 Juli 2018)
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produk yang dipasarkan mudah dikembangkan dan bisa dinikmati
dari kalangan atas sampai kalangan bawah.”*2

Ahmad Sitahudin selaku staf penjualan mengatakan bahwa :

“Kalau memakai aplikasi digital kendalanya itu apalikasinya sering
eror, kadang kode htp tidak masuk- masuk lah nasabah komplen,
kalau di lapangan kendalanya biasanya literasi kurang. Dan faktor
pendukungnya semua marketing yang ada di pegadaian ini
memiliki latar belakang pendidikan D3 keatas, selain itu juga harus
bisa memasarkan produk yang bisa dinikmati semua kalangan, dan

semua pegawai PT.Pegadaian persero cabang Jember ikut bergerak
dalam memasarakan produknya.”**®

Jadi faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran PT.
Pegadaian (persero) cabang Jember, faktor penghambatnya jika dilapang
kurangnya literasi yang mengakibatkan nasabah kurang memahami akan
pegadaian, nasabah hanya menganggap pegadaian tempat gadai barang
berharga saja, akan tetapi pegadaian memiliki beragam fungsi yang di
antaranya, bisa menabung, bisa transfer uang, bisa beli emas dll.

Sedangkan faktor pendukungnya di PT. Pegadaian (persero)
cabang JemberSeluruh sumber daya manusia bergerak bersama, Latar
pendidikan yang dimiliki D3 keatas, Produk mudah dikembangkan bisa di

nikmati dari kalangan atas kalangan bawah.

C. Pembahasan Temuan
Berdasarkan hasil analisis penelitian dari data yang diperoleh dengan
wawancara, observasi, dan dokumentasi yang berkenan dengan Analisis

Dimensi Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah

"2 |nterview, Husnu Fuad selaku Staf Penjualan, (05 Juli 2018)
BInterview, Ahmad Sitahudin selaku Staf Penjualan, (5 Juli 2018)
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PT.Pegadaian (persero) cabang Jember, maka hasil tersebut perlu diadakan
pembahasan terhadap hasil temuan dalam bentuk interpretasi dan dikaitkan
dengan teori-teori yang relevan berkaitan dengan topik penelitian ini, untuk itu
pembahasan temuan ini akan disesuaikan dengan sub yang menjadi pokok
pembahasan, guna mempermudah dalam menjawab pertanyaan yang menjadi
landasan dalam melakukan penelitian. Hasil temuan dalam penelitian ini yaitu
sebagai berikut:
1. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
PT. Pegadaian (Persero) Cabang Jember
Setelah melakukan penelitian, menurut hasil wawancara Strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah PT.Pegadaian (persero)
cabang Jember yaitu:1. peningkatan mutu pelayanan 2. Optimalisasi
outlet, 3. Economic sharing. Yang dimaksud dengan optimalisasi mutu
pelayanan yaitu peningkatan mutu pelayanan, sedangkan yang dimaksud
optimalisasi outlet,di area deputy Jember itu ada 46 outlet jadi semua
outlet itu dioptimalkan dimana sekiranya mudah terjangkau, dekat dengan
masyarakat. Dan yang dimaksud ekonomic sharing adalah melibatkan
masyarakat untuk menjadi agen pemasar pegadaian jadi nasabah atau
masyarakat luar yang mau menjadi agen pemasar dimana agen tersebut
dapat insentive jika berhasil memasarkan produk.
Sedangkan menurut teori dimensi strategi pemasaran terdiri dari

strategi produk, strategi harga, strategi distribusi dan strategi promosi.
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Dari beberapa informasi tersebut dapat membantu pihak pegadaian
dalam melakukan strategi pemasaran atau mempromosikan produk-
produknya. Dengan adanya informasi tersebut dapat memudahkan
memsarkan produk pegadaian.

Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai
tujuan tersebut. Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujun yang
sama, tetapi strategi yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat
berbeda. Jadi, strategi ini dibuat berdasarkan tujuan.***

Strategi pemasaran adalah bagian dari lingkungan serta terdiri dari
berbagai rangsangan fisik dan sosial. Termasuk didalam rangsangan
tersebut adalah produk dan jasa, materi promosi (iklan), tempat pertukaran
(toko eceran), dan informasi tentang harga (label harga yang ditempel pada
produk). Penerapan strategi pemasaran melibatkan penempatan
rangsangan pemasaran tersebut dilingkungan konsumen agar dapat
mempengaruhi afeksi, kognisi, dan perilaku mereka.™*

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar,
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk ini terdiri
atas barang, jasa, pengalaman, event, orang, tempat, kepemilikan,
organisasi, informasi dan ide.**

Distribusi (place) adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan

agar produk dapat diperoleh dan tersedia bagi konsumen. Variabel dalam

rawan dan Basu Swastha, Menejemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Offset, 2008)
67

Paul Peter., Consumer Behavior Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran (Jakarta:
Erlangga, 1999), 23.

1eBychari Alma., Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung, Alfabeta. 2007), 139.

115
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bauran distribusi yaitu: lokasi, transportasi, persediaan barang distributor
dan pengecer.

Layanan prima pada pelanggan akan membedakan Kkita dari
kompetitor. Selain itu, layanan yang prima akan membuat pelanggan tetap
setia.

Strategi promosi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk
meyakinkan konsumen sasaran untuk membeli produknya. Dengan adanya
promosi masyarakat akan lebih mengenal dan mngetahui tentang produk-
produk PT.Pegadaian (persero) cabang Jember.

Faktor Pendukung dan Penghambat dari Dimensi Strategi Pemasaran
dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT.Pegadaian (Persero)
Cabang Jember

Jadi faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran PT.
Pegadaian (persero) cabang Jember, faktor penghambatnya jika dilapang
kurangnya literasi yang mengakibatkan nasabah kurang memahami akan
pegadaian, nasabah hanya menganggap pegadaian tempat gadai barang
berharga saja, akan tetapi pegadaian memiliki beragam fungsi yang di
antaranya, bisa menabung, bisa trabsfer uang, bisa beli emas dll.

Sedangkan faktor pendukungnya di PT. Pegadaian (persero)
cabang Jember Seluruh sumber daya manusia bergerak bersama, Latar
pendidikan yang dimiliki D3 keatas, Produk mudah dikembangkan bisa di

nikmati dari kalangan atas kalangan bawah.
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Faktor- faktor penunjang kepuasan pelanggan dimana Pelanggan
tidak membeli produk atau jasa, melainkan membeli sebuah manfaat. Saat
pelanggan puas terhadap manfaat pelayanan yang telah mereka terima
maka akan memberikan dampak yang baik. Seorang pelanggan yang puas
dan memperoleh manfaat akan bercerita kepada orang-orang terdekat, dan
secara tidak sadar mereka ikut memasarkan pelayanan yang telah mereka
terima atau berpromosi kepada orang lain.

Untuk mencapai kepuasan pelanggan dalam konteks pelayanan
diperlukan beberapa kondisi dan usaha, antara lain:

a. Pemahaman tentang filosofi kepuasan pelanggan

b. Mengenal kebutuhan atau harapan pelanggan

c. Membuat standar dan pengukuran kepuasan pelanggan
d. Orientasi karyawan dalam pelayanan

e. Pelatihan

f. Keterlibatan karyawan

g. Pengakuan dan Penghargaan.’

117 Susatyo Herlambang., Basic Markting (Yogyakarta: Gosyen Publishing, 2014), 79



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Setelah memberikan pengantar dan gambaran secara terpadu dan
menganalisis beberapa permasalahan- permasalahan yang di teliti, maka dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Dimensi strategi untuk meningkatkan jumlah nasabah PT. Pegadaian
(Persero) cabang Jember ini ada 3 strategi yaitu :1. peningkatan mutu
pelayanan 2. Optimalisasi outlet. 3. Economic sharing, yang paling
menarik minat nasabah economic sharing karenadimana melibatkan
masyarakat untuk menjadi agen pemasar pegadaian, nasabah atau
masyarakat luar yang mau menjadi agen pemasar dimana agen tersebut
dapat insentive jika berhasil memasarkan produknya,disamping economic
sharing ada yang namanya program PDS, jadi nasabah tidak perlu datang
ke pegadaian cukup mengandalkan HP dan aplikasi PDS sudah bisa
bertransaksi, maka dari itu nasabah banyak yang menyukai strategi ini.

2. Faktor pendukung dan penghambat dari dimensi strategi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah nasabah PT.Pegadaian (persero) cabang Jember
yaitu kendala di lapangan kurangnya literasi yang mengakibatkan nasabah
kurang memahami akan pegadaian, orang hanya menganggap pegadaian
tempat gadai saja, padahal pegadaian bisa bayar listrik, bisa beli emas,
bisa nabung, bisa kirim uang, bisa kridit mikro dll. Sedangkan faktor

pendukung strategi pemasaran seluruh sumber daya manusia bergerak

103
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bersama, latar pendidikan yang dimiliki D3 keatas, produk mudah

dikembangkan bisa dinikmati dari kalangan atas kalangan bawah.

B. Saran -—saran
Dari pembahasan tersebut, peneliti mencoba memberikan saran
konstruktif atas pemahaman Analisis Dimensi Strategi Pemasaran Dalam

Meningkatkan Jumlah Nasabah PT.Pegadaian (Persero) Cabang Jember

sebagai berkut:

1. Nasabah merupakan salah satu bagian inti atau aset berlangsungnya usaha,
maka PT. Pegadaian (Persero) cabang Jember harus lebih memelihara dan
memperhtikan  nasabah.  Diantaranya dengan  mempertahankan
kepercayaan yang diberikan nasabah kepada Pegadaian (Persero) cabang
Jember dengan senantiasa meningkatkan kinerja perusahaan baik dalam
kualitas produk, pelayanan, serta SDM (sumber daya manusia)

2. Selain menonjolkan strategi promosi, sebaiknya juga mendalami strategi
pemasaran marketing mix yang lainnya seperti strategi produk, harga dan
tempat. Sehingga lebih efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah.

3. Untuk meningkatkan upaya strategi promosi dengan media personal
selling, perlu untuk menambah jumlah pemasar/ marketing agar hasil
yang di dapat lebih memuaskan dari sebelumnya. Dan lebih efektif dan
efisien dalam memasarkan produk yang dimiliki PT. Pegadaian (persero)

Cabang Jember.
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